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شناسای 2 نوع رقیب در کسبوکار
در اغلب کسبوکارها مدران به رقیبان، هچ اهمیتی نمدهند و ان پیشفرض
وجود دارد که ما خیل رتر از رقیبان هستیم و اصلا نیازی نیست که رقیبان را ررسی
کنیم و کارشان را تحت نظر داشته باشیم. در ان مقاله مخواهم در رابطه با ان

موضوع صحبت کنم که اصلا رقیب چه کسی است؟

 

 

تعریف رقیب در کسبوکار
رقیب درواقع کسی یا چزی است که سر ول مشتری با شما رقابت مکند؛ یعنی
ول که مشتری رای محصولات و خدمات به شما مداد را به سمت خودش هدایت

مکند.
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2 نوع رقیب در کسبوکار

1. رقیبان مسقیم
شرکتها یا مجموعههای هستند که کارشان مشابه کار شما است و مشتری ن

شما و رقیب باید تصمیم بگرد که از کدامیک خرید کند.

مثلا اگر شما کارتان فروش کتاب است، تمام فروشگاههای کتاب، کتابفروشیها و
کتابخانهها رقیبان مسقیم شما هستند.

2. رقیبان غرمسقیم
کسانی هستند که کارشان با کار شما یکسان نیست ول ممکن است باعث شوند

مشتری ول خود را به آن افراد بدهد.

مثلا فرض کنید شما کارتان فروش کتاب است و کسی سیدی آموزشی مفروشد یا
دورههای آموزشی رگزار مکند. ان موارد رقیبان غرمسقیم شما هستند؛ به ان
دلل که شاید کسی تصمیم بگرد کلا کتاب نخرد و بهجای خرید کتاب در یک دوره

آموزشی حضوری شرکت کند.

رقیبان غرمسقیم شاید مجموعههای باشند که ما تابهحال در مورد آنها فکر
نکردهایم؛ مثلا اگر شما کتاب مفروشید شاید در آخر هفتهها سینماها رقیب شما
باشند؛ به ان دلل که کسی تصمیم مگرد بهجای اینکه یک کتاب بخرد و آخر
هفته سرگرم شود به سینما رود. شاید سینما کارش هچ ارتباط به کار شما نداشته

باشد ول رقیب غرمسقیم شما بشود.

نکته دیگر ان است که رقیبان فقط افراد، شرکتها و مجموعهها نیستند. چزهای
وجود دارد که متواند رقیب شما باشد؛ مثلا اگر در مغازه شما دستگاه کارتخوان
وجود نداشته باشد، شاید بسیاری از افرادی که ول نقد ندارند از خرید کردن از مغازه

شما منصرف شوند.
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شناسای رقیبان
علت اینکه لازم است رقیبان را دقیقا شناسای کنید ان است که با شناسای کامل

رقیبان متوانیم در اقلام تبلیغاتی به رقیبان اشارهکنیم.

ردارید و سع کنید حداقل نیم ساعت تا یک  A4 خواهم که یک کاغذاز شما م
سـاعت فکـر کنیـد و 5 رقیـب مسـقیم خودتـان را بنویسـید و 5 رقیـب غرمسـقیم
خودتان را مشخص کنید. همچنن 5 مورد یا 5 چزی را بنویسید که انسان یا فرد
نیستند ول متوانند رقیب شما باشند و باعث شوند که افراد از شما خرید نکنند.
زمانی که ان اطلاعات را روی کاغذی ثبت کردید قدم بعدی ان است که فکر کنید
چگونه در اقلام تبلیغاتی خودتان و در صفحات محصول نشان دهید که شما هترن

گزینه هستید.

فرض کنید مخواهید صفحه محصول درست کنید. در آن صفحه محصول، به طور
غرمسقیم و بدون اشاره به نامرقیب، مگویید که ان موارد گزینههای خوی
نیستند. فرض کنید کتاب مفروشید. در صفحه محصولتان منویسید که بهجای
خرید کتاب متوانید به سینما هم روید ول... و در چند خط توضح مدهید که

سینما رفتن و کتاب خواندن، هرکدام چه نتایج دارند.

بناران رقیبان را شناسای کنید و در فروشهای حضوری و متنهای تبلیغاتی به آنها
اشارهکنید و نشان دهید که شما هترن گزینه هستید!
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