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وت كتابهما  ترا وبمساعدة جاك    زيي، نشر الكاتب الشهير آل ر     1993في عام   

 The 22 Immutable Laws of Marketing Violate: الرائـع 

Them at Your Own Risk!  وأتبعاه بالعديد من الكتب التي يستند إليها 

  . الكثيرون من العاملين في مجال التسويق

  

له باع طويل في إطلاق المنتجات الجديـدة فـي الأسـواق،            الكاتب آل رييز    

وتحويل المنتجات الفاشلة تسويقيا إلى ناجحة ورائجة، كما ينظر إليه على أنه            

كما ألف   الخبراء المتخصصين في التسويق على مستوى العالم،          أهم واحد من 

  .  شهيرة في هذا الموضوع، حققت مبيعات كبيرةكتبا عديدة

  

 له أيادي بيضاء علـى كثيـر مـن         ،إستراتيجية التسويق في العالم    جاك تروت واحد من أشهر الخبراء في      

سيكيات من الكلا  - خاصة التي كتبها مع زميله آل رييز         – تعد كتبه    .العاملين في مجالي التسويق والإعلان    

  .غم من بعض الملاحظاتالعالمية في التسويق، بالر
  

نواحي في  من إعداد رءوف شبايك، صحفي مصري يعمل في الإمارات، له اهتمامات            والتقديم  هذا التلخيص   
  .تطوير الذات، وقصص الناجحين، والتسويق، يسطرها في مدونته، مدونة شبايك
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 :مقدمة
 ؟لماذا يجب أن نعشق التسويق

  

التـسويق  . بشكل سهل لك  ها  صوغقصد من كلمة تسويق، لكني أ     كثيرة هي التعريفات التي حاولت شرح الم      

 توفر لك دخلا أكبر، يجعلـك       وتلك العوائد  - هو وسيلة لزيادة العوائد التي تحصل عليها من عمل تجاري         

خدمة بعينهـا،   / سلعة علم يحاول فهم ما الذي يجعل الفرد منا يوافق على شراء          التسويق  . تعيش حياة أفضل  

  .ي كد في جمعهالذوأن ينفق من ماله 

  

، تحاول عن طريقه الحـصول      التسويق هو مجموعة من القرارات الذكية تتخذها عندما تبدأ نشاطا تجاريا          

على حريتك المالية، ومن ثم تصبح أنت مالك أمرك ونفسك، متمتعا بنشوة النجاح، عندما تخطـو خطـوات                  

  .ناجحة، من شأنها أن تعود عليك بالأرباح، وبالنجاح

  

، يرد عليه مدربو المبيعـات، والـذين        غير صحيح عض أنه لا يستطيع التسويق بالخليقة، وظنه هذا         يظن الب 

، ويكفيك النظر إلى الطفل الرضيع، وبضاعته هي البكـاء والـضحك،            كل ابن آدم يتقن البيع    يخبروننا أن   

ره بالا، فالطفل يعـرف     يبكي وأمه لا تعي   ) في الأحوال العادية  (إنك لا تجد طفلا     . ومطلبه هو الطعام والشبع   

بالفطرة كيف يحصل على مبتغاه بالبكاء، وكيف يكافئ بالضحكات وبانطلاق أسارير الوجه عندما يحـصل               

  .على ما يريد

  

من علم الطفل داخلنا كل هذا؟ إنها الفطرة التي أودعها االله، ولذا حين تقول لي لا أستطيع التـسويق، فأنـا                     

  .رفض ذلكأنت من يلكنك  لنفسك، أرفض ذلك منك، أنت تستطيع التسويق

  

لسبب أو لآخر، ما أن تأتي سيرة التسويق، حتى تجد الكثيرون يفرون منك، وكأنك تتحـدث عـن حـساب                    

ربما يقع اللوم على بعض من عرضوا علم التسويق في سياق ممل مضجر، لكن رغم هذا، يبقـى                  . المثلثات

في كل قصة نجاح، ستجد  .تحقق حريتك وانطلاقاتكالتسويق سبيلك لأن تبدأ مشروعك الخاص بنجاح، ولأن 

للتسويق يدا فيها، وإن كنت تريد أن تنجح، فعليك أن تستعين بمساعدة علم التسويق، بل يجـب أن تعـشقه،                    

  .بسبب الفوائد التي ستعود عليك من ورائه

  

ديرك الذي يظـن    تخيل نفسك متحررا من الوظيفة العقيمة التي تحبس نفسك فيها، تخيل نفسك متحررا من م              

  . لا أكثر–أنه الأذكى فقط لأن لديه مالا كثيرا 
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تخيل نفسك ترتب الخطوات التي ستفعلها، من أجل زيادة المبيعات، وتخيل المبيعات تزيد فعـلا، وأرباحـك    

التي زادت نتيجة لذلك، وخطط توسعك وتكبير نشاطك، وتخيل مقدار الحرية التي ستتمتع بها، كل هذا يحتاج 

