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بزرگان می‌گویند:

■ دکتر اناری استاد بزرگ موفقیت است.
وال استریت ژورنال

■ شهاب اناری، تونی رابینز ایران است.
The Thought Leader Revolution مایکل پالمر و نیکی بیلو، مجریان پادکست

■ از تخصــص بــه درآمــد فراتــر از یــک کتــاب اســت، هنــگام خوانــدن کتــاب احســاس 
ــب  ــائل کس ــد، مس ــک کن ــما کم ــه ش ــا ب ــت ت ــراه شماس ــنده هم ــد نویس می‌کنی
ــاب  ــن کت ــاری در ای ــر ان ــد. دکت ــدا کنی ــا را پی ــل آن‌ه ــد و راه ح ــان را بفهمی و کارت
هنرمندانــه موضوعــات علمــی را بــه زبانــی ســاده بیــان کــرده اســت تــا خواننــده بتوانــد 

ــرد. ــه‌کار گی ــل ب ــاب را در عم ــش از کت آموخته‌های
مجتبی اسدی، مدیر عامل گروه پژوهشی صنعتی آریانا

■ دکتــر انــاری! مــا بــا همیــن روش کوچینــگ شــما ظــرف یــک ســال 670 درصــد رشــد 
در کســب و کارمــان داشــتیم و رکــورد فــروش بیمــه عمــر را در یــک نمایندگــی شکســتیم.
احسان سلحشوری، مربی فروش، نویسنده

ــاب  ــده در کت ــرح ش ــای مط ــتان‌ها و مثال‌ه ــدم. داس ــبه خوان ــک ش ــاب را ی ■ کت
ــاب را  ــد کت ــده نتوان ــود خوانن ــب می‌ش ــه موج ــت ک ــذاب اس ــردی و ج ــدر کارب اینق

ــذارد. ــن بگ زمی
Lloyds کامبیز بیداد، مشاور مارکتینگ شرکت
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مقدمه

ــرای ایجــاد  ــوم در عصــر پســت- مــدرن، چالش‌هــای جدیــدی ب ــه مــوازات رشــد عل ب
و شــکوفایی کســب و کار بــرای افــراد متخصــص ایجــاد شــده اســت. در عصــر "هــزاره 
ســوم"  بــا وجــود افــراد بــا تخصص‌هــای پســت- مــدرن، بازارهــای محلــی، جــای خــود 
را  بــه بازارهــای جهانــی داده اســت. بازاریابــی بــا تابلوهــای نئــون در یــک بــازار محلــی 

جایگاهــی بــرای نســل هــزاره ســوم نــدارد.

همان‌گونــه کــه بنگاه‌هــای تجــاری هــزاره ســوم نیازمنــد متخصصــان بــا تخصص‌هــای 
پســت-مدرن اســت، ایــن  نیــاز در زمینــه بازاریابــی مــدرن دوچنــدان شــده اســت. بــرای 
ــه آن علمــی و  ــر ب ــه اگ ــی ک ــی اســت عین ــی واقعیت ــازار جهان ــگاه تجــاری، ب ــک بن ی
تخصصــی نگریســته نشــود، رشــد و شــکوفایی رویایــی بیــش نخواهــد بــود. بــه عقیــده 
نگارنــده، مهــره گمشــده در ایــن بــازی موفقیــت پاســخ بــه پرســش "چگونــه مشــتریان 

ــازار جهانــی پیــدا کنــم؟" می‌باشــد. خــود را در ب

علــم بازاریابــی از علومــی اســت کــه رشــد آن اگــر بیــش از علــوم دیگــر نباشــد، کمتــر 
ــا تمــام  از آن نیســت. در زمانــی کــه مــا در حــال تحصیــل در رشــته خــود بودیــم و ب
کوشــش، خــود را مجهــز بــه آخریــن دســتاوردهای علمــی در زمینــه تخصصــی خــود 
ــوده و  ــد نم ــز رش ــی نی ــم بازاریاب ــم، عل ــی بگیری ــود پیش ــان خ ــا از رقیب ــم ت می‌کردی
فرایندهــای جدیــدی بــرای عرضــه در اختیــار گذاشــته اســت. همانگونــه کــه مشــتریان 
ــه آخریــن  ــاز ب ــد، مــا نیــز نی ــه آخریــن اطلاعــات در رشــته تخصصــی مــا دارن ــاز ب نی

روش‌هــای روز جهــت پیــدا کــردن و تمــاس بــا مشــتریان خــود داریــم. 

