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گاو بنفش
مقدمه

P های بازاریای 5 تا است اما هرکس p مخصوص به خود را دارد که شامل موارد زر
است: محصول، قیمت، جایگاهیای، روابط عموم، بستهبندی، پیشی گرفتن، بازاریای
جدید همان گاو بنفش است. گاو  p جدید است.   p اجازهای. ان کتاب در مورد 

بنفش چشمگر است و ارزش دارد که در مورد آن حرف زده شود.

بازاریـای چشمگـر: هنـری اسـت کـه از طرـق آن بتـوانیم چزهـای را در ارتبـاط بـا
محصولات و خدمات شایسته توجه سازیم.

واحد بازاریای: یک کالا یا خدمت را در اختیار مگرد و ول صرف مکند تا مزایای
آن را بـه اطلاع مخـاطن هـدف رسانـد. اـن روش دیگـر کـارای نـدارد. بـه اعقـاد
نویسنده ما دیگر نمتوانیم به صورتی مسقیم با انوه مردم روبهرو شویم. ان کتاب
در مورد ان است که چرا باید گاو بنفش را در هر چه که مسازیم به کار گریم. چرا
تلوزون و رسانههای دیگر کلید موفقیت نمباشند و چرا بازاریای به صورت کامل
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دگرگون شده است.

 

آیا متوجه انقلاب شدهاید؟
تام پیترز اولن تلنگر در مورد بازاریای را با کتاب به دنبال موفقیت زد در ان کتاب او
شرح مدهد که چرا محصولات آیندهدار آنهای هستند که به وسیله افراد مشتاق
ساخته مشوند. او ان حقیقت را بیان مکند که نگهداری مشتری قدیم ارزانتر از

یافتن مشتری جدید است.
جنامور نز در کتاب گذر از شکاف شرح مدهد که چگونه محصولات و ایدههای

جدید در میان مردم پخش مشوند.
بیشتر شرکتها در رابطه با روشهای نوینی که در بازاریای مطرح مشوند به عنوان
مدهای چارهساز رخورد مکند. مدهای که ارزش یک نگاه مختصر را دارند؛ اما ارزش

در نظر گرفتن به عنوان استراژی اصل شرکت را ندارند.

 

چرا شما به گاو بنفش نیاز دارید؟
حقاق تلخ بازاریای قدیم عبارتاند از:

1. عدم نیاز مردم به کالای شما و نداشتن تمکن مال و زمان
2. عدم وجود وقت رای شنیدن صحبتها و درک سخنان و تبلیغات موجود.

در قـرن بیسـتم امکـان انتخـاب ـرای مشتریـان بسـیار زیـادتر شـده؛ امـا زمـان بسـیار
کوتاهتری نز رای انتخاب دارند. قوانن قبل موثر نیستند و به نظر مرسد که باید

تغر نمایند.

 

مرگ صنعت تلوزون:
صنعت تلوزون یک راه رای تبلیغات بازاریای وده است. در ان سیستم یک حفره
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زرگ بازار که به آن رداخته نشده ود را میافتند، یک کارخانه بنا کرده و با تبلیغات
تلوزونی فراوان به سود خوی دست میافتند.

عصر صنعت تلوزون    عصر پس از صنعت تلوزون
محصولات متوسطه      محصولات چشمگر

تبلیغات رای همه       تبلیغات رای تطق پذران اولیه
ترس از شکست          ترس از ترس

چرخههای بلندمدت     چرخههای کوتاهمدت
تغرات اندک             تغرات وسع

 

چه چز موثر است؟
یک از راههای رسیدن به یک تئوری زرگ ان است که ببینیم در دنیای واقع چه
روشهای موثر است و ان روشها به چه موفقیتهای منجر مشوند. تنها آگاهی

کاف نیست.
موضع قدیم بازاریابها ان ود که به سرعت از قدرت تبلیغات تلوزونی دفاع کنند.
مشتـاق ودنـد تـا داسـتانهای مـوفقیتآمز سالهـای قـل را یـادآوری نماینـد و بـه
تفصل و با خرسندی از اینکه چرا تنها تلوزون متواند آگاهی لازم را رای یک

محصول جدید یا حفظ یک محصول قدیم ایجاد نماید، سخن بگویند.
خواستن توانستن است:

هدف من در کتاب گاو بنفش ان است که ان مسئله را آشکار کنم که افزایش
تمال به انجام کارهای شگفتانگز، باعث ایمنی بیشتر مشود نه خطرات بیشتر.
روشهای قدیم جز شکست نتیجهای ندارند، خلق روشهای چشمگر که ارزش

صحبت دارند ضروری است.
به جای تلاش در استفاده از تکنولوژی جدید به منظور تولید محصولاتی هتر و مطاق
با استانداردهای رفتاری خریداران، تلاش کنید تا آنها را به تغر در رفتار دعوت کنید

و محصول را به نحو چشمگری کاراتر سازید.
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آغاز کار
هــچ کســی مشتاقــانه خــود را بــا محصــول شمــا وفــق نمدهــد. اکثریــت عمــده
مصرفکنندگان راض هستند، انتخاب خود را انجام داده و به چزهای که دارند دل

بستهاند.
آنها به دنبال کالاهای جایگزینی نیستند. شما ان قدرت را ندارید که آنها را به ان
پذرش مجور کنید. تنها شانس شما ان است که محصول خود را به کسانی
بفروشیـد کـه بـه تغـر علاقهمندنـد و کالاهـای جدیـد را دوسـت دارنـد. شمـا بایـد
محصول طراح کنید که آنقدر چشمگر باشد که تطق پذران اولیه را جذب نماید
و باید به قدر کاف منعطف و جذاب باشد. ایدههای خریدی که منتشر مشوند

رندهاند.
یک نام تجاری یا یک محصول جدید، چزی بیش از یک ایده خرید نیست. احتمال
موفقیت ایدههای خریدی که منتشر مشوند بیش از ایدههای است که پخش
نمشونـد. ایـدههای خریـدی کـه انتشـار میابنـد را ایـدههای وروسـی منـامیم.
عطسهکنندگان عامل اصل انتشار یک ایده وروسی هستند. ان افراد کسانی هستند
که مزیتهای را که در محصول یا خدمت جدیدی مبینند رای همکاران، دوستان و
آشنایان خود بازگو مکنند. هر بازاری عطسهکنندگان معدودی دارد. آنها اغلب و نه
همیشه از دسته تطق پذران اولیه هستند. یافتن و ایجاد انگزه در ان افراد،

گام حیاتی در پخش یک ایده وروسی است.

 

سوءتفاهم زرگ
مشکل که وجود دارد ان است که در بسیاری از موارد بسیاری از بازاریابها دچار
رداشت اشتباهی مشوند. بعض از بازاریابها که ان کتاب را خوانده ودند ان

نتیجه را گرفتند که ان راهکارها به ندرت موثر واقع مشوند.
اما در همان لحظه نادانهای ودند که میلیاردها دلار صرف تبلیغات مکردند. هر دو
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گروه اشتباه مکردند. گاو بنفش ارزان نیست بلکه موثر است. لازم است درک کنیم
که سرمایهگذاری روی گاو بنفش خردمندانهتر از خرید یک آگهی در سور جم است.

قلب:
بعض از شرکتها رای رسیدن به موفقیت از روشهای قدیم و تبلغمدار استفاده
نمکنند. مثل آمازون دات کام قلب مکند زرا حمل رایگان و قدرت ارائه انتخاب
وسع مزیت ناعادلانهای را نسبت به دیگر فروشگاههای محل به آنها بخشیده
است. همنطور گوگل و وندی و.... در نظر رقبای فریبخورده ان شرکتها مقلب

هستند زرا طق قانونهای سنتی و پذرفته شده عمل نمکنند.

 

همه مشتریان یکسان نیستند
مشتریان خود را متماز سازید. گروهی را پیدا کنید که بیشترن سود را رای شما
دارد. گروهی که بیشترن احتمال عطسه کردن را داشته باشد. بیاموزید که چگونه
متوان ان گروهها را توسعه داد. آنها را در معرض تبلیغات قرار دهید و تشوق
نمایید. مابق را رها کنید. آگهیها نباید رای عموم مردم تهیه و تولید شوند. آگهیها

باید مشتریانی که رگزیدهاند را هدف قرار دهند.