  .ن التسويقلإتقا

  

تجـدني  . إننا اليوم أقوام يغلب علينا الكسل، خرجنا من قرون خضعت فيها رقابنا لاحتلال، قتل فينا الإبداع               

  هل لو فعلنا مثل صاحبك هذا سننجح؟ أين الإبداع؟: ما، ثم تأتيني الأسئلةنجاح اكتب قصة 

  

  ...التسويق يخبرك أن عليك أن تكون مختلفا عن غيرك حتى تنجح

  

أن أنصح أحدهم بأن يصبر سنتين أو ثلاثة حتى يعطي مشروعه الذي يفكر فيه ثماره، حتى تجده يفر ولا          ما  

يكلف نفسه مشقة الرد على رسالتي له، لقد صبرنا على المحتلين مئات السنين، ولا نريد أن نـصبر علـى                    

 صبر، وأن نرفل في نعيم      إننا نريد للنجاح أن يتحقق في الأمس، بدون مجهود منا أو           مشاريعنا بضع سنين؟  

  .النجاح هذا اليوم، وإلا نلت نصيبك من لومنا وشكوانا

  

قن، ونبدع، ونستنير بعلم التسويق، حتى يكون التـسويق هوايـة واحتـراف             لن يحدث هذا حتى نجتهد، ونت     

  . ويجيدهالجميع، الكل يجب أن يحب التسويق

  

  التسويق،كلنا لهذا، يجب أن نعشق 

  ،الكتبفي ضوه علينا الذي فرلا التسويق 

  . وللحياةبل التسويق من الحياة
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  تصنيفا تكون أنت فيه الأولقم بإنشاء  •
من الأسهل أن تكون أول من يدخل إلى الأذهان والعقول، مقارنة بمحاولة إقناع العملاء بـأن لـديك                   •

  ة أفضل من أول طرف قدم لأول مرة مثل هذه المنتجات والخدماتخدم/منتجا
الطرازات والماركات الأولى في دخول السوق عادة ما تحافظ على ريادتها وقيادتها للسوق، إذ تتحول  •

  سوني مثل المكنسة الكهربائية هووفر، والكاسيت    (الأجهزة ذاتها   /أسمائها إلى مترادفات لتسمية الآلات    
  ) فيليبسووكمان، والمفك

  بغض النظر عن جودتها الفعلية، يميل الناس للاعتقاد بأن أول المنتجات هي أفضلها وأحسنها •
  

  . رغم ذلكيبقى وجيها ، لكنه كثيرة لهخوارق هذا القانون، لكن هناك بداهةرغم 
  

وم أشهر  كانت كوكاكولا المشروب الغازي الأول، في تصنيف بدأته هي في السوق الأمريكية، ولذا تجدها الي              
منافستها بيبسي متأخرة عنها في حصة الـسوق  . علامة تجارية في العالم، وهي الأولى في السوق الأمريكية  

الأمريكية، لكن بيبسي دخلت الأسواق العربية قبل كوكاكولا، ولهذا السبب، حصة بيبسي أكبر بكثيـر مـن                 
  .حصة كوكاكولا في السوق العربية، بسبب قانون الريادة والسبق
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 مثلما يفعـل    –لا أن تكون فقط الأفضل      يجب عليك أن تكون مختلفا عن غيرك،        أثبتت التجارب العملية أنه     

ي تنشئ تصنيفا جديدا، يجب عليك أن       لك. رائد/يمثل كل اختلاف تصنيفا جديدا، ولكل تصنيف قائد       . الكثيرون
عنـد هـؤلاء    . توضح بقوة وجه الاختلاف الذي تقدمه في منتجك، حتى يكون واضحا في أذهان العمـلاء              

  .العملاء، يجب أن تكون أنت الأول في الترتيب
  

  . والمكاسبلأرباح عليك خلق تصنيف يعود عليك باليس الأمر معتمدا على خلق تصنيف وحسب، بل يجب
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  أن تكون أول من يدخل في أذهان الناس هو كل شيء في التسويق •
 الذهن له الأولوية في الترتيب قبل السوق •
فالنـاس لا    في التسويق هو محاولة تغيير فكرة استقرت في الـذهن،            الجهد والمال  ما تهدر به  أكثر   •

 يحبون تغيير معتقدات استقرت لديهم
رغم ذلك، إذا أردت انتزاع المرتبة الأولى في الأذهان، فستنفق نصيبا كبيرا من ميزانية التـسويق،                 •