کتــاب حاضــر، بــه نــگارش آقــای دکتــر شــهاب انــاری بــا ســال‌ها تجربــه در مشــاوره 
ــوان  ــه عن ــا ب ــه م ــدرن، ب ــت- م ــای پس ــارت ه ــکوفایی تج ــد و ش ــه رش ــک ب و کم
ــی  ــورت تخصص ــه ص ــی را ب ــم بازاریاب ــه عل ــد ک ــایانی می‌کن ــک ش ــص، کم متخص
بنگریــم و چالش‌هــای پیــش‌رو را علمــی بررســی کنیــم. شــهاب، بــا کتــاب " از تخصــص 

ب
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تــا درآمــد"، ابزارهــای مــدرن را بــرای چالش‌هــای مــدرن در اختیــار مــا می‌گــذارد. بــا 
یــک نــگاه اجمالــی در پیشــینه دکتــر انــاری، بــه وضــوح نمایــان اســت کــه ایشــان خود، 
ــاب  ــی، کت ــال عین ــد. مث ــه کار می‌برن ــی را در تجــارت ب ــای بازاریاب ــام شــاه کلیده تم
ــاب  ــن کت ــر فروش‌تری ــردی، پ ــد ف ــه رش ــه در زمین ــت ک ــان اس ــش ایش 1،2،3 بدرخ
ــان فارســی شــده اســت. اطمینــان دارم کتــاب حاضــر نیــز ماننــد کتــاب  ــه زب ســال ب

ــد. ــان می‌درخش ــی ایش قبل

آشــنایی بــا شــهاب و افــکار مثبــت و نیــک ایشــان و اســتفاده از ایده‌هــا و تخصــص نــاب 
وی، بــرای بنــده مایــه افتخار اســت.

دکتر رضا پارسانژاد
كارآفرين، مدير بنياد پارس آ و مدير شركت پارس پذيرش از مونترال كانادا
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تقدیم به کتایون عزیزم، بهترین دوستم، همراه روزهای تلخ و شیرین. 

)همچنیــن تشــکر ویــژه از خانــم دکتــر مریــم محمــودی بابــت نظــرات 
ــو بابــت صفحه‌آرایــی کتــاب، و ارســیا ســروش‌فر  کارشناســی، ســمیرا خدابنده‌ل

ــد( ــی جل ــی و طراح ــت عکاس باب

فهرست

فصل اول: پیغام واضح شما در بازار …............................................4

فصل دوم: ایجاد آگاهی در بازار ……….......................................46

فصل سوم: نهایی کردن فروش …….....................................… 104 

ــا  ــاب ی ــر کت ــت. تکثی ــوظ اس ــف محف ــرای مول ــر ب ــاپ و نش ــق چ ح
هرگونــه نادیــده گرفتــن حقــوق مولــف ایــن اثــر، غیرقانونــی، غیرشــرعی 
ــد. ــد ش ــورد خواه ــون برخ ــق قان ــان مطاب ــا متخلف ــت و ب ــی اس و غیراخلاق
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              چند پرســـش مقدماتی
ــی در کســب و کار  ــه اتفاق ــته اســت. چ ــه گذش ــن لحظ ــال از ای ــد ده س ــرض کنی 1. ف
 شــما بایــد افتــاده باشــد تــا شــما 100 درصــد از وضعیــت بیزنــس خــود راضــی باشــید؟

بــه عبــارت دیگــر چشــم انــداز ایــده‌آل شــما از آینــده کســب و کارتــان چیســت؟ لطفــا 
روی ایــن ســوال فکــر کنیــد، بلندپــرواز باشــید )خودتــان را محــدود نکنیــد( و بــا جزییات 

مشــخص )و نــه کلــی( بنویســید.
.......................................................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................................................

 2. حــالا کمــی منطقی‌تــر شــوید و براســاس آن چشــم‌انداز ایــده‌آل، اهــداف بلنــد مــدت 
)5 ساله(، میان مدت )3 ساله( و کوتاه مدت )1 ساله( خود را در زیر یادداشت کنید.

.......................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................
ــور  ــی و همینط ــای بیرون ــود دارد )محدودیت‌ه ــی وج ــه چالش‌های ــما چ ــر ش ــه نظ 3.  ب
چالش‌هــای فــردی خودتــان( کــه رســیدن بــه ایــن هــدف بــزرگ را برایتــان دشــوار می‌کند؟
.......................................................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................................................

