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قانون طبقهقانون اول بودن 

اول بودن ، بهتر از بهترین بودن است

است كهه بسياري ازمردم براين باورندكه مسأله اساسي دربازاريابي اين

ايهن . دمشتري را متقاعد كنندكه داراي بهترين محصول ياخدمت هسهتن

د باور،درست نيست،اگر شركت شما سهه  انهدكي دربازارداشهته باشه

ن صهور  ومجبور باشيد بارقباي بزرگتر و پولدارتري مبارزه كنيد ، درآ

ما نخستين ش.استراتژي بازاريابي شما،احتمالاً از ابتدا نادرست بوده است 

.قانون مديريت را نقض كرده ايد

قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون توجهقانون تصوراتقانون ذهن قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان

اي مسأله اصلي در بازاريابي ، بنه

پايگههاهي اسههت كههه در آن ، در 

ون اين قهان. جايگاه نخست باشيد 

اول بودن، برتهر از : رهبري است 

.بهترين بودن است



.  جا مي گيرد نام تجاري پيشگام،هميشه درهرزمينه اي،نخستين نام تجارتي است كه درذهن مشتري• 

قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون توجهقانون تصوراتقانون ذهنقانون طبقهقانون اول بودن  قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان

كا كولا در نوشابه كو|تايد پيشگام توليد پودر لباسشويي|ژيلت پيشگام توليد ريش تراش ايمن

ير بهود زيراكس ، نام اولين  شركت در كار كپي و تکث

.به نام همه كپي كننده ها تبديل شد 

ي مردم در كنار دستگاه هاي ريکو ، شارپ و كداک م

"گيرم چطور از اين برگ زيراكس ب"ايستند و مي پرسند 



قانون طبقهقانون اول بودن 

قه اگر در یك طبقه نمي توانيد اول باشيد، طب
.دیگري درست كنيد تا در آن اول باشيد

. دیل كنيدبه شركتي تراز اول تبطبقه اي جدید گاهي مي توانيد یك شركت متوسط را با ایجاد 

ر عرضه كرد و بانك پارسيان اولين بانك خصوصي بود كه انواع كارت هاي الكترونيكي را به  بازا

. از این طریق توانست پيشگام بانك هاي خصوصي در ایران شود

قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون توجهقانون تصوراتقانون ذهن قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان

ارد اگر به عنوان نفر اول به دنياي ذهن مشتتریان و

( ویژگتي)طبقته . نشدید ، اميد را از دست ندهيد 

ار ایتن كت. دیگري پيدا كنيد تا در آن اول باشتيد

. چندان هم كه به نظر مي آید، دشوار نيست

ن نيست هنگامي كه محصول جدیدي عرضه مي كنيد ، نخستين پرسش ای

«این محصول چه قدر از محصولات رقيب بهتر است ؟ » كه 

حصول در به بيان دیگر ، این م« این اولين چيست ؟ » بلكه این است كه `

( ویژگي متمایز)كدام مقوله اي پيشگام است ؟ 



Appointment

مشتریان،ذهنوارد شدن به دنياي 

. استبازاربهتر از ورود به 

قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون توجهقانون تصوراتقانون ذهنقانون طبقهقانون اول بودن  قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان



بهتر است در ورود به دنيتاي ذهتن 
ود به مشتریان پيشگام بود ، تا در ور

ه بازار ، اهميت پيشگامي در ورود بت
تا پيشگام بودن در بازار. ذهن است

آنجتتا اهميتتت دارد كتته  رصتتت 
ا هم پيشگامي در ذهن و اندیشيدن ر

به شما بدهد 

ناشي مي شتودذهنيتقانون ذهن از قانون 

گ اگر بازاریابي، جنگ ذهنيت است و نه جنت

.رد پيشي مي گيبازارمحصول ، پس ذهن بر 

پس از شکل گيري اذههان ، نمهي تهوان آن را 

ت اين كار مثل مقابله با دشمني اسه. عوض آرد

. كه ، سراسر قلمرو شما را فتح كرده باشد 
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قانون طبقهقانون اول بودن 

.بازاريابي، جنگ محصولا  نيست، جنگ تصورا  است

هتا آن. بسياري از مردم  كر مي آنند بازاریابي جنگ محصتولات استت

.معتقدند بالاخره در بلند مدت محصول بهتر ، برنده است

.این وهمي بيش نيست

.در بازار هيچ حقيقت پایداري وجود ندارد

تصوراتي است كه در ذهتنآنچه درجهان بازاریابي وجوددارد،

. مردم و مشتریان نقش بسته است

قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون توجهقانون ذهن قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان

ه آن تنها واقعيتي كه  مي توانيد بت

ود اطمينان داشته باشيد در ذهن خ

اگر جهاني وجتود دارد، . شماست

در ذهن خود شما و ذهن دیگتران 

نامته این حقيقتي است كه بر. است

.  نندهاي بازاریابي باید با آن سر آ

قانون تصورات
ول نمايان مي 

ريده ايد، 

اگهر 

لت خريده ايد ؟ 

وشهن 



Appointment

نس مي اگر شما تجربه بدي از اتومبيل ژاپني داشته باشيد ، خودتان را بدشا

نددانيد زیرا همه مي دانند كه اتومبيل هاي ژاپني بهترین كيفيت را دار

ا خوش ، اگر تجربه خوبي از اتومبيل ایراني داشته باشيد، خودتان ربرعكس

داني شانس مي دانيد، زیرا همه مي دانند كه اتومبيل هاي ایراني كيفيت چن

ندارند

قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون توجهقانون تصوراتقانون ذهنقانون طبقهقانون اول بودن  قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان



.  بنشانديمشترشركتي مو قيت شایان بدست مي آورد كه بتواند به طریقي ، كلمة مربوط به خود را، در ذهن 

قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون تصوراتقانون ذهنقانون طبقهقانون اول بودن  قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان قانون توجه

ردم شما از طریق یك كلمه یا مفهوم راه خود را به دنياي ذهن م. این ، قانون مركز توجه است 
این ، مهم ترین  عاليت بازار یابي است. مي گشایيد

ن اثر گذارترین مفهوم در بازار یابي، داشت

كلمه اي در ذهن مشتریان است



قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون تصوراتقانون ذهنقانون طبقهقانون اول بودن  قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان قانون توجه

ن اثر گذارترین مفهوم در بازار یابي، داشت

كلمه اي در ذهن مشتریان است كرم خوردگي→كرست

مهندسي→مرسدس

ایمني→ولوو

هر چه كه دامنه  عاليت هاي خود را . جوهره بازاریابي محدود ساختن دایره تمركز است

يد رسيد اگر به دنبال همه چيز باشيد، به هيچ چيز نخواه. كاهش دهيد ، قدرتمند تر مي شوید



قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون تصوراتقانون ذهنقانون طبقهقانون اول بودن  قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان قانون توجه

یك یك رهبر زیرك براي تثبيت موقعيت خود

.گام بيشتر بر مي دارد
در تبليغاتتاژشعار شركت 

كيفيتیعني تاژ

قرار است اگر. ) تردستي این است كه كاري كنيد تا دیگران هم از كلمه شما استفاده كنند 

پيشگام باشيد باید پيرواني هم همراه داشته باشيد 



ش در به ، مالك یك كلمه یا موقعيتي در ذهن مشتریان است، كوشرقيبهنگامي كه 
استكشيخودتملك در آوردن آن كلمه ، 

قانون مسابقه دو نفرهقانون تصوراتقانون ذهنقانون طبقهقانون اول بودن  قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان قانون انحصارقانون توجه

ر دو شركت نمي توانند یك كلمه مشترك د

داشته باشندمشتريذهن 



.بازاريابي، جنگ محصولا  نيست، جنگ تصورا  است

هتا آن. بسياري از مردم  كر مي آنند بازاریابي جنگ محصتولات استت

.معتقدند بالاخره در بلند مدت محصول بهتر ، برنده است

.این وهمي بيش نيست

.در بازار هيچ حقيقت پایداري وجود ندارد

تصوراتي است كه در ذهتنآنچه درجهان بازاریابي وجوددارد،

. مردم و مشتریان نقش بسته است

ه آن تنها واقعيتي كه  مي توانيد بت

ود اطمينان داشته باشيد در ذهن خ

اگر جهاني وجتود دارد، . شماست

در ذهن خود شما و ذهن دیگتران 

نامته این حقيقتي است كه بر. است

.  نندهاي بازاریابي باید با آن سر آ

ول نمايان مي 

ريده ايد، 

اگهر 

لت خريده ايد ؟ 

وشهن 

قانون مسابقه دو نفرهقانون تصوراتقانون ذهنقانون طبقهقانون اول بودن  قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان قانون انحصارقانون توجه



كهه در آن استراتژي بازاريابي به تقدم وتاخرموسسه درنشستن دراذهان مردم ، و درنتيجه پله اي يا رتبهه اي
.البته هرچه كه بالاترباشد بهتراست. قرار گرفته، بستگي دارد 