  .وللحفاظ على هذه المرتبة عليك الاستمرار في الإنفاق، حتى يصعب على الناس نسيانك
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  كل ما هو موجود في عالم التسويق ما هو إلا معتقدات في أذهان العملاء •
  التوقع هو الحقيقة، وكل ما عداه هو الخيال •
  يصدقون ما يريدونس فشلها، والناس منتج هو ما يحدد نجاحها أو/ما يظنه الناس عن ماركة •
  بي توقعات العملاءأحيانا تفشل أفضل المنتجات، لأنها لم تل •
   المنطقيحملات تسويقية كثيرة، لأنها ظنت أن معركتها تدور في العالم الواقعي) وستفشل(فشلت  •
، هذا التعريف لا يستند إلى واقع أفضل وأحسن تيعلى ظهر الأرض تعريفه الخاص لكلملكل مخلوق  •

  أو منطق أو منهج أكاديمي
  

حقق لهـم مـا     يندوز، لكن المشترين يرون أن ويندوز ت      يجمع الخبراء على أن نظام لينكس أفضل من و        
  .يحتاجونه، وأنها أسهل
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  ة/مبدأ وحيد/فكرة/شق طريقك نحو الأذهان بتركيز انتباهك على كلمة •
المتعلقة بخدمة أو جمهور    و،   الإيجابية ها، والمشتقة من المنفعة    أبسطها وأسهل   هي أكثر الكلمات فعالية   •

لا تستخدم كلمات مثل أرخص أو أحسن أو أقوى أو الأفضل، فهي             (، والشائعة بين زبائنك   أو مبيعات 
 )كلمات فقدت معناها من كثرة الاستخدام

 )ة واحدة فقطلخص مزايا ما تبيعه في كلم(  أقل من دقيقة لتشرح له ما تبيعهسيمهلك العميل •
، إذ لا يمكنك    أصبحت قويا في السوق    عملياتك، كلما    نطاقكلما قللت    -خلاصة التسويق هي التركيز      •

 ) على سبيل المثال–لا يمكنك التسويق لجميع نشاطات الشركة في إعلان واحد  (عمل كل شيء
  

  .مور والأ بعض الأشياءتركأنك مطالب بإدراك أنه عليك أيضا قانون التركيز يعني 
  

  :أمثلة
   حتما لن أقول أرامكسي لكنFedEx أو DHLعندما تسألني عن البريد السريع، أجيبك 

  عندما تسألني أكثر ماركة شاي معروفة في العالم، أجيبك ليبتون 
  فولفو: أكثر السيارات أمانا
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   بالفعل لمنافس آخر تعودمحاولة امتلاك مقولة كل الخطر الخطر  •
 لا يمكنك تغيير فكرة رسخت بالفعل لدى الناس •
 أدخل في أذهان الناس أولا، ثم دافع عن موقعك هذا •
ديوراسيل و ايفريدي، علـى مقولـة تـدوم    :  بالصراع بين كبار صانعي البطارياتاستشهد المؤلفان  •

 أن ديوراسيل جاءت بهذه المقولة أولا، لذا حصتها من السوق           يايرا  هم و Long-lastingطويلا  

  %33بينما إيفريدي وقفت عند % 46الأمريكية 
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< << << << <
تحمل كل درجة من هذا التدرج  .  القرارات هناك تدرج هرمي في أذهان الناس، يستخدمونه عند اتخاذ         •

  اسم ماركة بعينها
ة في كـل تـصنيف،       المارك )درجة(ترتيب  يتقبل المعلومات التي تتوافق مع      ويختار العقل ما يشاء،      •

   ذلكويتجاهل كل ما عدا
  لم أولويات العملاء المحتملين في سترتيبك و ؛ السوقبين حصتك فيهناك علاقة  •
 واعرف قدرك   لا تغتر (برنامجك التسويقي بواقعية مع ترتيبك في هذا السلم         يتعامل  أن  احرص على    •

  )جيدا
 يتقبل الناس ما يتفق مع قناعات رسخت في عقولهم، ويرفضون ما يتعارض معها •

  

8888<<<<–<<<<<<<<<°ßm÷]<áçÞ^Î<°ßm÷]<áçÞ^Î<°ßm÷]<áçÞ^Î<°ßm÷]<áçÞ^Î<K<K<K<Kíéñ^ßnÖ]íéñ^ßnÖ]íéñ^ßnÖ]íéñ^ßnÖ]< << << << <
°jÚøÂ<°e<Ñ^f‰<±c<ÑçŠÖ]<Ùçvjè<HØèçŞÖ]<ï‚¹]<î×Â°jÚøÂ<°e<Ñ^f‰<±c<ÑçŠÖ]<Ùçvjè<HØèçŞÖ]<ï‚¹]<î×Â°jÚøÂ<°e<Ñ^f‰<±c<ÑçŠÖ]<Ùçvjè<HØèçŞÖ]<ï‚¹]<î×Â°jÚøÂ<°e<Ñ^f‰<±c<ÑçŠÖ]<Ùçvjè<HØèçŞÖ]<ï‚¹]<î×ÂKKKKàè…^Ã�àè…^Ã�àè…^Ã�àè…^Ã�KKKK¼ÏÊ<°ßm]<°jÒ…^Ú¼ÏÊ<°ßm]<°jÒ…^Ú¼ÏÊ<°ßm]<°jÒ…^Ú¼ÏÊ<°ßm]<°jÒ…^Ú< << << << <