4. انتظار دارید در نتیجه مطالعه این کتاب، چه دستاوردی داشته باشید؟
.......................................................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................................................................
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    اصول یادگیری برنده‌ها

افــراد موفــق می‌داننــد کــه بــرای حــل چالش‌هایشــان و رســیدن بــه ســطوحی از موفقیــت 
کــه آرزویــش را دارنــد بایــد یادگیرنــده خوبــی باشــند. بــرای یادگیــری بهتــر، به‌طــور کلــی 
ــر را ــردن از محتــوای ایــن کتــاب به‌طــور خــاص، اصــول اساســی زی ــرای بهــره ب  و البتــه ب

 مد نظر قرار دهید:

11 یادگیری را به صورت چالشی لذت بخش ببینید..

ــه شــما  از همیــن ابتــدا بدانیــد کــه فراینــد تغییــر و تحــول، آســان نیســت. ب
دروغ نخواهــم گفــت: مســیر رســیدن بــه هــدف در مــواردی بســیار هم دشــوار و 
ســخت خواهــد بــود و اگــر هــر کســی وعــده‌ای غیــر از ایــن به شــما می‌دهــد )و 
بــه شــما می‌گویــد شــما می‌توانیــد دفعتــا و بــدون هیــچ دردی، بــه اوج و آمــال 
ــا  ــر دشــوار اســت ام ــد. تغیی ــه شــما دروغ می‌گوی ــان برســید(، دارد ب آرزوهایت
نکتــه آن اســت کــه می‌توانیــد بــه فراینــد یادگیــری و تغییــر به‌عنــوان چالشــی 
لــذت بخــش نــگاه کنیــد: مثــل یــک بــازی، مثــل یــک مســابقه ورزشــی: هــم 

جــدی اســت و هــم لــذت بخــش. 

22 با ذهن باز با محتوای آموزشی برخورد کنید..

ــه  ــان داده ک ــن نش ــاوره‌ای م ــی و مش ــاله آموزش ــدی س ــت و ان ــه بیس تجرب
ــا نتیجــه  ــد ام ــاز می‌کنن ــر و تحــول را آغ ــه مســیر تغیی بســیاری از افرادی‌ک
ــوای  ــه ذهنشــان به‌محت ــن مســاله هســتند ک ــار ای ــد، دچ ــی نمی‌گیرن چندان
جدیــد بســته اســت. ایــن فکــر کــه "آره خــودم مــی دونســتم" یــا "نــه، مــن 
ــرد.  ــد ک ــما نخواه ــل ش ــد و تکام ــه رش ــی ب ــک چندان ــا کم ــم" قطع مخالف
ــا حتــی  ــاز کنیــد و اگــر موضوعــی از قبــل برایتــان آشناســت ی ذهنتــان را ب
اگــر در مــواردی بــا آن مخالفیــد، بــه خودتــان اجــازه دهیــد ایــن مفاهیــم را 
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بیشــتر بررســی کنیــد. مفاهیــم و تکنیک‌هایــی کــه در ایــن کتــاب بــه شــما 
آمــوزش می‌دهــم در زندگــی هــزاران نفــر تاثیــرات چشــمگیر ایجــاد کــرده و 

ــد. ــی ایجــاد کن ــد تحــولات انقلاب ــرای شــما هــم می‌توان ب

33 تکلیف‌ها را انجام دهید..

تجربــه ســالیان دراز کار آموزشــی بــه مــن ثابــت کــرده، آن‌هایــی کــه 
ــی  ــه جای ــم دارم" ب ــا را در ذهن ــم. جواب‌ه ــت بنویس ــد: "لازم نیس می‌گوین
ــه ســوالات و تکلیف‌هــا مکتــوب کنیــد. ســخت  نمی‌رســند. جواب‌هایتــان را ب
ــوای  ــان از محت ــز اســتفاده کــردن و نتیجــه گرفتنت ــی رم ــم. ول اســت. می‌دان

ــود. ــد ب ــن خواه آموزشــی در همی

44 صبور باشید..