رايند؟استچگونهمشتريانذهندرشمامحصولنردبان

دارد؟وجودپلهچندنردبان

ولات محصول شما از نوع محصكهاست اینپاسخ بسته به 

. مصرفكمیاپرمصرف باشد 

ما ، استراتژي مورد استفاده ش
در به پله اي بستگي دارد كته
.نردبان روي آن ایستاده اید

(سيگار،نوشابه،خميردندان،غله)دارندروزانهمصرف كه محصولاتي

.داردوجودآنهانردباندربسياريهايپلهواندپرمصرفمعمولاً

،منزلوسايل)شوندميخريداريچندگاهازهركهمحصولاتي

.داردچندپلهفقطنردبانشانمعمولاً(زنچمن،چمدان

قانون مسابقه دو نفرهقانون تصوراتقانون ذهنقانون طبقهقانون اول بودن  قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان قانون انحصارقانون توجه



قانون طبقهقانون اول بودن 

.بازاريابي، جنگ محصولا  نيست، جنگ تصورا  است

هتا آن. بسياري از مردم  كر مي آنند بازاریابي جنگ محصتولات استت

.معتقدند بالاخره در بلند مدت محصول بهتر ، برنده است

.این وهمي بيش نيست

.در بازار هيچ حقيقت پایداري وجود ندارد

تصوراتي است كه در ذهتنآنچه درجهان بازاریابي وجوددارد،

. مردم و مشتریان نقش بسته است

قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون توجهقانون ذهن قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان

ه آن تنها واقعيتي كه  مي توانيد بت

ود اطمينان داشته باشيد در ذهن خ

اگر جهاني وجتود دارد، . شماست

در ذهن خود شما و ذهن دیگتران 

نامته این حقيقتي است كه بر. است

.  نندهاي بازاریابي باید با آن سر آ

قانون تصورات
ول نمايان مي 

ريده ايد، 

اگهر 

لت خريده ايد ؟ 

وشهن 



قانون طبقهقانون اول بودن 

 .ارتباط وجود داردمشتریانموسسه شما در نردبان ذهن جایگاهسهم بازار و بين

ر د به نتدرت  هتردارسد در ذهن مشتریان قانوني  به نام هفت وجود ميبه نظر 

.آوردميیادمحصول را به یكاز هفت برند از بيششخصي
:باشد ذیلتواند به شرح ميهفت برند اول تقریبيقانون سهم بازار اینطبق 

درصد50حدود: سهم بازار برند اول 

درصد25حدود : سهم بازار برند دوم 

درصد12حدود : سهم بازار برند سوم 

درصد6حدود : سهم بازار برند چهارم 

درصد3حدود : سهم بازار برند پنجم 

درصد1/5حدود : سهم بازار برند ششم

درصد یكاز كمترحدود : سهم بازار برند هفتم 

قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون توجهقانون ذهن قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان

سينجرشركت 
خارجيمحصولا  رقيب

مهردم• جمله برگرفته از تصورا  مردم اسهت اين

تشركلذا • بهتر است خارجيدانند محصولا  مي

نفهر دارد خود را به عنوانسعيشعار اينبا سينجر

گونه تصور ايندهد و مردم جايدوم در ذهن مردم 

تها دكنميزياديتلاش شركتاينكهكردخواهند 

و يتكيفتواند ميشود لذا خارجيمحصولا  رقيب

روش داشته باشد و خدما  پس از فمناسبيعملکرد

. كردخواهد ارايهمناسبي

قانون تصورات
ول نمايان مي 

ريده ايد، 

اگهر 

لت خريده ايد ؟ 

وشهن 



شود ميتبدیلاسببه محل مسابقه دو بازاريدر بلند مدت، هر 

قانون مسابقه دو نفرهقانون تصوراتقانون ذهنقانون طبقهقانون اول بودن  قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان قانون انحصارقانون توجه

بازار هايسهم اینگویدكهميدونفرهقانون مسابقه 

ميبينيپيشقانون براین،اینا زون . نيستندپایدار

دهتد و متيازدستترا بازارخودرهبرسهمكندكه

.  شودميبرنده بعديشركت



قانون طبقهقانون اول بودن 

نفر دوم مشخص هم وجودكها تد ميموارد اتفاق بيشتردر 
استحریفانا تد بسته به مهارت ميآن چه بعدها اتفاق . ندارد

هتا آن. بينندميآموزش مشتریاندر گذر زمان ، 

متيكر زیراكنندميرا تقاضا پيشروتجارتينام 

را دارد يتكيفبهترین،پيشروتجارتينام كهكنند

قانون مسابقه دو نفرهقانون انحصارقانون توجهقانون ذهن قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان

تجتارتيمحصول سته نتام یك، در 1969در سال 

درصتد بتازار ، 60رهبر حدود . عمده وجود داشت

درصد سهم 6سوم شركتدرصد ، و 25دوم شركت

هتايبازار را نشتان باقي. بازار را در دست داشت 

.گر تميدر بر دیگرتجارتيهاينام یاخاص ، 

قانون تصورات
ول نمايان مي 

ريده ايد، 

اگهر 

لت خريده ايد ؟ 

وشهن 

45پس از بيست و دو سال ، سهم شركت پيشتگام بتازار بته

درصتد و نتام 40نشان تجتاري دوم . درصد كاهش یا ت 

. درصد از سهم بازارنصيب خود كرده بودنتد3تجاري سوم 

لا ، و محصولات مورد نظر به ترتيب كوكتاكولا ، پسستي كتو
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تجارتي در همه جا مصداق دارد



. كندميتعيينبازارشما را رهبر استراتژيدوم است، جایگاههد تاناگر 
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آن ارائته شما باید جوهر بازاریابي رهبر را كشف كنيد و سسس برنامه اي بر عكس

(تفاوت باشيد به بيان دیگر، سعي نكنيد بهتر باشيد ، بلكه سعي كنيد م. ) دهيد 

انون عكس با این وجود پسسي با استفاده از ق. كوكاكولا یك محصول صد ساله است 

یگتر ، بتا ، جوهر كوكاكولا را برعكس كرد ، تا انتخاب نسل جدید باشد ؛ به بيان د

ين قرارگر تن دربرابر رهبر ، شما كسب و كار  را از دست همه آنهایي كته جانشت

وانان پسسي اگر بزرگسالان كوكاكولا بنوشند و ج. بازار هستند ، مي ربایيد 1شماره 

دیگر آسي باقي نخواهد ماند كه  رویال كرون كولا بنوشد 

كیخودتان را به عنوان بایدشما . است اشتباهاینكنند ، تقليدآنند كه از رهبر ميسعي، 2بالقوه شماره تجاريهاياز نام بسيارياینبا وجود 
مطرح كنيدجانشين



قانون طبقهقانون اول بودن 

لطان بتازار در بازار بستني، برند ميهن خصوصا با بستني مگنوم خود س

:ه است بستني دایتي در چند سال اخير وارد بازار شد• . بستني است

قته در تبليغتات بتر طب) با ارایه طعم هاي متنوع و تبليغات ختوب • 

ا و خصوصا بت( كودكان تاكيد كرد و از آن طریق وارد حانواده ها شد

ل شده استت بستني اسسيرال كه امروزه به اسم عام آن نوع بستني تبدی

.توانست جایگاه مناسبي در بازار به دست آورد
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تجتارتيمحصول سته نتام یك، در 1969در سال 

درصتد بتازار ، 60رهبر حدود . عمده وجود داشت

درصد سهم 6سوم شركتدرصد ، و 25دوم شركت

هتايبازار را نشتان باقي. بازار را در دست داشت 

.گر تميدر بر دیگرتجارتيهاينام یاخاص ، 

قانون تصورات
ول نمايان مي 

ريده ايد، 

اگهر 

لت خريده ايد ؟ 

وشهن 

45پس از بيست و دو سال ، سهم شركت پيشتگام بتازار بته

درصتد و نتام 40نشان تجتاري دوم . درصد كاهش یا ت 

. درصد از سهم بازارنصيب خود كرده بودنتد3تجاري سوم 

لا ، و محصولات مورد نظر به ترتيب كوكتاكولا ، پسستي كتو

رویال كرون كولا بودند، این اصول در باره همه نتام هتاي 

تجارتي در همه جا مصداق دارد



شودمينمايانزماندر گستره ي بازاريابيآثار 

ا سرده كننده ؟یانشاط آور است الكلآیا

كته یددخواهيد، بزنيدها و كبابي ها سر ميكدهجمعه شب ها به اروپایياگر در كشورهاي 

.است الكلنشاط بخش تأثيرقويدلایلو صدا و خنده سر.استنشاط بخش الكل

دیديدخواهبزنيدشده یادهايمكانبه دور و بر سريصبح اگر چهاردر ساعت اینبا وجود 

، انتدبيدهخواخياباندر ناخوشایندحالتيكوتاه مدت شب را با نشاطيپس از مشتریانكه 

.  استا سرده كننده الكلكرد كه خواهيدتایيدلذا 

بتردن ميانولي در كوتاه مدت ، با از . است قويماده ملال آور یكالكلشيميایياز نظر • 

آندميعمل آ رینشوق و محرك رد ، به عنوان ماده قيودها و محدودیت

قانون مسابقه دو نفرهقانون تصوراتقانون ذهنقانون طبقهقانون اول بودن  قانون قربانیقانون توسعه خطقانون چشم اندازقانون عکسقانون نردبان قانون انحصارقانون توجه