    

 سوني و نينتندو – كانون و نيكون – تايد و اريال –بيبسي و كوكا كولا : أمثلة •
 الأول والأقدم، والقادم الجديد: لاعبين اثنين/ عادة ما تنتهي التصفيات ما بين متباريين  •
 في صناعة متشبعة بالغة راسخة، المرتبة الثالثة ترتيب صعب الحلول فيه •
ن، إذ تمثل الخيارات الأكثر من ذلك مجهودا شاقا، ذهنيـا           المشترون المفاضلة بين خيارين اثني    يحب   •

 ونفسيا
عند نضج السوق، وعند ترسخ المرتبة الأولى والثانية في أذهان الناس، فإن هؤلاء الناس لا يسمحون     •

 لهما بتبادل المراكز، فالأولى سيبقى الأول، وكذلك الثاني
  

ل بشروط المنافسة الحرة وتواجد الاحتكـار، أو عـدم          إذا لم تجد هذا القانون مطبقا، فحتما مرد ذلك الإخلا         
  .وق، أو قلة الوعي لدى المستهلكيننضج الس
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<Ôjéréi]�‰c<ádÊ<HíéÞ^nÖ]<ífi†¹]<àÂ<ovfi<kßÒ<]ƒc<Ôjéréi]�‰c<ádÊ<HíéÞ^nÖ]<ífi†¹]<àÂ<ovfi<kßÒ<]ƒc<Ôjéréi]�‰c<ádÊ<HíéÞ^nÖ]<ífi†¹]<àÂ<ovfi<kßÒ<]ƒc<Ôjéréi]�‰c<ádÊ<HíéÞ^nÖ]<ífi†¹]<àÂ<ovfi<kßÒ<]ƒc<áçÓi<á_<g«<áçÓi<á_<g«<áçÓi<á_<g«<áçÓi<á_<g«< << << << <

ä×ÃËè<^Ú<‹ÓÂä×ÃËè<^Ú<‹ÓÂä×ÃËè<^Ú<‹ÓÂä×ÃËè<^Ú<‹ÓÂ‚ñ]…<‚ñ]…<‚ñ]…<‚ñ]…<KKKKÑçŠÖ]<‚ñ^ÎÑçŠÖ]<‚ñ^ÎÑçŠÖ]<‚ñ^ÎÑçŠÖ]<‚ñ^Î< << << << <
< << << << <

في . جود فرصة لمن يأتي بعده في المرتبة الثانيةقويا، دل هذا على والسوق أول /رائد/طالما كان قائد •
 القوة تكمن مواطن الضعف

ولا تكـن    مختلفـا،    كن. صمم إستراتيجيتك لتقف ضد مواطن قوته      تفوق الرائد، و   لب سبب اكتشف   •
 الأفضل

 سوق لمنتجاتك على أنها البديل لمنتجات أول السوق •
ا يمكنها تشبيه المنافسين على أنهـم مقلـدين لا        العلامة التجارية الأولى في تحقيق هذا المبدأ، عادة م         •

 أكثر
  

، 1994في عـام    . لا تقلد رائد السوق، بل سوق لنفسك على أنك البديل الأفضل منه           : أو بكلمات مختصرة  
حين دخلت سوني السباق،    . ركزت شركة نينتندو على الشباب صغير السن لتسوق له أجهزة ألعابها المنزلية           

  .القطاع من السوق/ هذه الفئةاب كبير السن، فسادتلتها إلى الشبوجهت رسا

< << << << <
10101010IIIIÝ^ŠÏÞ÷]<áçÞ^Î<Ý^ŠÏÞ÷]<áçÞ^Î<Ý^ŠÏÞ÷]<áçÞ^Î<Ý^ŠÏÞ÷]<áçÞ^Î<< << << << <

†nÒ_<æ_<°Ëéß’i<±c<‚u]æ<Ìéß’i<ØÒ<ÜŠÏßè<HkÎçÖ]<…æ†²†nÒ_<æ_<°Ëéß’i<±c<‚u]æ<Ìéß’i<ØÒ<ÜŠÏßè<HkÎçÖ]<…æ†²†nÒ_<æ_<°Ëéß’i<±c<‚u]æ<Ìéß’i<ØÒ<ÜŠÏßè<HkÎçÖ]<…æ†²†nÒ_<æ_<°Ëéß’i<±c<‚u]æ<Ìéß’i<ØÒ<ÜŠÏßè<HkÎçÖ]<…æ†²< << << << <
  

اليوم لدينا السيارات العائليـة     . سيارات الركوب : عند اختراع السيارات، كانت مكونة من فئة واحدة        •
  .في كل فئة منها تجد لها رائد وقائد. لا والفان والفورمي والفاخرةوالرياضية والرباعية