ــر  ــرای موفقیــت و تغییــر، قرصــی وجــود داشــت کــه در لحظــه اث ای کاش ب
ــرد و "فقــط و فقــط و  می‌کــرد، امــا نیســت. تغییــر و یادگیــری زمــان می‌ب
فقــط" افــراد صبــور کــه حوصلــه می‌کننــد، محتوایــی را کــه یــاد می‌گیرنــد 
اجــرا می‌کننــد و زمــان مناســب بــه رشــد خــود اختصــاص می‌دهنــد، نتیجــه 
می‌گیرنــد. البتــه تکنیک‌هــا و مطالــب ایــن کتــاب ســرعت موفقیــت شــما را 

چنــد برابــر می‌کنــد امــا یادتــان باشــد بایــد صبــور باشــید. 

55 ایده‌آل‌گرا نباشید..

ــده‌آل نباشــید.  ــه شــده منتظــر لحظــه ای ــرای اجــرا کــردن ایده‌هــای فراگرفت ب
منتظــر نشــوید تــا کتــاب تمــام شــود تــا بعــدا بتوانیــد ایده‌هــای داخلــش را اجــرا 
کنیــد. هیچوقــت بــرای شــروع، ایــده‌آل نخواهــد بــود. ایده‌هــای جدیــدی را کــه 

می‌آموزیــد از همیــن الان و همیــن لحظــه در کســب و کار خــود بــه‌کار بریــد.



از تخصص 4«««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««

فصل اول
وضوح پیغام شما در بازار

هدف: 
تجربـه سـال‌ها آمـوزش و مشـاوره مـن، هـم به‌عنوان کسـی که بیسـت و اندی سـال اسـت 
کسـب و کار خـودم را داشـته‌ام، هـم در چندیـن سـال اخیر با هـزاران نفر از صاحبان کسـب 
و کار، کار کـرده‌ام بـه مـن نشـان می‌دهـد بیـش از 90 درصـد افرادی‌کـه دانـش و مهـارت 
تخصصی دارند و می‌خواهند از آن کسـب درآمد کنند، پاسـخ دقیق و درسـتی برای سـوالات 

زیـر ندارنـد. سـوالاتی که شـالوده و اسـاس یک برنـد قوی و متمایـز در بازار می‌شـود:

در این فصل بررسی می‌کنیم:
11 بازار هدف شما کدام است؟.
22 چه ارزش پیشنهادی منحصر به‌فردی برای بازار هدف دارید؟.
33 خصوصیات یک رهبر بازار با برند شخصی قوی چیست؟.
44 عناصر مهم هویت بصری برند کدامند؟.

همراهانمان را در این فصل ملاقات کنید:
در هــر فصــل در کنــار محتــوای آموزشــی، داســتان دو فــرد واقعــی را کــه از مراجعــان 
ــتر و  ــما بیش ــرای ش ــب ب ــا مطال ــم ت ــال می‌کنی ــد دنب ــن بوده‌ان ــران م ــش پذی ــا دان ی
بیشــتر ملمــوس شــود. در ضمــن اســم ایــن افــراد بــرای رعایــت اصــول اخلاقــی، عــوض 

شــده اســت. همراهــان مــا در ایــن فصــل ایــن افــراد هســتند:
1. بهروز که مربی انگیزشی است.

2. مریم که سالن زیبایی و لیزر دارد.

چیزی  شما  برند  می‌گوید:  آمازون،  عامل  مدیر  بیزوس،  جف 
است که مردم درباره شما می‌گویند وقتی شما در اتاق نیستید.



5به  درآمد «««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««

   
 بخش اول: بازار هدف شما کدام است؟

ــه  ــان را ب ــا خدماتت ــول ی ــد محص ــه می‌خواهی ــتند ک ــرادی هس ــما اف ــدف ش ــازار ه ب
آن‌هــا بفروشــید. مثــا ممکــن اســت یــک فــرد بخواهــد خدمــات مشــاوره روان‌شناســی 
خــود را بــه زوج‌هــای جــوان کــه اختــاف زناشــویی دارنــد ارائــه کنــد یــا فــرد دیگــری 

ــه خانم‌هــای شــیک پــوش لبــاس مجلســی بفروشــد.  بخواهــد ب

یــک اشــتباه بســیار رایــج در بیــن صاحبان کســب و کار )خصوصا وقتــی تازه وارد بــازار کار 
می‌شــوند( ایــن اســت کــه می‌گوینــد: "همــه، مشــتری مــا هســتند. همه بــه محصول یا 
 خدمــات مــا نیــاز دارنــد. بــرای همیــن، مــا هم تــاش می‌کنیــم به همــه بفروشــیم."

