
 ست؟یمحصول ن نیترمحصول بازار لزوماً پرفروش نی# چرا بهتر

 

 شوندیمتوجه آن م تیها فعالوکار پس از سالاز صاحبان کسب یاریکه بس ی## درس

 

 IRE Coachپژوهش و توسعه  می: تسندهینو

 

 است: نیوکار اصاحبان کسب یهاهیگلا نیترجیاز را یکی

 

 «محصول ما از رقبا بهتر است، اما فروش ما کمتر است. تیفیک»

 

 .دیمتوسط شن یوکارهاو کسب یخدمات یهاها، شرکتاز کارخانه یاریدر بس توانیجمله را م نیا

 

 .کنندیمحصول کار م تیفیک یرو رانیمد

 

 .کنندیروز مبه زاتیتجه

 

 .کنندیمتخصص استخدام م یروهاین

 

 .دهندیرا بهبود م تیفیک کنترل

 

 به دست آورده است. یشتریدارد، سهم بازار ب تریمعمول یکه محصول یبیرق نندیبیم تیدر نها اما

 

 چرا؟

 

 فهمد؟یرا نم تیفیبازار ک ایآ

 

 هاست.حرف نیاز ا تردهیچیاست که موضوع پ نیا تیواقع

 

--- 

 

 تلخ اما مهم قتیحق کی## 

 



 .خرندیمحصول را نم نیبهتر انیمشتر

 

 که: خرندیرا م یمحصول انیمشتر

 

 .شناسندی* آن را م

 * به آن اعتماد دارند.

 .کنندیآن را درک م تی* مز

 .افتندیآن م ادیبه  یریگمی* در زمان تصم

 

 زبان ساده: به

 

 وارد ذهن او شود. دیشود، با یدفتر مشتر ایمحصول شما وارد کارخانه  نکهیاز ا قبل

 

--- 

 

 شوندیمرتکب م دکنندگانیز تولا یاریکه بس ی## اشتباه

 

 .شودیفروش م شیباعث افزا ییبالا به تنها تیفیک کنندیتصور م رانیاز مد یاریبس

 

ً یتقر نیهم یبرا  .کنندیمحصول متمرکز م یخود را رو یتمام انرژ با

 

 :نجاستیسؤال ا اما

 

 کند؟ سهیشما را مقا تیفیک تواندیاز وجود شما خبر نداشته باشد، چگونه م یمشتر اگر

 

 نخواهد کرد. جادیا یتیمز چیشما ه تیفیشما را نشناسد، ک یمشتر اگر

 

--- 

 

 ناشناخته است ی  ## بازار پر از محصولات عال

 

 .شوندیوارد بازار م تیفیسال هزاران محصول باک هر



 

 .خورندیها شکست ماز آن یاریبس

 

 .نییپا تیفیک لیبه دل نه

 

 کنند. جادیا یدر ذهن مشتر یگاهیاند جاکه نتوانسته لیدل نیبه ا بلکه

 

 دارند. یاالعادهمحصول بازار را نداشته باشند، اما فروش فوق نیبهتر دیوجود دارند که شا ییهامقابل، شرکت در

 

 .ستین تیفیموضوع ک نیا لیدل

 

 است. یذهن گاهیبرند و جا ،یابیآن بازار لیدل

 

--- 

 

 رند؟یگیم میچگونه تصم انی## مشتر

 

 .شودیمحصولات انجام نم یفن سهیبر اساس مقا دیخر یهامیتصم شتریکه ب دهدیکننده نشان مرفتار مصرف قاتیتحق

 

 بر اساس: انیاز موارد مشتر یاریبس در

 

 * اعتماد

 * اعتبار برند

 ی* تجربه قبل

 گرانید هی* توص

 با برند ییآشنا زانی* م

 

 .رندیگیم میتصم

 

 بالاتر از رقبا به فروش برساند. متیرا با ق یمحصول تواندیشده مبرند شناخته کی یاست که گاه لیدل نیهم به

 

--- 



 

 ## تفاوت محصول و برند

 

 .رندیگیاشتباه م گریکدیدو مفهوم را با  نیا رانیاز مد یاریبس

 

 .دیکنیم دیاست که شما تول یزیچ محصول

 

 درباره شما باور دارد. در ذهن خود یاست که مشتر یزیبرند چ اما

 

 :یاحرفه اصطلاح

 

**Brand Perception** 

 

 برند ادراک

 

 و ارزش شما در ذهن خود ساخته است. تیفیاز اعتبار، ک یکه مشتر یریتصو یعنی

 

 تر است.از خود محصول مهم ریتصو نیاز موارد، ا یاریبس در

 

--- 

 

 فروشند؟یم فیها بدون تخفشرکت ی## چرا برخ

 

 .کردندیرا انتخاب م نهیگز نیترارزان انیبود، همه مشتر یریگمیمحصول تنها عامل تصم اگر

 

 .افتدینم یاتفاق نیچن تیدر واقع اما

 

 پرداخت کنند. یشتریو تجربه بهتر پول ب شتریاعتماد ب د،یخر سکیکاهش ر یحاضرند برا انیمشتر

 

 شوند. یمتیوارد جنگ ق ستندیقدرتمند معمولاً مجبور ن یبرندها لیدل نیهم به

 

 .متینه ق کنند،یبر اساس ارزش رقابت م هاآن



 

--- 

 

 و فروش تیفیک نیب یپل ؛یابی## بازار

 

 .غاتیتبل یعنی یابیبازار کنندیتصور م رانیاز مد یاریبس

 

 است. یابیاز بازار یفقط بخش کوچک غاتیکه تبل یحال در

 

 :کندیکمک م یابیبازار

 

 شما را بشناسد. ی* مشتر

 شما را درک کند. تی* مز

 * به شما اعتماد کند.