حمية، مشروبات طاقة، /كانت بيبسي وكوكا كولا مشروبات غازية وحسب، الآن لدينا مشروبات دايت •
 .، ألبان دسم كامل، نصف، بدونمياه معدنية

 ثم تحول محطات عمل وخوادم وشخـصي ومحمـول          MainFrameكان الكمبيوتر في البداية      •
 وكفي

فيه الشركات أن تأخذ اسما تجاريا ناجحا في فئة ما، وتزج به في فئة جديـدة تمامـا                  أكبر خطأ تقع     •
كانت فولكس فاجن رائدة قطاع السيارات الصغيرة في الستينات والسبعينات، لكن حين حاولت إدخال (

، خسرت على كـل الجبهـات، إذ    تحت اسم فولكس فاجنالسيارات الكبيرة والفاخرة إلى ذات السوق    
تحول مشترو السيارات الصغيرة للبحث عن بديل آخر، واستقر في ذهن الآخرين أن فولكس فـاجن                

 )مرادف للسيارات الصغيرة المتواضعة
يفضل الناس شراء منتجات أو خدمات من شركات مختلفة، يظنون بها ريادة السوق في الفئة التـي                   •

   تلك الشركاتعملن فيهات
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<ÜÒ]�i<ÜÒ]�i<ÜÒ]�i<ÜÒ]�i<…^ma<…^ma<…^ma<…^ma�çã¢]�çã¢]�çã¢]�çã¢]<íéÏèçŠjÖ]<<íéÏèçŠjÖ]<<íéÏèçŠjÖ]<<íéÏèçŠjÖ]<<HàÚˆÖ]<ÄÚ<HàÚˆÖ]<ÄÚ<HàÚˆÖ]<ÄÚ<HàÚˆÖ]<ÄÚ< << << << <

<t^j�æ<t^j�æ<t^j�æ<t^j�æíéÏéÏ£]<^â…^ma<†ã¿i<îju<í×èç�<íéßÚ‡<ì�ËÖíéÏéÏ£]<^â…^ma<†ã¿i<îju<í×èç�<íéßÚ‡<ì�ËÖíéÏéÏ£]<^â…^ma<†ã¿i<îju<í×èç�<íéßÚ‡<ì�ËÖíéÏéÏ£]<^â…^ma<†ã¿i<îju<í×èç�<íéßÚ‡<ì�ËÖ< << << << <
  

  عادة ما تكون النتائج بعيدة المدى العكس تماما لتلك النتائج قصيرة المدى •
 ـ ) مثل حسومات نهاية الموسم   (هناك دراسات تؤكد على أن تخفيضات الأسعار         • شترين ألا  علمت الم

 )حيث الربح الضئيل(انتظارا لموسم التخفيضات ) حيث الربح الكبير(يشتروا بالسعر العادي 
العروض الترويجية مثل المخدرات، تنشيك في المدى القصير، وتدمرك في المدى البعيد، إذ يجـب                •

  عليك الاستمرار في إجراء هذه العروض حتى تستمر وتيرة المبيعات
  

التي (الانتباه إلى حقيقة غائبة عن الكثيرين، وهي أن النتائج طويلة المدى للجهود التسويقية              يلفت هذا القانون    
  .قد تكون سلبية، في حين أن النتائج قصيرة المدى تكون إيجابية) تحتاج زمنا طويلا حتى تظهر

  

12121212<<<<–<<<<<<<<<áçÞ^Î<áçÞ^Î<áçÞ^Î<áçÞ^Î�]‚jÚ÷]�]‚jÚ÷]�]‚jÚ÷]�]‚jÚ÷]< << << << <
¹]<|^¨<àÚ<‚éËjŠi<ì‚è‚q<l^rjßÚ<Ð×}<ç©<ÄÊ‚i<ì�nÒ<½çÇ•<Õ^ßâ¹]<|^¨<àÚ<‚éËjŠi<ì‚è‚q<l^rjßÚ<Ð×}<ç©<ÄÊ‚i<ì�nÒ<½çÇ•<Õ^ßâ¹]<|^¨<àÚ<‚éËjŠi<ì‚è‚q<l^rjßÚ<Ð×}<ç©<ÄÊ‚i<ì�nÒ<½çÇ•<Õ^ßâ¹]<|^¨<àÚ<‚éËjŠi<ì‚è‚q<l^rjßÚ<Ð×}<ç©<ÄÊ‚i<ì�nÒ<½çÇ•<Õ^ßâêÖ^£]<sjßêÖ^£]<sjßêÖ^£]<sjßêÖ^£]<sjßHHHH< << << << <