 چــرا ایــن رویکــرد اشــتباه اســت؟ چــون وقتــی می‌گوییــد "همــه مشــتری ما هســتند"، 
ســه اتفــاق می‌افتــد:

• ــا آن 	 ــد، عم ــی کنی ــه" طراح ــرای "هم ــی ب ــام بازاریاب ــد پی ــی بخواهی وقت
ــام شــما آنقــدر آبکــی و  ــع پی ــود. در واق ــس" نخواهــد ب ــرای "هیچک ــام ب پی
ــه خــود جــذب نخواهــد  ــژه‌ای را ب ــود کــه هیــچ مخاطــب وی کلــی خواهــد ب
ــی  ــات کلام ــا ادبی ــروه ی ــک گ ــاص ی ــکلات خ ــد مش ــون نمی‌توانی ــرد )چ ک
خــاص یــک گــروه را در آن بــه‌کار ببریــد. مخاطبانتــان حــس می‌کننــد شــما 
متخصــص کار آن‌هــا نیســتید و خیلــی کلــی و ســطحی حــرف می‌زنیــد(. مثــا 
ــا چنــد گــروه  ــازار، ب ــی حضــورم در ب شــخص مــن به‌دلیــل ســال‌های طولان
ــازمان‌های  ــب و کار و س ــان کس ــوزان، صاحب ــم: دانش‌آم ــف کار می‌کن مختل
کانادایــی. آیــا ادبیــات و چالش‌هــا و موضوعــات مــورد علاقــه ایــن ســه گــروه 
ــا  ــگ ب ــوع مارکتین ــک ن ــات و ی ــک ادبی ــا ی ــوان ب ــا می‌ت ــت؟ آی ــان اس یکس
همــه ایــن گروه‌هــا به‌طــور موثــر ارتبــاط برقــرار کــرد و آن‌هــا را تحــت تاثیــر 
ــا، اســتراتژی‌ها و پیام‌هــای  ــل کانال‌ه ــه همیــن دلی ــر. ب ــا خی ــرار داد؟ قطع ق

مارکتینــگ مــن بــرای هــر گــروه کامــا متفــاوت و مجزاســت.

  سوزان کریتون: در بازی دارت باید هدف بگیرید.اگر به
 تخته بزنید، خوب است. اگر به مرکز تخته بزنید، چه بهتر.



از تخصص 6«««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««

• تقریبــا هیچیــک از مــا منابــع لازم بــرای تبلیغــات و اطــاع رســانی بــه "همــه" 	
ــیم  ــف تقس ــای مختل ــان را در جاه ــت و پولم ــرژی، وق ــر ان ــم و اگ را نداری
ــود و  ــد ب ــا خواه ــه عرصه‌ه ــا در هم ــگ م ــور کم‌رن ــه‌اش حض ــم، نتیج کنی
ــرژی،  ــاد داشــته باشــیم کــه ان ــه ی ــده نمی‌شــود. ب نهایتــا هیچکــدام هــم دی
ــه همــگان را شــرکت‌های غول‌آســا  ــرای تبلیــغ ب ــع ضــروری ب بودجــه و مناب
و بزرگــی چــون برندهــای خودروســازی یــا لــوازم خانگــی یــا موبایــل دارنــد و 
ــا هــدف قــرار‌دادن همــه، وقــت و  مــا صاحبــان بیزنس‌هــای کوچــک عمــا ب

پولمــان را هــدر خواهیــم داد.

• ــازار هــدف 	 ــراد ب ــه اف ــه" هســتند، عمــا ب ــا "هم ــازار هــدف م اگــر بگوییــد ب
ــه آن گــروه اختصــاص  ــان را به‌طــور تخصصــی ب نشــان می‌دهیــد شــما خودت
ــن  ــرای همی ــید. ب ــا نمی‌شناس ــان را دقیق ــکلات و چالش‌هایش ــد و مش نداده‌ای
ــا افــراد و کســب  هــم آن‌هــا ســراغ شــما نمی‌آینــد چــون ترجیــح می‌دهنــد ب
و کارهایــی کار کننــد کــه "متخصــص" آن‌هــا هســتند. مثــال ســاده‌اش ایــن 
اســت کــه اگــر شــما بخواهیــد عمــل زیبایــی بینــی کنیــد، نــزد پزشــک عمومی 
نمی‌رویــد بلکــه پزشــک متخصــص گــوش و حلــق و بینــی یــا جــراح پلاســتیک 