 

مشکل گاو بنفش
اگر گاو بنفش ودن روش موثری رای درخشش در میان عموم مردم ان اندازه ساده
وده، چرا هر کسی آن را انجام نم دهد؟ چرا اینقدر سخت است که گاو بنفش

شویم؟
گاو بنفش نادر است زرا مردم ترسو هستند. اگر شما چشمگر باشید ممکن است
عدهای شما را نپذرند. هترن چزی که ترسوها آرزوی آن را دارند ان است که پنهان
بمانند. انقاد به سمت کسانی مرود که در جستوجوی رتری است. کار یخطر

یعنی سازگار شدن.
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در یک بازار شلوغ شبیه به دیگران ودن به معنی شکست است؛ اما رجسته و نمایان
ودن متفاوت است. خر خوب ان است که فکر غالب مردم کار شما را راحتتر کرده
است. به دلل وحشت از گاو بنفش شدن، شما متوانید با کوشش کمتری به تماز

دست یابید. محصولات جدید و موفق آنهای هستند که رجسته و نمایانند.
شما نمدانید که آیا تضمینی رای موفقیت گاو بنفش وجود دارد یا نه. شما
نمدانید که آیا محصول شما به اندازه کاف چشمگر خواهد ود یا خر. نکته همن
است. ان که گاو بنفش موثر واقع مشود یا نه، مسئله بسیار غر قال پیشبینی
است. کسالتآور ودن همیشه به شکست منجر مشود و رخطرترن استراژی

است.
مردان باهوش کسبوکار ان را درک میکنند و سع مکنند که ریسکهای موجود را
حـداقل نماینـد. آنهـا مداننـد کـه گـاو بنفـش همیشـه مـوثر نیسـت امـا اـن را

پذرفتهاند که تنها راه ممکن همن است.

 

از رهر روی کنید
چرا رندگان منظم رواز مکنند؟ زرا رندگانی که رهر را دنبال مکنند آسانتر رواز
مکنند. رهر مقاومت هوا را مشکند، لذا رندگان عقی متوانند موثرتر رواز

نمایند.
مشکل که در ارتباط با افرادی که از مشاغل چشمگر رهز مکنند ان است که
آنها هرگز کارشان را تا رسیدن به سمت یک رهر ادامه نمدهند. آنها تصمیم
مگرند که رای یک شرکت زرگ کار کنند. به عمد نقشهای ناشناختهای را به عهده
بگرند و در عقب بمانند تا از ریسک و انقاد رهای یابند. اگر آنها اشتباه کنند و

رنده نامناسی را دنبال کنند شکست مخورند.
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طرحرزی، سود و گاو بنفش
بازاریـای انـوه نیازمنـد محصـولات انـوه اسـت و محصـولات انـوه در جسـتوجوی

بازاریای انوه. انوه بازاریابان از ارزیای نتیجه کار نفرت دارند:
بدون شک بازاریابان مدانند که ارزیای کلید موفقیت است. ارزیای مشخص مکند
که چه چز موثر است و چه کاری را باید بیشتر انجام داد. انوه بازاریابان همیشه در
مقال ارزیای نتیجه کار مقاومت کردهاند. ارزیای به معنای پذرش اشتباه و اصلاح
کار است. تبلیغات در رسانههای انوه چه تلوزون باشد و چه چای، از احساس
رواز مگوید نه از رفع اشتباهات. یک از دلایل که باعث شد دوران تبلیغات در
اینترنت بسیار سرع به خاموشی بگراید، ان ود که بازاریابها را وادار به ارزیای و

پذرش نادرست ودن کار مکرد.

در دنیای گاوها چه کسی رنده است؟
قریبـا مشخـص اسـت کـه بازنـدگان چـه کسـانی هسـتند. نامهـای تجـاری ـزرگ بـا
کارخانههای زرگ و اهداف فصل. سازمانهای با پتانسل کاری زیاد و قدرت کم
رای مانور در رار خطرهای تحمیل، شرکتهای که به دوران صنعت تلوزون خو

گرفتهاند.

اما رندگان شرکتهای متوسط و کوچک هستند که به دنبال افزایش سهم بازار
هستند. شرکتهای که چزی رای باختن ندارند.