^�<�•†i<÷^�<�•†i<÷^�<�•†i<÷^�<�•†i<÷< << << << <

< << << << <
   جديد مجهول وتضعه على منتج آخر ناجحلا تأخذ اسم منتج •
 ركز بقوة على منتج وحيد يحقق لك أرباحا وفيرة •
 تضغط على أرباحك بتحملك لمنتجات أخرى خاسرةلا  •
عندما تحاول توفير كل شيء لكل الناس، فستنتهي في بحر عميق من المشاكل، فتوفير كـل شـيء                   •

 م توفير أي شيءيعادل عد
  

) 1993(ضرب المؤلفان مثلا على قانونهما هذا بشركة مايكروسوفت، والتي كانت في تاريخ نشر الكتاب               
تنشر منتجات عديدة تحت اسمها، مثل مايكروسوفت ويندوز، ومايكروسوفت وورد، ومايكروسوفت اكـسيل             

ة لليـوم، لكـن ألا تلاحظـون توقـف          نعم ، لا زالت مايكروسوفت قائم     . وتوقعوا لها الخسارة والفشل   ... 
مايكروسوفت عن الدعاية لاسمها، وتركيزها على الدعاية لنظامها ويندوز، وحزمتها أوفيس، وتقليلهـا مـن    

  !أسماء المنتجات التي تروج لها؟ أرى أن مايكروسوفت استطاعت الالتفاف حول هذا القانون كعادتها
  

 ظن البعض أنه قرار صائب، وأن نوكيا ستنافس         N-Gageحين طرحت نوكيا هاتف الألعاب      : مثال آخر 
النتيجة؟ خسرت نوكيا الطائل من الأموال، لأنها دخلت سباقا لا ريادة لهـا             . سوني ونينتندو ومايكروسوفت  

تعتمد على تصميم الألعاب الناجحة، صناعة ألعاب الفيديو في حين أن فيه، فهي شركة تطور عتاد إلكتروني، 
  .ا أو حتى خبرةحيث لا ريادة لنوكي
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  :هناك أشياء ثلاثة تضحي بها
 مؤشرات التي لا تعطينجح، عليك تقليل عدد المنتجات الخاسرة والمنتجات لت  :عدد المنتجات  - أ

  في المستقبلزيادة ربحيتهاإمكانية إيجابية على 
    السوق المستهدف - ب
هذا الموقع، حتى تصل هو تغيير في السوق أفضل سبيل للحفاظ على موقع ثابت   :الاختيار الثابت - ت

 لأفضل نتائج
  

سيتعين عليك في بعـض     . الطريقجادة  لا تحاول إتباع كل انحرافات السوق، فستنتهي بك الحال بعيدا عن            
بولـك كـل    ق. الأحيان أن ترفض صفقات رابحة ومغرية، من أجل التركيز على منتجك وتطويره وتحسينه            

العروض المقدمة لك سيؤثر سلبا على جودة ما تبيعه، مثل أن تنشغل ببيع برنامج مـا، فتتوقـف أو تهمـل             
  . تطوير هذا البرنامج وحل مشاكله

  

14141414<<<<–<<<<<<<<l^Ë’Ö]<áçÞ^Îl^Ë’Ö]<áçÞ^Îl^Ë’Ö]<áçÞ^Îl^Ë’Ö]<áçÞ^Î< << << << <

<ì�^–Ú<íË‘<Õ^ßâ<H^Ú<íË‘<ØÓÖ<ì�^–Ú<íË‘<Õ^ßâ<H^Ú<íË‘<ØÓÖ<ì�^–Ú<íË‘<Õ^ßâ<H^Ú<íË‘<ØÓÖ<ì�^–Ú<íË‘<Õ^ßâ<H^Ú<íË‘<ØÓÖ<^�<^�<^�<^�íÖ^ÃÊæíÖ^ÃÊæíÖ^ÃÊæíÖ^ÃÊæ< << << << <
  

  يجب أن يكون لديك فكرة أو صفة خاصة بك، لتركز جهودك عليها •
  صفة مختلفة، وروج بقوة لقيمتها، مما يزيد من مبيعاتكاستول على •

  
إذا استحوذت شركة ما على مقولة ما، وكانت هذه المقولة صفة لمنتجها، فستجد صفة أخرى، تعادل قوة تلك                  

  .للمنافس، تركز عليها جهودك التسويقية، حتى تقلل من تأثير تلك الأولى
  

منطبقا في عالمنا اليوم، لكن     قانون التضاد ، كما أني لا أظنه        : سعنعم، هذا القانون تحوير بسيط للقانون التا      
  .يجب الإلمام به رغم كل شيء
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هذا الشيء (أحد أكثر الوسائل المؤثرة في دخول عقل العميل المحتمل هو الاعتراف أولا بشيء سلبي         •
  . ثم حوله من سلبي إلى إيجابي)الآراءثقات قطاع عريض من  بإجماع سلبي

 كل حقيقة سلبية تقر بها سيقبلها الناس كحقيقة مسلم بها •
 يجب استعمال هذا القانون بحذر، وبمهارة عالية •