ــد. ــاب می‌کنی را انتخ

مریم یکی از همین افراد بود. وقتی اولین بار از او پرسیدم: بازار هدف 
پیر و جوان، زن و مرد، همه به خدمات  از  شما کیست؟ گفت: همه 
زیبایی نیاز دارند: خانم‌ها بیشتر به خدمات پوست و مو و آقایون بیشتر 
به کاشت مو و...  وقتی با او مطرح کردم که باید به نوعی از یک گوشه 
بازار شروع کند و تعریف نکردن بازار هدف کار غلطی است و دلایلم را 
با او مطرح کردم، تازه انگار لامپی بالای سرش روشن شد. مریم پرسید: 

خب دکتر اناری، قبول! ولی چطور بازار هدفم را انتخاب کنم؟



7به  درآمد «««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««

11 بازار هــدف را چطور تعریف کنیم؟.
              بازار هدف صحیح سه خصوصیت دارد:

• خصوصیــت 1: محصــول و خدمــات شــما مشــکل و چالــش "مشــخصی" 	
از افــراد را حــل کنــد یــا کمکشــان کنــد بــه هــدف "مشــخصی" برســند. اگــر 
ــی  ــن در ط ــت. م ــده اس ــدی بی‌فای ــای بع ــا بحث‌ه ــد، اص ــور نباش ــن ط ای
ــا خدماتــی تولیــد می‌کننــد  ســال‌ها کارم افــرادی را دیــده‌ام کــه محصــول ی
کــه بــه نظــر خودشــان جالــب اســت امــا چــون مشــکل "مشــخصی" از بــازار 
ــد  ــان باش ــته‌اند. یادت ــش نداش ــی در فروش ــد، توفیق ــل نمی‌کن ــدف را ح ه
آنچــه شــما بلــد هســتید، مهــم نیســت؛ آنچــه آن‌هــا می‌خواهنــد مهــم اســت. 
ــه دوره‌ای دارد  ــم ک ــه‌ای( می‌شناس ــوچ حرف ــت )ک ــی موفقی ــک مرب ــا ی مث
ــرای  ــردن مخاطــب ب ــدا ک ــی" و در پی ــت و منف ــای مثب ــام "ذهنیت‌ه ــا ن ب
ثبــت نــام ایــن دوره مشــکل دارد. چــرا؟ چــون کســی صبــح بیــدار نمی‌شــود 
بــه خــودش بگویــد: مــن مشــکل ذهنیــت منفــی دارم بهتــر اســت بــروم دوره 
آموزشــی مناســبش را پیــدا کنــم. امــا اگــر همیــن کــوچ حرفــه‌ای کمــی روی 
ــاخت  ــث دوره‌ای می‌س ــان مباح ــتفاده از هم ــا اس ــرد و ب دوره‌اش کار می‌ک
ــک هفته"می‌توانســت  ــس در ی ــه نف ــاد ب ــه اعتم ــیدن ب ــام "رس ــا ن مثــا ب

مخاطبــان زیــادی داشــته باشــد.

• ــات شــما 	 ــل باشــد محصــول و خدم ــد مای ــازار هــدف بای ــت 2: ب خصوصی
را بخــرد. ســخت‌ترین کار ممکــن ایــن اســت کــه بخواهیــد بــه مــردم ثابــت 
ــه  ــد ک ــدا کنی ــی را پی ــه گروه ــر ک ــد. چــه بهت ــاز دارن ــزی نی ــه چی ــد ب کنی
ــد و شــما محصــول و خدماتتــان  ــا نیــاز مشــخصی را حــس کرده‌ان مشــکل ی
ــن  ــدن ای ــرای فهمی ــاده‌ترین راه ب ــد. س ــه نمایی ــه و ارائ ــاس آن تهی را براس
ــن  ــه، ای ــا ن ــما هســتند ی ــد از ش ــه خری ــد ب ــان علاقمن ــازار هدفت ــا ب ــه آی ک
اســت کــه بررســی کنیــد کــه آیــا همیــن الان رقبایــی در حیطــه شــما وجــود 
ــب  ــد. اغل ــازار کســب درآمــد کنن ــا همــان تخصــص از همــان ب ــد کــه ب دارن
مــا تخصص‌هایــی داریــم و محصــولات و خدماتــی ارائــه می‌دهیــم کــه 