 

مزیتهای گاو بنفش ودن
هر قدر دنیا آشفتهتر مشود مردم بیشتر به دنبال امنیت مروند. آنها مخواهند
تا حد امکان خطراتی را که در کسبوکارشان وجود دارد از میان ردارند. هرقدر عده
کمتـری ـرای سـاختن یـک گـاو بنفـش تلاش کننـد، پـاداش چشمگـر ـودن افزایـش
میابد. در واقع عدهای که سع دارند با تلاش خود سار افراد را تحت تاثر قرار

دهند، به نتاج خوی مرسند.
هر اندازه چشمگر ودن قدرت فوقالعاده خود را در بازار به نمایش بگذارد، پاداش
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کسانی که به دنبال گاو بنفش هستند زیادتر مشود. زمانی که شما قصد ایجاد چز
کاملا چشمگری را دارید، چالش کار ان است که ان دو فعالیت را همزمان انجام
دهید. رای هر رنامه ارزشمندی گاو را بدوشید. تشخیص دهید که چگونه متوان از
مزیتهای گاو بنفش در مسر توسعه نهایت هرهرداری را کرد. فضای ایجاد کنید که
بتوانید در آن گاو بنفش جدیدی را به موقع خلق نمایید و آن را زمانی که مزیتهای

گاو اول در حال افول است جایگزن سازید.

 

جای بنشن، فقط رخ از کارها را انجام نده
اگر کاری نکنید حداقل رای مشتریان موجود با ارسال ایملهای تبلیغاتی فراوان

مشکل به وجود نمآورید.

وقتی کاری نکنید، عطسهکنندکان محصولات شما متوانند مزیتهای همان کالای
خوی که در آغاز باعث شناخته شدن شما شده را جار زنند.

فعالیتهای جدید با همان پیامها و محصولات سطح متوسط فقط کار انتشار ایده را
رای معدود طرفدارانی که از قل دارید سختتر مکند.

کاری نکردن به خوی کاری زرگ کردن نیست؛ اما یدلل مشغول کردن قسمت
بازاریای بدتر از کاری نکردن است.

 

فرآیند و رنامه
تاکتیکها یا رنامههای خاص نیستند که محصولات گاو بنفش را به وجود مآورند.
گاو بنفش در فرایندی ساخته مشود که در آن سازمانها آگاهانه به کشف مرزهای

مردازند که محصولات را چشمگر مکند.
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مشکلات مروط به سازش
اگر هدف بازاریای ایجاد یک گاو بنفش است و ماهیت ان گاو به صورتی است که
در رخ وژگها باید فوقالعاده باشد سازش متواند صرفا شانس موفقیت شما را
کاهش دهد. در واقع سازش کمرنگ کردن مرزهای تماز رای به دست آوردن رضایت

دیگر اعضای شورا است.

 

چرخه جادوی گاو بنفش
4 مرحله ان چرخه به شرح زر است:

1. از افرادی که رای نخستن بار ملاقات مکنید اجازه بگرید. اجازه نه رای ارسال
ایمل یا فروش باق مانده موجودی یا کاهش حاشیه سود، اجازه رای اینکه خر گاو

بنفش بعدی را به آنها بدهید.
2. با کمک عطسه‌‌‌‌‌‌کنندگان موجود در گروه مخاطن، تلاش کنید تا پخش ایده خرید
محصول خود را سادهتر نمایید. وسال لازم و داستانهای لازم که آنها رای انتشار

ایده خرید نیاز دارند را در اختیار آنها بگذارید.
3. وقتـی از مـرز چشمگـر ـودن گـذر کردیـد و بـه یـک کسـبوکار سـودآور رسـیدید
بگذارید گروه دیگری از سازمان شر گاو را بدوشد. خدمات خود را گسترش دهید،
محصولات خود را با ارائه خدمات همراه کنید و بگذارید ثمرات آن به بار نشیند؛ اما
فکر نکنید که کار شما به اتمام رسیده است. هر محصول به یک سراشی غر قال

اجتناب مرسد.
4. دوباره دست به ابتکار زنید. دوباره تکرار کنید. با یک حس انقام تولیدگاو بنفش
دیگری را آغاز کنید. دوباره و دوباره و دوباره شکست بخورید. فرض کنید آنچه بار آخر

چشمگر ود، ان بار چشمگر نخواهد ود.
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بازاریاب امروزی ودن به چه معنا است
های بازاریای باشد، تاثرات عمیق در سازمان به وجود  p اگر گاو بنفش یک از 
مآورد. گاو بنفش تعریف بازاریای را تغر مدهد. بازاریای عبارت است از ابداع،

تلاش رای طراح، مهارت تولید، هنر قیمتگذاری و شوههای فروش محصول.