  
 ـ        هذا القانون هو كابوس التسويقيين، إذ أن         ا العقل والمنطق يخبرانك بوجوب أن تكون رسائلك التسويقية كله

إيجابية، فكيف تقر بخطأ وقعت فيه؟ لكن هذا القانون يطمئنك أنك إن سلكت طريق الصراحة يوما، فـسوف                  
  . يجب أن يقر أهل الثقة بأن لديك عيبا يجب أن تعترف به فعلا–تكون العواقب إيجابية، لكن 

  
، مهما بدوا غير ذلك،     من الجهة الأخرى، إن تجاهلت هذا القانون، فستقع صريع جهلك هذا، فالزبائن أذكياء            

المبالغة في أي جزء تفسد الكل، لذا سوق لما تبيع، لكـن            . وكثرة الكذب تؤدي بك لتصديقه ومن ثم السقوط       
 .بحكمة وذكاء، وعدم مبالغة
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خافتة العديدة والجهود ال بدلا من،  هو الضربة الواحدة القوية   المجدي في التسويق   الفريد/الشيء الوحيد  •
  وضعيفة وقليلة التأثير

 ةنافسمبؤرة تركيز العادة ما تكون هناك نقطة ضعف وحيدة لدى الخصم، هذه النقطة يجب أن تكون  •
 غير متوقعهو كل ما : ما يجدي في التسويق هو ذاته ما يجدي في الحروب •
) أرض المعركـة  (ة على مديري التسويق معرفة ما يجري جيدا في          /أ الفريد المبد/لمعرفة هذه الفكرة   •

 .السوق
  

، فهـل سيـشتري     ذات الإعلان هنا وهنـاك    نا في مجلة وفي صحيفة، وشاهد زبون واحد         إذا وضعت إعلا  
  مرتين؟

  
ج وأفـضل النتـائ   نجاح حملات التسويق يقاس بتأثيرها على المبيعات، وليس بالوقت الطويل الذي تمكثـه،              

  .، وهذه يجب أن تعطيها كل الدعم)واحدة وفريدة(تحققها أفضل الأفكار 
  .لن تفوز في معركة التسويق بتكرارك لما سبق وفعلته، إذ يجب عليك التجديد والتغيير والمخالفة
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 فعلى خططك التسويقية أن تكون مرنة وقابلـة         –طويل المدى لا يجدي ولا يفيد       لي  التفصيالتخطيط   •
  ةللتغيير بسرعة وسلاس

  الفشل في توقع ردود أفعال المنافسين هو من أهم أسباب فشل خطط التسويق •
 لا يمكن لأحد التنبؤ بالمستقبل بأي درجة من الدقة، ولذا لا يجب على خطط التسويق أن تحاول ذلك •
 ير ليس سهلا، لكنه هو الطريق الوحيد للتكيف مع المستقبل غير القابل للتنبؤ بهالتغي •

  
فيمكننـا   لأن المستقبل غير قابل لأن يبوح بأسراره ومفاجآتـه،           ،طويل المدى غير مجدي   المفصل  التخطيط  

جـدي، لأن   متابعة الصيحات الجديدة وتغيرات الذوق العام، لكن التخطيط التفصيلي الدقيق بعيد المـدى لا ي              
  .المنافسين يفاجئوننا بكل ما ليس في الحسبان، ما يجعل هذه الخطط الطويلة عديمة الجدوى

  
  )تذكر أننا نتحدث هنا عن التسويق، وهذا القانون قد لا يصح خارج نطاق التسويق(
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ا القانون ألا تبتعد عن عملائك وزبائنك، فمع كبر حجم الشركات، ينشغل المديرون بتفاصـيل               يطلب منك هذ  
  .كثيرة واجتماعات طويلة، تجعلهم يبتعدون بالتدريج عن العملاء، الذين هم سبب نجاح أي شركة

 لا تفوض مهام التسويق إلى التابعين، بل كن ضمن الفريق، وتتبع حالة السوق بنفسك، فمن الأفـضل      •
  أن ترى بنفسك مرة، عن أن تسمع مئات المرات
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، ولا تستبدل مـا الـذي       النفس البشرية هي عدو التسويق الناجح، فلا تعتبر التسويق مسألة شخصية           •
  .يطلبه السوق، بما تريده أنت شخصيا

الحقيقـة أن الماركـة     . م الماركة هو السبب الأول للنجاح     عندما تنجح ماركة ما، نظن ساعتها أن اس        •
  .الناجحة هي تلك المتناغمة مع قوانين التسويق

لن يحدث لنا شيء ذو قيمة ما لم نخاطر، فرغم ما نظنه، المخاطرة المدروسة ذات عواقب إيجابيـة                   •
  . أفضل من السكون والجلوس بدون أي مخاطرة

