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6 نکته مهم در لاکچری مارکتینگ
اغلب افراد تاثرگذار در سمت مدریت رندهای لوکس به ان نتیجه رسیدهاند که
تجربـه اهمیـت بسـیار زیـادی دارد. امـا اکثـر آنچـه مـا در مـورد اسـتفاده از تجربیـات
مشتریان مدانیم در واقع امور توسعه یافته در ارتباط با رندهای عموم است.
رندهای لوکس کاملا جهه متفاوتی را تشکل مدهند و در خصوص آنها باید
رویکـرد خاصـ را ـرای مـدریت رنـد و بازاریـای در نظـر داشتـه بـاشیم. ـر اسـاس
ژوهشهای گسترده در زمینه بازار که از سوی رنود ریکارد انجام گرفته است، ما رای
طراح و بازاریای یک محصول لوکس به معنای واقع باید شش مولفه را مطالعه

کنیم.

 

1. از دیدگاه طرفداران استفاده کنید
در خصوص رندهای لوکس، ما نه تنها باید روی ارزش رند بلکه باید روی دیدگاههای
مشتریان نز تمرکز داشته باشیم. در واقع دیدگاهها ارزش بیشتری دارند و خاصتر
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،رندهای عموم ر خلاف .هستند و در نتیجه به بخشبندی بیشتری احتیاج دارند
در مورد رندهای لوکس ما قصد جلب رضایت همه افراد را نداریم؛ بلکه باید بتوانیم
مشتریان خاص که دیدگاهی در راستای هدف ما دارند، جذب کنیم. رای ارائه یک
مثال خوب در ان زمینه متوانیم به دیدگاه شرکت فراری در زمینه راندمان بالا اشاره
کنیم. در واقع ان رند به ندرت در رسانههای عموم تبلغ مکند؛ اما رای تبلیغات
در رقابتهـای فرمـول یـک سـرمایه گـذاری زیـادی انجـام مدهـد. اـن کارخـانه روی
دیدگاهها و ثبیت ان اصول در ذهن مشتریان تمرکز دارد. یک مثال خوب دیگر در
ان زمینه دیدگاههای مروط به لوی ویتون در زمینه هنر است. در مقایسه با سار
همکاریها، خانه مد او که با هنرمند ژاپنی به نام یاوی کساما در ارتباط است،
سع رندها در بازار عموم .مجموعه محدود و جدیدی از محصولات ارائه کرده است
دارند سرمایهگذاریهای خود را روی آنچه در نظر دارند به آن رسند، متمرکز سازند تا
بتواننـد بـا رضـایت گسـترده بیشتـری از مشتریـان روبـهرو شونـد. در عـوض در مـورد
رندهای لوکس سرمایهگذاری به گونهای است که روی دیدگاههای خاص تمرکز دارد و

متواند تجربه بسیار وژهای را رای مشتریان مورد نظر به همراه داشته باشد.

 

2. فراتر از یک لوگو
وقتی که مشتریان به فکر یک رند لوکس هستند، در واقع آنها در جستوجوی یک
سری کامل از نمادهای تصوری هستند تا اینکه بخواهند صرفا فقط به لوگو توجه
داشته باشند. ان موارد متواند در ر دارنده نمادها و سملهای رند، رنگ، الگو،
تصاور و حتی مفاهیم باشد. یک مثال خوب در ان زمینه بتکاست که کالاهای
چرماش هچگونه نماد یا لوگوی قال رویتی ندارد اما به جای آن از طرق الگوی چرم
بافتهشده محصولات خود شناخته مشوند یا به عنوان مثال رند شانل. به ان رند
که فکر کنید، رنگهای سیاه و سفید، عدد 5، گلهای کاملیا یا یک راهن تره به
ذهنتان خواهد رسید. رندهای لوکس باید نمادهای انتخاب کنند و آنها را با تکرار

مداوم به شکل نماد خود درآورند.
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3. همراه ساختن مشتری با آداب و رسوم
یک رند لوکس نمتواند خود را تنها به ارائه پیشنهادهای در زمینه محصولات
محدود کند. آنها باید رای ارائه خدمات یا آداب منحصربهفرد از ان فراتر روند. ان
موضوع متواند تنها با نروی فروش با دقت یا افراد حرفهای شاغل در خدمات
ن گذاشت تا آداب و رسوم خاصرد اما واقعا باید پا را فراتر از امشتریان صورت پذ

ایجاد شود و مشتری واقعا رند را به شکل حرفهای تجربه کند.

