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التميز أساس العمل التسويقى

شركة DELL للحسابات الآلية ، هى إحدى الشركات الحديثة نسبيا فى عالم الكمبيوتر ، وقد اكتسبت وضع تنافسى مميز فى السوق خلال فترة قصيرة . وفى الوقت الذى تنافست فيه شركات الكمبيوتر الكبرى فى السوق ، وبينما كان السوق يعانى من الكساد ، ظلت شركة DELL فى إنتاج نحو 3000 جهاز حاسب آلى يومياً ، وقد عملت المصانع وقتا إضافيا حتى يمكن الوفاء بأوامر التوريد الصادرة لصالحها .


فإذا علمت أن شركة DELL قد بدأت العمل فى السوق من حوالى عشرة سنوات فقط ، وأنها تدر دخلا سنويا يبلغ 2 بليون دولار .. يجعلك ذلك تتساءل . ما هى الأساليب التى استخدمتها هذه الشركة لتظل فى هذا الوضع .. محتلة المقدمة ؟ وما هى الأسس الاستراتيجية التى جعلت الغير يسعى إلى تقليدها .


الاستراتيجيات الرئيسية لشركة DELL
(1) الارتباط المباشر بالتسويق المباشر للمستهلك Direct to Consumer Marketing من اللحظة الأولى قامت شركة dell بإنشاء شبكة متكاملة للبيع بالتجزئة للمستهلك المباشر واستخدمت البيع المباشر بالبريد لدعم استراتيجيتها البيعية ، وقد تجنبت تماما استخدام الوسطاء ، واعتمدت الشركة فى ذلك على الإعلان ، وعلى رقم 800  Toll Free وهو رقم الاستدعاء المجانى من أى مكان ، كما قامت بزيادة عدد مستقبلى أوامر الشراء من 400 إلى 600 شخص .. وزيادة عدد الخطوط التليفونية المخصصة لذلك .

وقد أدى استخدام هذه الاستراتيجية إلى فرض رقابة  من شركة DELL على التوزيع ، وخفضت تكاليف البيع . وتعتبر شركة DELL  الأقل تكلفة حيث تبلغ نسبة التكلفة للعائد 14% مقارنة بنسبة 24% لشركة Apple و 30% IBM .

(2) الحصول على مركز مميز فى السوق : إضافة إلى استخدام البريد المباشر فى عمليات البيع ، فقد قامت الشركة بالبيع بسعر أقل خاصة فى بداية أعمال الشركة فى السوق ، مشيرة بشكل واضح إلى أن السبب فى ذلك هو أن تكلفتها منخفضة من منافسيها . وقد خلقت DELL  مركزاً مميزاً بالموازنة بين التكلفة والجودة لمنتجاتها خاصة فى أذهان المتعاملين .

وقد قدمت الشركة الجودة فى شكل ( التحمل ) كميزة أساسية وقد دعمت ذلك بشكل مباشر من خلال التليفون المجانى الخاص بالخدمة ، وضمان رد المبلغ المدفوع فى الجهاز فوراً فى خلال 30 يوماً من الشراء ، وتقديم الخدمة مجانا فى مواقع متعددة لدى مجموعة من المؤسسات لمدة عام كامل ، وإضافة إلى ذلك فإن العميل إذا طلب الشركة ولم يرد عليه المندوب فى ظرف خمس دقائق يتلقى 25 دولار فورا بالبريد .

**
ماذا قامت به شركة DELL لنستفيد منه ؟


أوضحت هذه الحالة مجموعة من الدروس المستفادة من مقدمتها ما يلى :

1- أم المرونة  مطلوبة بشكل كبير عند الحاجة إلى احتلال موقع فى السوق وخاصة مع قوة المنافسين .

2- استخدام سياسة واضحة  للغاية وممكنة التطبيق .

3- أن التوقيت عصب عملية التشكيل ، فاستخدام الوقت بشكل تنافسى أعطى للشركة مجموعة من المميزات على المنافسين .

4- أن الاعتماد فى الحصول على المركز المميز ليس بجودة المنتج فقط .. بل يمكن أن تتعدد أسس الحصول على المركز المميز .

(1) إمكانية تميز السلعة بعوامل حاكمة (الجودة – الشكل – الأداء – طول العمر – التحمل ).

(2) التميز فى الخدمة المقدمة بعد البيع ، مثل خدمات التسليم – التركيب – تدريب العميل – الاستشارات – خدمات الإصلاح والصيانة .

(3) تميز المؤسسة ذاتها .. مثل الصورة الذهنية والمحافظة عليها وإمكانية الاتصال بسهولة بأى مسئول فى المؤسسة .

والمطلوب : بيان العناصر الترويجية والمغريات البيعية التى اعتمدت عليها الشركة .


المصدر : AMACOM
