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درس دوم -ررسی رقیبان
یک از مهمترن عوامل روزی در بازاریای و فروش، ررسی و مشاهده دقق رقیبان و
شود. شما باید سیستمرده من کار معمولا به فراموشی سعملکرد آنها است. ا
طراح کنید تا بتوانید نسبت به عملکرد رقیبان، به سرعت عکسالعمل نشان دهید.
شما باید روش فروش آنها و تغراتی را که در بازار ایجاد مکنند تحت نظر داشته
باشید. پس مراحل کار به ان صورت است که ابتدا لیستی از تمام رقیبان تهیه
کنید و سپس قویترن و فعالترنهای آنان را انتخاب کنید. حال شاید رسید

چگونه در مورد رقیبان اطلاعات به دست آورم؟

 

1. کتاب اول را تهیه کنید. کتابهای مشابه کتاب اول، یک از هترن مناع رای
یافتن اطلاعات در مورد رقیبان هستند.

2. با یک از مشتریان فعل یا ساق رقیبتان مصاحبهای ترتیب دهید. بدن ترتیب
متوانید اطلاعات با ارزشی از خدمات رقیب به دست آورید.

۳. به خیابان روید و در قالب نظرسنج از مردم سوالاتی درمورد شرکت خودتان و
رقیبان رسید. ببینید آیا مردم شرکت شما را مشناسند و همنطور رسید در

زمینه کاری شما، چه شرکتی معروفترن است.

۴. از رقیبان خرید کنید. ان روش متواند اطلاعات زیادی در اختیارتان قرار دهد.
محصول آنها را از نزدیک مورد ررسی قرار دهید و با بخش پشتیبانی آنان تماس

بگرید و رخورد آنان را به دقت تحت نظر قرار دهید.

۵. تمام تبلیغات و روشورها و مطالب چای رقبا را جمعآوری کنید و آنها را در
وشهای نگهداری کنید. لوگو و شعارهای رقبا را با شرکت خودتان مقایسه کنید و به
طور صادقانه داوری کنید که مشتری در صورت مشاهده تبلغ شما و رقیبتان، از

کدامیک خرید خواهد کرد. اگر جواب رقیبتان است، تبلغ خود را تغر دهید.

۶. تمام نشریات وابسته به کارتان را به طور مرتب تهیه کنید و تبلغها را مورد
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ررسی قرار دهید.

اگر نمتوانید به تنهای از عهده جمعآوری اطلاعات و انجام تحقیقات رآیید، از یک
مشاور بازاریای استفاده کنید. او بسیار آسانتر از شما اطلاعات مورد نظر را جمعآوری

خواهد کرد و نتاج لازم را به دست خواهد آورد.

 

تهیه رگه آنالر رقیبان
پس از جمعآوری اطلاعات باید بتوانید از ان اطلاعات رای روزی در رقابت استفاده
کنید. ابتدا تمام عوامل را که در فروش تاثر دارند یادداشت کنید. مثلا خدمات
پس از فروش، تبلیغات، محل فروش، قیمت، بستهبندی کالا، نحوه تحول محصول،
کیفیـت و ... سـپس اـن عوامـل را در سـتون اول یـک جـدول قـرار دهیـد. در بـالای
صفحه اطلاعات یک از رقیبان را بنویسید. در هر کدام از موارد اگر شرایط رقیب از
شما هتر است، کلمه هتر را بنویسید. اگر شما و رقیب در شرایط مساوی قرار دارید
کلمـه مسـاوی را یـادداشت کنیـد و اگـر شمـا از رقیـب بـدتر هسـتید کلمـه بـدتر را

بنویسید.

 

در هرکدام از موارد که بدتر از رقیبان هستید بلافاصله اقدام کنید. ر روی هر موردی
که هتر از رقیبان هستید تاکید کنید، آن موارد را در تبلیغات خود ذکر کنید و به کادر

فروش خود بگویید آن مزایا را به مشتریان یادآوری کنند.

 

هچگاه تلاش نکنید با قیمت پانتر با رقیبان مبارزه کنید، زرا معمولا ان استراژی
به شکست مانجامد. به جای قیمت پانتر، سع کنید ر ارزش محصول خود
بیفزایید، مثلا به طور رایگان آن را تحول دهید و رای حملونقل هزینهای دریافت

نکنید.
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همیشه در حال ررسی رقیبان باشید و حتی در صورت پیشتاز ودن نز رقیبان را
فراموش نکنید. مطمئن باشید در جنگ بازاریای کسی که دشمن را نادیده بگرد،

شکست خواهد خورد!
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