أفضلية غير عادلة
كيف تكسب صنفا
تقديم خليط السلعة
المناسب للمستهلكين

بعض الرجال عودوا أنفسهم على شراء ملابسهم من محلات معينة
وهذه الملابس ليست ماركات وذات علامات تجارية عالمية معروفة
فمنهم من يبحث عن السعر الأرخص ومنهم من اعتاد على ذلك
بعد ظهور الماركات العالمية في مدينة جدة...بدا الأمر صعبا في بدايته
الى أن اقتنع الكثيرون بجودة الملابس ذات العلامة التجارية
وهنا اكتسب المنتجون رضا المستهلكين تجاه السلع المعروضة للبيع
القصد هنا: 
معرفتك بصنفك وللمستهلك ورغباته أفضل من أي شخص آخر.

*تحليلات التجزئة:
المقصود بها هي رسم خريطة رغبات المستهلك الدقيقة.
فمثلا لو ذهبت الى الصيدلية وبالطبع هناك العشرات من الأدوية الموجودة على الأرفف. هناك نوع واحد من كل دواء يكون خاص بفئة معينة
دواء للانفلونزا (أطفال) دواء للزكام(أطفال من سن الى سن)
وهكذا...بطبيعة الحال فان تحليلات التجزئة هذه تضع أمام المستهلك اختيارات كثيرة ليحصل على ما يريد.
وهناك من يرغب ان يكون الدواء على شكل شراب أو تحاميل.
المهم هو أن يتحقق مفهوم تحليلات التجزئة.

*تطوير مناسبات استخدام جديدة:
هناك أمور عديدة يجب أن تكون في الحسبان.يجب ان تضع مناسبات الاستخدام وان تهتم بكيف ومتى سينوي المستخدم استخدام سلعتك!
أهمية تجزئة مناسبة الاستخدام:
1-يصب في الأسباب الرئيسية التي تجعل المستهلك يقرر الشراء.
2-سبب لتحليل استخدام المستهلك للسلعة.

*حتى لا تنجح عملية تكاثر الإنتاج:
المقصود هنا هو توخي الحذر من كثرة الإنتاج من نفس الصنف بعدة رغبات.
لنأخذ مثالا: وهو معجون الأسنان حيث تنوعت الشركات المنتجة وتنوعت السلع.
أشكال ومميزات معجون الأسنان عديدة.وهناك شركة واحدة تنتج معجون أسنان يحمل جميع هذه المميزات...!



*حافظ على البساطة والغباء:
معظم ماركات معجون الأسنان أصبحت ضحية حرب التجزئة لأنها صنفت المميزات التي يجدها المستهلك مهمة.(بياض..انتعاش..الخ)
المستهلكون لم يقولوا أنهم يريدون أسنانا أكثر بياضا او أنفاسا منتعشة بل يريدون الاثنين معا.
هذه الفكرة التي تكون ضد متخذي القرار بشأن تحليلات التجزئة.

*الشريك الصامت:
اذا اردت خلق امتياز غير عادل على منافسيك يجب ان تعرف ان المعارك العلنية للحصول على فسحة في رفوف محلات البيع هي واحدة من الأحجية.
من العادي جدا لشركة كبرى ان يكون لإنتاجها المستقر سلاح سري يسمونه العلامة التجارية ولا يظهر مقاتل العلامة الى لإحداث الأذى بالمنافسين وهذا غير مصمم لتطوير ولاء المستهلك ولكنه كالجندي الجيد يدافع عن سيادة العلامة التجارية الأساسية.

*العلامات التجارية المكافئة:
هي العلامات التي تكون ذات قيمة لدى المستهلك عند استخدامه,
اذا لم تستطع ربح حرب الأسعار فلا تدخل المعركة ,قم بأبحاثك وافهم رغبات المستهلك ثم أضف قيمة زائدة علا علامتك التجارية التي ستفصل مابين سلعتك والسلع المنافسة بشكل واضح  ثم برر علامة السعر بالقيمة للمستهلك.
من الممكن لأكثر الأصناف قوة ان يتغلب عليه منافس بفكرة إبداعية وان بدأت المعركة مع المنافس فمفتاح السر في امتلاكك للصنف يكمن في تحليل التجزئة بحذر و الإصغاء لما يقوله المستهلك.
ستتمكن من تطوير مزيج يوفر لك التميز التنافسي.