  .خسائرك، واخرج من ميدان المعركة الخاسرة أوقف نزيف –عندما تدرك أنك أخطأت  •
  .من الصعب الاعتراف بخطئنا، خاصة وأن الإنكار يغنينا عن مشقة هذا الاعتراف •
  .يجب أن تعرف متى تصر على رأيك، ومتى ترضخ للأمر الواقع وتتكيف معه •
 مع قادة   لكي تعمل الشركة في شكل مثالي، عليها تشجيع العمل الجماعي، وبث روح الفريق الواحد،              •

  .مستعدين للتضحية

< << << << <
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عنـدما تحتـاج للدعايـة      . عندما تسير الأمور على ما يرام، فلن تجد دعاية كثيرة تقول أن كل شيء بخير              
  .، فأنت ساعتها واقع في المشاكلالموجهة للتأكيد على أن كل شيء في أحسن حال

  
مثل إدعاء شركة نوكيا    (يعج التاريخ بمواقف تسويقية فاشلة، أكدت الصحافة على أنها كانت في قمة النجاح،              

 وتخليها عن هذه الهواتف في صمت دامس بعد فشلها، مثال آخـر حـديث     N-Gage بنجاح هواتفها للألعاب  
 ولـم   الشخصية، والتي كان المنتظر منها إنهاء حقبة سيادة السيارات        الصحافة العالمية عن طائرة الهليكوبتر      

، ومثلما كان الظن أن موقع بيع الكتب أمازون سيقضي على مكتبات ومحلات بيع الكتـب، ولـم     يحدث ذلك 
  .)يحدث هذا للآن
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الظواهر العارضة هي أحداث ذات عمر قصير، يمكن لها أن تكون مربحة، لكنها لا تمكث بما يكفي                  •
  لينفع الشركة

 رغبات هذا الطلب،    إشباع عدم لفترة طويلة، هي عن طريق    وأفضل وسيلة للحفاظ على الطلب قويا        •
تجدها أبدا بشكل كاف إلا بعدما يقل        لا   –مثل أحدث هواتف نوكيا      (أقل منه تجعل العرض دائما    أن  و

  )الطلب عليها
، موجة  وأذواقهمأحسن وأربح شيء تفعله في التسويق هو أن تركب موجة جديدة في تفضيلات الناس       •

  .تستمر لفترة طويلة
  

الموضة، فإنها تخاطر بشدة،    /عندما تستثمر الشركات لتستفيد من تغير طارئ ومؤقت في رغبات المستهلكين          
 لبعض الوقت حتى تتماشى مع الموضة، وأغلب الظن أن الموضة ستكون قد تغيرت مرة أخـرى               إذ تحتاج   

مع بدء انتشار الموبايلات، تحول الناس مطالبين بهواتف تقبـل بطـاقتي            . حين تنتج الشركات خصيصا لها    
 كهـذه،   ، وما أن ظهرت تلك الهواتف، حتى كان الناس قد تيقنوا من قلة منافع ميـزة               )SIM (تعريف داخلها 

فتحولوا عنها، وتحملت شركات الهواتف خسائر مخزونها من الهواتف التي تعمل ببطاقتي تعريف، والتي لم               
  .هاتوفريردها أحد بعد 

  
التغيرات الطارئة في الأذواق تتطور بشكل سريع، ولا تستمر، في حين أن تغير تفضيلات النـاس يمـضي             

  .انحة بالتي تستحق المخاطرة لتلبيتها ليست كل فرصة س.بوتيرة بطيئة، ويستمر طويلا
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أنت تحتاج لإنفاق الأموال لتدخل إلى ، التسويق ما هو إلا معركة تجري داخل عقل المستهلك المحتمل         •
  .دخلها ما أن ت–العقول، وتحتاج لإنفاق المزيد لكي تبقى داخل هذه العقول 

المسوقين الناجحين ينفقون كل عوائدهم في أول سنتين أو ثلاثة، فلا يحققـون أرباحـا خلالهـا، إذ                   •
  .يدورون هذه الأموال في النشاطات التسويقية من أجل تكبير حجم الإعمال

الأموال هي القوة التي تدير عجلة التسويق، ولكي تكون ناجحا، عليك أن تعثر على المال الذي تحتاج        •
 .ي تبقي عجلات التسويق دائرةلك

  
، لكن الشركة الناشئة لا تستطيع تطبيقه بشكل مطلق، لأن الأهم بالنسبة لهـا  %100رغم صحة هذا القانون     

  . هو الحفاظ على السيولة النقدية، والحفاظ على ميل دفة التدفقات النقدية إلى داخل الشركة
  

ة مفادها أن جميع القوانين التي تسبقه يجب أن تكون مطبقة،           اختار المؤلفان هذا القانون ليكون الأخير، لحكم      
لا تنفـق أموالـك علـى       . قبل أن يشرع قسم التسويق في إنفاق كل ما لدى الشركة من أموال في التسويق              

  .، ثم سوق بكل قوتككعالج كل مشاكل. التسويق ولديك أي نقطة ضعف
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