نایاما ،در . رود ميبالا روش آشكاراكند ؟ در كوتاه مدت ، ميكمیادهد ميا زایشحراج ،  روش شركت را آیا

.  نكنندخرید« معمولي» هايقيمتكه به آموزندميمشتریانصورت ، 

كهآنزاپس.هستندگرانبسيارشمامعموليهايقيمتكهاستاینپيامآن

تهداش«حراج»شهرتكه روشگاهيازخریدبهمشتریانیا تپایانحراج

.دهندنمينشانتمایلاست

.  اندآثار بلند مد  غالباً كاملا  اثرا  كوتاه مد  . گذارد مينمايشرا به پديدههمينبازاريابيهاياز حركت بسياري

ريدیگپيام، حراج خریدتوان ارزانتر ميكه كالا را واقعيتایناز جداي
.  داردمشتریانبرايهم 
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Discount

،  تروش را در بلنتد متدت تخفيفوجود ندارد كه دليليهيچ

كه هر دانرسيدهنتيجهایناز شركت ها به بسياريدهد ، ا زایش

قيبتادر حال تعتادل  روششانتا نيازدارندحراج یك صل به 

متيو حتراج را متوقتف تخفيتفكته ایتن، به محت  بماند 

یابدميكاهش سازند، روش

نيست ، به بيان دیگر ، حراج و تخفيف براي ا زایش  روش
تخفيف ، .بلكه براي جلوگيري از كاهش بيشتر  روش است

آن را ادامه مي دهيد ،زیرا قطت  آن بته . یك داروست
. استدردمعناي اوج گر تن 
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ود داردوجپيشينتجارتيباناممحصولاتتوسعه برايمقاومتيقابل غير شار 

ل اصتلي هنگامي كه یك نام تجاري تو يق مي یابد شركت  كر مي كند نتام، دليت

ا نام ختود را مو قيت محصول است بنابراین به سرعت محصولات دیگري مي یابند ت

بر آن حك كنند

اند از اگر چه نام بد مي تو)محصول را مشهور نكرده “ نام “ حقيقت خلاف آن است 

(.شهرت جلوگيري كند

.مو قيت محصول ناشي از حركت درست بازاریابي شماست
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بهازار برند اولميهنشكبدون تتراپكشيرهايو بستنيدر بازار 
.درصد است50از بيشبرند در بازار ايناست و سه  بازار 
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شركت ميهن:مثال موردي 

تراپهك و شركت ميهن با محدود ساختن فعاليت خود در بستني و شيرهاي ت
ر سهطح بکار گيري يك شبکه توزيع مويرگي قدرتمند محصولا  خهود را د

صولا  وسيع در ايران توزيع مي كند به گونه اي كه در هر نقطه از ايران مح
.ميهن در دسترس است



بدهيدرا از دست دیگريچيزبایدناچار، به چيزيبه دست آوردن براي

.مستمرتغييرو هدفبازار، توليدخط: سه چيز را مي توان قرباني كرد 
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استذهنيمبارزه بازي:بازاریابي

جنگ تصورات است

جنگ خدمت یا محصول نيست



تين نامي بود كوكاكولا نخس.براي نمونه، كار عرضه نوشابه را در نظر بگيريد 
دههه در اواخر. كه به ذهن مشتريان درآمدوجايگاه پرقدرتي دست وپا كرد

ارزه بها بهراي مبه. پنجاه ، فروش كوكاكولا  بيش از پنج برابر پپسي بهود 

موقعيت كوكاكولا ، پپسي چه مي توانست بکند؟

كوكاكولا:پپسي

، پپسي استراتژي اي بهر اسهاس مفههوم ٦0بالاخره در اويل دهه 
شركت همهه چيهز بهه جهز بهازار . قرباني براي خود تدوين كرد 

، سپس با استفاده از مدل ههاي جوانهان. نوجوانان را قرباني كرد 
. مايکل جکسون ، ، به طور ماهرانه اي اين بازار را فتح كرد 

دامداران:چوپان

پاک:پگاه 

زمزم:دلستر 

سن ايچ:سانديس 

بهروز:يك و يك 
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