از تخصص 8«««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««

ــان  ــا خدماتم ــول ی ــه محص ــت ک ــور نیس ــت و این‌ط ــازار هس ــه‌اش در ب نمون
بــرای اولیــن بــار در جهــان عرضــه شــده باشــد )اگــر شــما اســتثنائا شــرایطتان 
متفــاوت اســت، پانوشــت را بخوانیــد(. دربــاره چنیــن محصــولات، خدمــات و 
ــم کــه اصــا کســی  ــی بروی ــازار هدف ــد ســراغ ب ــی، ترجیحــا نبای تخصص‌های
ــه  ــن ک ــرای ای ــوه اســت ب ــانه بالق ــک نش ــن ی ــون ای ــال نیســت چ در آن فع
ــه  ــه ذکــر هــم هســت کــه ورود ب ــدارد. لازم ب ــی ن ــازار، مشــتری چندان آن ب

ــول هــم کار درســتی نیســت. 1 ــا در حــال اف ــوق اشــباع ی بازارهــای ف

بهروز پس از شنیدن مطالب من در مورد بازار هدف، غرق در فکر 
شد. گفت: الان بهتر می‌فهمم چرا این‌قدر در رشد کسب وکارم مشکل 
دارم. من قبل از این که تصمیم بگیرم مربی انگیزشی شوم، کارمند یک 
شرکت مشاوره مهندسی بودم. اما به‌دلیل علاقه‌ام دوره‌های زیادی در 
زمینه رشد شخصی دیدم و همیشه آرزو داشتم که سخنران انگیزشی 
شوم. دائما سخنرانی‌های تونی رابینز و برایان تریسی و...  را می‌دیدم و 
سعی می‌کردم از آن‌ها تقلید کنم. بعد از تصمیم به ترک محل کارم، 
خدماتم  و شرکت‌ها  سازمان‌ها  به  کرده‌ام  تلاش  مدت  این  تمام  در 
سراغشان  که  سازمان‌هایی  بیشتر  نداشته‌ام.  توفیقی  اما  کنم  ارائه  را 
از  که  بودند  خودم  مهندسی  کاری  زمینه  در  سازمان‌هایی  می‌رفتم 
قبل می‌شناختم. الان جمله شما را خوب متوجه می‌شوم. "سخت‌ترین 
کار ممکن این است که بخواهید به مردم ثابت کنید به چیزی نیاز 
دارند. چه بهتر که گروهی را پیدا کنید که مشکل یا نیاز مشخصی را 
حس کرده‌اند و شما محصول و خدماتتان را بر‌اساس آن تهیه و ارائه 
کارمندانشان  نمی‌کنند  احساس  مهندسی  سازمان‌های  اغلب  نمایید." 

نیاز به انگیزش دارند. 

1    البتــه دقــت بفرماییــد کــه ایــن مســاله دربــاره محصــولات و خدمــات و ایده‌هایــی کــه کامــا نویــن هســتند مثلا 
در فضــای اســتارتاپ‌های تکنولــوژی صــادق نیســت و ممکــن اســت محصــول و خدماتــی در بــازار ارائــه شــود کــه 
نمونــه قبلــی نداشــته و بســیار هــم موفــق باشــد. همینطــور فلســفه‌ای داریــم بــه نــام رقابــت در اقیانــوس آبــی کــه 
در ادامــه بــه آن می‌پــردازم. پــس ابــدا در اینجــا منظــورم ایــن نیســت کــه بــدون فکــر بایــد وارد بازارهــای پررقابــت 

بشــویم و عینــا مثــل بقیــه افــراد عمــل و رفتــار کنیــم. توضیــح بیشــتر در ادامــه خواهــد آمــد.



9به  درآمد «««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««

شــاید اگــر بــه بخــش فــروش ســازمان‌ها مراجعــه بکنــم یــا مثــا بــه 
مراکــز آموزشــی کــه نیــاز بــه انگیــزش دانش‌آمــوزان و دانشجویانشــان 
دارنــد، نتیجــه بهتــری بگیــرم. خدماتــم همــان خواهــد بــود امــا انتخاب 

درســت بــازار هــدف می‌توانــد نتایجــم را حســابی تغییــر دهــد.