 

چگونه یک شرکت گاو بنفش متواند توسط کسی جز یک
بازاریاب اداره شود؟

شرکتهای که گاو بنفش تولید مکنند توسط بازاریابها اداره مشوند. اگر شرکتی
در حال شکست است اراد از بالاترن سطح مدریت آن است، به احتمال زیاد مشکل

ان است که آنها شرکتی را اداره مکنند، نه بازاریای محصول را.

 

دیگر بازاریاب نه، ما طراح هستیم
اگر دوران «بازاریای پس از طراح» یا دوران «بازاریای پس از تولید» به اتمام رسیده
است چه جای آن را گرفته؟ طراح. طراح باز مداری که توسط آن شرکت بتواند به
ان موفقیت رسد که بازاریای محصول را در خود محصول بگنجاند. ان کار ماهیت
نامطمئنی دارد، اما حقیقت آن واضح است. امروزه فردی که در موفقیت یک محصول
متواند تاثر به سزای داشته باشد از زمانی که بذر اولیه روژه آن کاشته مشود

باید حضور موثری داشته باشد.

 

آیا رای چشمگر ودن لازم است با جسارت باشید؟
جسور ودن همیشه چشمگر نیست و جسارت همواره لازم نیست. گاهی اوقات
جسارت باعث آزار دیگران مشود. متوانید به صورت موقت با استفاده از رفتارهای
جسورانه توجه افرادی را که نمخواهند توجه کنند جلب نمایید؛ اما بدانید که ان
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یک استراژی بلندمدت نیست جسارت به تنهای موثر نیست زرا عطسهکنندگانی که
با شرکت در تعاملند ذهنیت مثبتی از شرکت پیدا نمکنند.

 

چه زمانی گاو بنفش به دنبال کار مگردد؟
احتمال زیاد آخرن باری که شغل خود را عوض کردهاید از یک رزومه استفاده کردید.
افراد چشمگر اغلب رزومهای ندارند. در عوض آنها به عطسهکنندگانی تکیه مکنند

که در زمان لازم به سرعت آنها را پیشنهاد مدهند.
رمز کار در چگونگ جستوجوی کار نیست. رمز کار در ان است که زمانی که ان
افراد به دنبال یافتن کار نیستند چه کارهای انجام مدهند. ان گاوهای بنفش
کارهای جسورانه انجام مدهند. آنها روی روژههای ر سر و صدا کار مکنند. ان
افراد ریسک مکنند که اغلب خطر شکستهای زرگ را نز دارد. ان شکست به
ندرت به نبست مرسد. مهمتر اینکه چنن کارهای در حقیقت ریسک نیستند،
آنها فقط شانس خود را رای گرفتن روژههای هتر افزایش مدهند. اگر شما به فکر
تبدل شدن به یک گاو بنفش هستید، زمان انجام آن وقتی است که در ی یافتن

یک شغل جدید نیستید.

 

آیا هدف ایجاد هیجان است؟
اضافه کردن هیجان و جذابیت به کارهای که انجام مدهیم رای بسیاری از ما ایده
قال قول است. افرادی که مگویند چگونه متوانیم مسالهای را رای یک مخاطب
خارج جذاب کنیم یا ما نمتوانیم از عهده جلسات احمقانه و شکست محصولات
رآییم. با شنیدن داستانهای بازاریابهای خلاق دچار انگزش نمشوند. انسانهای
شکاک فکر مکنند که همه هیجانات نوع دلخوشی است. آنها خریدار ان قضایا
نیستند. آنها فقط مخواهند کاری را انجام دهند که فکر مکنند موثر است. شما
رای ساختن گاو بنفش نیاز به هیجان و خلاقیت زیاد ندارید. چزی که لازم دارید
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درک ان است که انتخاب دیگری ندارید به جز توسعه کسبوکار یا آغاز یک محصول
جدید با تفکر گاو بنفش.
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