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3 مزیت رقابتی که همه مشتریان خواهان آن هستند
هترن روش رای به دست آوردن یک مزیت رقابتی ان است که به جای آنکه به
رقبایتان توجه کنید ر مشتریانتان تمرکز کنید. رای شروع کار، سه مورد زر را که هر

مشتری به دنبال آن است در نظر بگرید.

 

مشتری در نتیجه استخدام عال 1. خدمات عال
همه مدانیم که پشتیبانی باکیفیت، قدرت زیادی در حفظ مشتری و متعهد ماندن
آنان دارد و خدمات مشتری ضعیف، روشی مطمئن رای افزایش نارضایتی آنان است.
پنجاهویک درصد از مشتریان مگویند که آنها پس از یک  Vonag ق تحقیقاتط

تجربه منف هرگز دوباره با یک شرکت کار نخواهند کرد.

خدمات عال مشتری فقط مشتریان فعل را متعهد نمکند؛ بلکه مشتریان جدیدی
که مخواهند به ان شرکت ول رداخت کنند را نز جذب مکند. به گفته اکسرس
آمریکای 70 درصد از مصرفکنندههای ررسی شده گفتند، آنها رای کار با شرکتی که
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خدمات مشتری اسثنای دارد ول بیشتری صرف کردهاند. علاوه ر آن، آمریکایها
به طور متوسط، تجربه خوب خدمات مشتری را به 11 نفر مگویند.

استخدام افراد مناسب متواند یک ترفند رای ان کار باشد. جانکوفسی مگوید:
رای جذب افراد مناسب شما باید یک نگرش دوراری داشته باشید.

«اول اینکه یک دستمزد رقابتی به آنها پیشنهاد دهید. دوم اینکه یک محیط کاری
جذاب رای کارمندانتان بسازید. ان به معنی تزن فضای کاری با مزهای پینگپنگ
و خوراکهای متعدد نیست؛ بلکه منظور ساخت یک محیط کاری مجهز به فناوری
فعل، چشماندازهای زرگ و مجوز جلسات با مدران و کارشناسان صنعت است به

طوری که کارمندان بتوانند از مهارتهای آنها هره بگرند».

 

2. تجربه قالتوجه مشتری
آیا تا به حال بدقول یک فروشگاه آنلان را تجربه کردهاید؟ «شاید دکمههای رداخت
عمل نکردند یا فرآیند کامل نشده است یا شاید زمان بارگذاری بسیار کند وده
است». در هر صورت ان بدقولها ناامیدکننده هستند و ان تنها یک نمونه از تجربه
بد مشتری است. از فروشگاههای ثابت خیابانی گرفته تا خدمات آنلان فرصتهای

بسیار زیادی رای تجربه تلخ یا دلپذر مشتری وجود دارد.

ر اساس تحقیقات گارتنر، رای یک مزیت رقابتی، قطعا راهحل قدرتمندی رای خلق
یک تجربه خرید لذتبخش و یکپارچه رای مشتریانتان وجود دارد. در واقع، 64 درصد

افراد ررسی شده ادعا کردند که تجربه مشتری حتی از قیمت نز مهمتر است.

شرکـت مرسـدس بنـز بـه اـن درک رسـید کـه وقتـی شمـا ـرای خوشحـال و رضـایت
مشتریانتان تلاش مکنید، آنها مجددا رای خرید به سراغ شما مآیند، شما را به
دوستانشان معرف کرده و پیامهای رند شما را منتشر مکنند. شما با اطمینان از
تجربه قال توجه مشتری متوانید از رقبای خود حتی بدون توجه به شوه آنها
پیش بگرید. خلق تجربه لذتبخش متواند یک مزیت رقابتی زرگ رای شما باشد.
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3. داستانهای الهامبخش
سـومن مزیـت رقـابتی اسـتفاده از داسـتان اسـت. گـاهی اوقـات، گفتـن داسـتان
شرکتتان متواند رای رجسته کردن کسبوکارتان شگفتانگز باشد. هر داستانی
یک معنی و یک «چرا» در زر وست خود دارد. همن «چرا» متواند مردم را وادار به
انجام عمل کند. در مورد کسبوکار شما، یک داستان قدرتمند متواند آنها را وادار
کند تا به جای آنکه از رقبای شما خرید کنند از شما خرید کنند. هیتر مان مدرس،
سخنران نالملل و مدرعامل موسسه فورچون و زن رتر تجارت است. سازمانی که
مختص ارقای هوش تجاری مشتریان است. رنامه آن به مشتریان کمک مکند تا به

وضوح به «چرا»ی خودشان رسند.

هیتر مان پیش از سی سالگ یک کارآفرن مولتیمیلونر خودساخته شد و تنها در
عرض سه سال پس از رسیدن آگاهانه به «چرا»ی خودش به اسقلال مال رسید. او
به واسطه داستان و تجربه شخص خودش قادر به راهنمای دیگران رای رسیدن به

چنن موفقیتی شد.

مان، مشاورههای مال و تجاری را رای افرادی فراهم کرده است که مخواهند از
ولشان استفاده هتری بکنند و پتانسل تجاری خلاقانهشان را بالفعل کنند. رای
نمونه ماگدالنا پالوسکا نویسنده تجاری توانست بالاترن درآمد عمرش را پس از
همکاری با مان به دست آورد. رخ دیگر نز افزایش ثروت و توانای تجارت را تجربه

کردهاند و کسبوکارشان را به نحوی هوشمندانه و ماهرانه انجام دادهاند.

«داستان» چزی است که به طور مسقیم به کسبوکارهای مشتریان هیتر مان کمک
کرد و نتاج قانع‌کنندهای را رای خود او به همراه داشت.

ان درس در داستانگوی بدن معنی نیست که کسبوکار باید به یک سازمان
غرانتفاع تبدل شود و اطلاعات ارزشمند را به رایگان در اختیار مشتریان قرار دهد؛
در واقع بدن معنی است که شما باید به مشتریانتان فرصتی بدهید تا بتوانند جزئی
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از چزی زرگتر از خودشان باشند.
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