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ایجاد مزیت رقابتی
مهمترن عامل در فروش موفق ایجاد مزیت رقابتی است. رای موفقیت در فروش،
باید مشتریان را مقاعد کنید که محصولات شما رتر و مطلوبتر از محصولات رقبا

است. تماز، کلید موفقیت در فروش است.

در حال حاضر مزیت رقابتی شما چیست؟ چه چزی باعث مشود محصول شما در
ذهن مشتری رتر از هر محصول مشابه دیگری باشد؟

 

حوزه رتری شما
حوزه رتری شما چیست؟ محصول یا خدمت شما چه چزی را به مشتری ارائه مدهد
که آن را از همه جهات به مطلوبترن گزینه تبدل مکند؟ مزیت اصل خرید و
استفاده از محصول یا خدمت شما که آن را به گزینهای هتر از محصولات رقبا تبدل

مکند، کدام است؟
مزیت رقابتی ارائه شده توسط محصول، خدمت یا شرکت شما، قلب همه تلاشهای
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بازاریای و فروش، دلل بقا و موفقیتتان در بازار رقابتی و کلید موفقیت شما است.
به گفته پیتر دراکر: «اگر مزیت رقابتی ندارید، هر چه زودتر دست به کار شوید و یک

بسازید».
اگر از کارتان مطمئن نیستید یا اگر محصولتان مزیت رقابتی ندارد، از خود رسید:

چطور متوانست باشد؟ اگر بخواهم در بلندمدت موفق شوم، باید چطور باشد؟

 

ارزشافزوده منحصربهفرد
مایکـل ـورتر، کارشنـاس هـاروارد در حـوزه مزیـت رقـابتی معقـد اسـت کـه بایـد

«ارزشافزوده منحصربهفردی» رای مشتریان داشته باشید.
لازم نیست از همه رقبا رتر باشید. فقط باید محصول وژه، متفاوت و ارزشمندتر به

مشتریان خاص مورد نظرتان ارائه دهید.
مزیت رقابتی شما از نظر کدام مشتریان واقعا متفاوت است؟ قریبا هر محصول یا
خدمت مزایای خاص دارد که آن را به گزینه هتری رای یک گروه خاص از مشتریان
تبدل مکند؛ مثلا تصور کنید کادیلاک مفروشید. مزیت رقابتی کادیلاکها ان
است که اتوملهای لوکسی هستند و تصور ذهنی مشتریان از آن، اتومبیل با
کیفیت بسیار بالا است؛ اما باید از خود رسید «ان مزیت رقابتی رای کدام دسته از

مشتریان مهم است؟»

 

وژگهـای مطلـوب کـادیلاک ـرای افـرادی جـذاب اسـت کـه توانـای مـال خریـد
اتوملهای لوکس را دارند. بازار هدف شما افرادی نیستند که فورد، شورولت یا
سوبـارو سـوار مشونـد، بلکـه مشتریـان ثروتمنـدی هسـتند کـه درآمـد زیـادی دارنـد؛
بنـاران کـادیلاک چـه ارزشافـزوده منحصـربهفردی دارد کـه آن را بـه گزینـهای رتـر از

ی.ام.دابلو، آئودی یا مرسدس بنز تبدل مکند؟

رای پیشرفت در بازار رقابتی، محصولتان باید حداقل در چهار حوزه متفاوت و رتر
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باشد:

1. کیفیت هتر
کیفیت توسط مشتریان تعریف مشود. مشتری شما چه تعریف از کیفیت دارد؟

 

2. سرعتر و نتاج هتر
محصول یا خدمت شما از چه طرق نتایج سرعتر از محصولات رقبا ارائه مدهد؟
چرا از نظر مال و شخص رای مشتری توجیه دارد؟ اینکه محصول یا خدمت شما
نتاج و منافع را سرعتر از رقبا ارائه مدهد، چه تغری در زندگ و کار مشتری

ایجاد مکند؟

 

3. ارزانتر
محصـول شمـا متوانـد از نظـر قیمـت و از نظـر هزینـه بلندمـدت مـالکیت، ارزانتـر از
محصولات رقبا باشد. اگر ارزانتر باشد چه مفهوم رای مشتری دارد و چرا خرید با

قیمت کمتر از شما به جای خرید با قیمت بالاتر از رقبا به نفع مشتری است؟

 

4. سادهتر یا مناسبتر
مشتریان تنل هستند و همیشه محصول یا خدمتی را ترجح مدهند که استفاده از
آن راحتتر باشد. استفاده از محصول یا خدمت شما از کدام جهات راحتتر است؟
چرا راحتتر است؟ از چه نظر راحتتر است؟ چه تغری در کار یا زندگ مشتری به
وجود مآورد؟ اگر همه موفقیت فروش به توانای شما رای متماز کردن محصول یا
خدمتان از محصولات رقبا بستگ داشته باشد تا به عنوان گزینه مطلوبتر دیده

شود، آنوقت رقبایتان چه کسانی هستند؟
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نقاط قوت خود را به حداکثر رسانید
تمام موفقیت فروش به توانای شما رای متماز کردن محصول یا خدمتان از
محصولات رقبا و تبدل آن به گزینهای مطلوبتر بستگ دارد؛ در ان صورت، رقبای
شما چه کسانی هستند؟ چرا مشتریان از رقبا خرید مکنند؟ چه مزیت‌های را در
آنها مبینند؟ از چه جهاتی حس مکنند محصول یا خدمت رقبا رتر از شما است؟

صادقانه بگویید که محصولات و خدمات رقبا از چه جهاتی رتر از شما است؟ چگونه
رای معرف قلید کنید؟ بیند رای که مشتری در رقبا متوانید مزایای رقبا یا مزایام
محصول یا خدمت‌ به طریق که باعث حداکثر کردن نقاط قوت شما و تاکید ر نقاط
ضعف و آسیبپذری رقبا شود، چه متوانید بگویید یا چه کاری متوانید انجام

دهید؟

اغلب محصولات و خدمات مشابه هستند؛ مثل رستورانهای که غذای مشابه ارائه
مدهند. در ان حالت، روش ایجاد تماز، ارائه خدمات هتر، گرمتر و دوستانهتر به
مشتریان است. در بسیاری از موارد، به خصوص وقتی مشتری محصول یا خدمت را
کالای مداند که همهجا در دسترس است، کیفیت ارائه خدمات یک مزیت رقابتی

به حساب مآید که باعث ایجاد حاشیه امن رای شما در ذهن مشتری مشود.

گاهی همه آنچه رای جذب مشتری لازم دارید ان است که در یک حوزه خاص و مهم
از نظر او، رتر باشید.

یک تمرن: پشت کارت وزیت خود دلیل ده تا پانزده کلمهای بنویسید که باعث
مشود یک مشتری مردد و بسیار آگاه به جای خرید از دیگران از شما خرید کند.

اگر نتوانید مزیت رقابتی خود را پشت کارت وزیت بنویسید، به احتمال زیاد اصلا آن
را نمشناسید یا نمتوانید هنگام فروش از آن هره رید.

نهای عملتمر
1. دو دلل رتری محصول یا خدمت خود نسبت به محصولات رقبا را ذکر کنید.
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2. دو نتیجه، مزیت یا پیشرفتی که مشتری با خرید محصول شما به جای خرید
محصول مشابه از رقبا، از آنها هرهمند مشود را ذکر کنید.
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