«لو لاو»، رند سازنده عطر، ان مورد را به خوی انجام داده است. آنها با استفاده از
کیفیت مطلوب عطر و در طول زمان توانستهاند مشتریان را مجاب کنند تا تجربه
خرید عطر مورد نظر را همراه با تجربه شخص مورد نظر خود به دست بیاورند.
عطرهای لو لاو به صورت دستی و در مقال مشتری و در زمان خرید ترکیب مشوند
و پس از آن شیشه مروطه تارخ خورده و نام مشتری روی آن درج مشود. مشتری
باید قل از استفاده، عطر را به مدت یک هفته در یخچال قرار دهد. با ان روند خرید
عطرهای لو لاو با محصول بسیار خاص روبهرو خواهیم ود و ان متواند تجربه
منحصربهفردی را رای مشتری به همراه داشته باشد. یک مثال خوب دیگر در ان
زمینه شرکت روشه است که فرآیند تحول نوآورانهای را در نظر گرفته است که

مشتری متواند خودروی مورد نظرش را در خط مونتاژ واقع در آلمان انتخاب کند.

 

4. فروشگاه مانند یک جای بسیار خاص است
رندهای لوکس باید بتوانند سبک وژه و نوآورانهای در فروشگاه خود به کار گرند.
ان رندها در گذشته با یک طراح ساده نمای فروشگاه مشتری را جذب مکردند اما
اکنون باید بتوانند طراح چندمنظورهای به همراه فضاهای کنترل شده ایجاد کنند تا
تجربه مورد نظر از رند و ارتباطات لازم با مشتری فراهم آورده شود. اتاق نمایش رند
یامدبلو در آلمان نمونهای از ان موضوع است که در آن مشتریان متوانند تجربه
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خوی از رند مورد نظر خود، جدای خرید آن، به دست بیاورند.

 

5. تبدل مشتریان به مشتریان وفادار
رنـدهای عمـوم مشتریـان خـود را تعـن مکننـد و محصـولات را بـه سـوی آنـان
مفرستند؛ اما در رندهای لوکس مشتریان باید به سمت رند کشش داشته باشند.
بسیاری از مشتریان مایلند تا بخشی از مشتریان وفادار رند باشند؛ اما فقط تعداد

معدودی از آنها متوانند به ان شکل با رند ارتباط رقرار کنند.

به ان منظور رندهای لوکس باید رای انتخاب مشتریان خود رسم به خصوص ایجاد
کنند. اگر یک مشتری مال به خرید یک محصول ممتاز ال باشد، فقط کافست
قیمت آن محصول را ردازد؛ اما مشتریان هرمس باید وندی طولانی مدت با رند
ایجاد کنند تا فرصت لازم رای خرید یک از کیفهای ان رند را داشته باشند. با
چنن رفتاری از جانب رند نه تنها مشتری از آن دوری نخواهد کرد، بلکه احساس
تعلق میان مشتری و رند ایجاد مشود که با عث وفاداری مشتری و دریافت پاداش

خواهد شد.

 

6. ارتباط با قهرمانها رای خلق افسانه‌های ماندگار
رندهای عموم خود را با رقبا مقایسه مکنند و مزایای خود را نسبت به آنها ر
مشمارنــد؛ امــا رنــدهای لــوکس نبایــد اــن کــار را انجــام دهنــد. آنهــا بایــد بــا
شخصیتهای مرتبط با رند ارتباط رقرار کرده تا داستانی افسانهای رامون خود
ایجـاد کننـد. رولـز رویـس بـا اسـتفاده از اـن موضـوع و بـا انتخـاب تعـداد انـدک از
مشتریان خود زمینه لازم را رای بازدید آنها از تجهزات و امکانات تولید در کارخانه

فراهم کرد.
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