• خصوصیــت 3: بــازار هــدف شــما بایــد توانایــی پرداخــت هزینــه محصــول 	
یــا خدمــات شــما را داشــته باشــد. اگــر محصــول و خدمــات شــما بــرای یــک 
ــا  ــد ی ــان کن ــان را درم ــا دردش ــد و واقع ــمند باش ــیار ارزش ــدف بس ــازار ه ب
کمکشــان کنــد بــه رشــد فوق‌العــاده‌ای دســت پیــدا کننــد امــا آن‌هــا توانایــی 
مالــی پرداخــت هزینــه شــما را نداشــته باشــند، چــه فایــده دارد؟ مثــا خــود 
مــن در اوایــل کار کوچینگــم، ســعی می‌کــردم خدمــات کوچینــگ خصوصــی‌ام 
را بــه مخاطبانــم بفروشــم امــا اغلــب مشــتری پیــدا نمی‌کــردم. مشــکل ایــن 
ــود،  ــاده ب ــگ فوق‌الع ــات کوچین ــه جلس ــه نتیج ــن ک ــم ای ــه علی‌رغ ــود ک ب
ــن  ــه کار خصوصــی را نداشــتند. به‌همی ــوان پرداخــت هزین ــن ت ــان م مخاطب
دلیــل بــود کــه تصمیــم گرفتــم محصولاتــی تولیــد کنــم کــه بــا هزینــه کمتــر 
قابــل تهیــه باشــند و همین‌طــور دوره‌هــای گروهــی برگــزار کنــم کــه هزینــه 

شــرکت در آن‌هــا بــه مراتــب از کار خصوصــی کمتــر باشــد.

یــک فرمــول خیلــی ســاده کــه بســیاری از مربیــان بــزرگ کســب و کار توصیــه می‌کننــد 
ــه مشــکلات و چالش‌هایشــان  ــازار هدفــی برویــد کــه شــخصا تجرب ایــن اســت: ســراغ ب
ــال شــخصی: مــن شــخصا در چندیــن مقطــع زندگــی‌ام  ــاز یــک مث را داشــته‌اید. ب
ــان  ــای زب ــواع آزمون‌ه ــران، ان ــور ای ــوده‌ام )کنک ــم ب ــی مه ــای رقابت ــر آزمون‌ه درگی
مثــل آیلتــس و...( لــذا حــرف داوطلبــان آزمون‌هــا را خــوب می‌فهمــم و بــرای همیــن 
ــب و  ــال‌ها در کس ــور س ــتند. همین‌ط ــرادی هس ــن اف ــن چنی ــان م ــی از مخاطب بخش
کارهــای مختلــف در ایــران و کانــادا درگیــر ســاختن برنــد و کســب وکارم بــوده‌ام و بــه 
ــد در بازارشــان  ــه افرادی‌کــه می‌خواهن ــر ب ــم به‌طــور بســیار موث همیــن دلیــل می‌توان

معــروف شــوند و درآمدشــان را افزایــش دهنــد، کمــک کنــم. 



از تخصص 10«««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««««

ورزشکار  خانم‌های  من،  هدف  خوب  بازارهای  از  یکی  گفت:  مریم 
هستند که برای کار آرایشی و زیبایی می‌توانند پیش من بیایند. من 
خودم سه سال در یک تیم باشگاهی بسکتبال در مقطع جوانان بازی 
کردم و کلی دوست و آشنای ورزشکار دارم. این‌ها اغلبشان توانایی 
مالی خدمات و محصولات مرا دارند و در عین حال هم به من اعتماد 

می‌کنند. چقدر جالب که انسان فرصت‌های دم دستش را نمی‌بیند!؟

     سوال/تکلیف:

1. لیســت تمامــی بازارهــای هدفــی کــه شــما دوســت داریــد محصــولات و خدماتتــان را 
بــه آن‌هــا بفروشــید، اینجــا لیســت کنیــد. فعــا همــه را بنویســید.
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............................................................................................................................................................................

2. بــه داســتان زندگیتــان و تجربیــات مختلفتــان در مراحــل گوناگــون زندگــی شــخصی و 
شــغلی توجــه کنیــد. بــه نظرتــان چــه بازارهــای هدفــی می‌توانــد بــرای شــما مناســب باشــد.

به درد چه بازار هدفی می‌خورد؟ تجربه ویژه شما