 .اوردیشما را به خاطر ب دی* در زمان خر

 

 باشد اما بازار آن را درک نکند، فروش اتفاق نخواهد افتاد. یعال تیفیک اگر

 

--- 

 

 مثال ساده کی## 

 

 .کنندیم تیصنعت فعال کیدو کارخانه در  دیکن فرض

 

 اول: کارخانه

 

 دارد. ترتیفیمحصول باک *

 دارد. یبهتر زاتی* تجه

 دارد. یتریقو تیفی* کنترل ک

 

ً یدر بازار تقر اما  ناشناخته است. با

 



 دوم: کارخانه

 

 قابل قبول دارد. تیفی* ک

 شده دارد.* برند شناخته

 * ارتباط مستمر با بازار دارد.

 حضور دارد. ی* در ذهن مشتر

 

 خواهد داشت. یشتریاز موارد، کارخانه دوم فروش ب یاریبس در

 

 دارد. یکه محصول بهتر لیدل نیبه ا نه

 

 مورد اعتماد است. شتریو ب شودیم دهیکه بهتر د لیدل نیبه ا بلکه

 

--- 

 

 دهند؟یمتفاوت انجام م یموفق چه کار یها## شرکت

 

 .کنندینم یگذارهیمحصول سرما یفقط رو هاآن

 

 :یزمان روهم بلکه

 

 * برند

 یابی* بازار

 ی* تجربه مشتر

 * ارتباط با بازار

 محتوا دی* تول

 ی* اعتبارساز

 

 .کنندیم یگذارهیسرما زین

 

 .ستین یاست؛ اما شرط کاف تیشرط لازم موفق تیفیکه ک دانندیم هاآن

 



--- 

 

 یبند## جمع

 

 دارد. یاالعادهفوق تیمحصول اهم تیفیک

 

 .ستیفروش ن کنندهنیتضم ییبه تنها تیفیک اما

 

 داشته باشد. یدر ذهن مشتر یمشخص گاهیو جا ردیکه شناخته شود، مورد اعتماد قرار گ دهدیپاداش م یبه محصول بازار

 

 .شوندینم لیمحصولات تبد نیترمحصولات بازار هرگز به پرفروش نیاز بهتر یاریبس لیدل نیهم به

 

 هوشمندانه و برند قدرتمند همراه شود. یابیمحصول با بازار تیفیکه ک افتدیاتفاق م یزمان تیامروز، موفق یرقابت یایدن در

 

 یمحصول، رو شتریبهبود ب یباشد که به جا دهیزمان آن رس دیاست اما فروش مورد انتظار را ندارد، شا یمحصول شما عال اگر

 .دیشدن و شناخته شدن آن تمرکز کن دهید

 

--- 

 

 سوالات متداول# 

 

 است؟ یکاف تیموفق یمحصول برا تیفیک ای### آ

 

 .شودیمنجر نم داریمعمولاً به فروش پا یبرند و اعتماد مشتر ،یابیاست، اما بدون بازار تیشرط لازم موفق تیفی. کریخ

 

 ست؟ی### تفاوت برند و محصول چ

 

 محصول دارد. ایدر ذهن خود از آن شرکت  یه مشتراست ک یریاما برند تصو کند،یم دیاست که شرکت تول یزیچ محصول

 

 فروشند؟یتر مبرندها گران ی### چرا برخ

 

 ها قائل هستند.آن یبرا یشتریارزش ب انیاند و مشترکرده جادیا یشتریاعتماد ب رایز

 



 ست؟یچ یابینقش بازار نیتر### مهم

 

 در بازار. یذهن گاهیجا جادیو ا یبه شناخته شدن، اعتمادساز کمک

 

--- 

 

 است؟ تانیمحصول شما بهتر از فروش فعل ای# آ

 

 ها را درک نکرده است.آن یدارند، اما بازار هنوز ارزش واقع یخدمات ارزشمند ایوکارها محصول از کسب یاریبس

 

 تیفیک انیفاصله م ندکیبه شما کمک م ،یجذب مشتر ندیبرند و فرآ گاهیجا ،یابیبازار یاستراتژ یابیبا ارز IRE Coach میت

 .دیبازار را کاهش ده جیو نتا یواقع

 

 .**دیو توسعه بازار با ما در ارتباط باش یابیبازار یابیجلسه ارز افتیدر ی**برا

 

--- 
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