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استراژی انتخاب میدان نرد
استراژی فروش و بازاریای به معنی آن است که با چه کسی و چگونه رقابت خواهید
کرد. اگر تصمیم بگرید محصولات، بازارها یا مشتریانی که به آنها محصول و خدمت
ارائه مدهید را تغر دهید، رقبا هم تغر مکنند. درست مانند کشوری که در
محاصـره کشورهـای دیگـر قـرار گرفتـه و تصـمیم بـه نـرد دارد، جهـت حملـه اسـاس

رنامهرزی است.

 

تغر مشتری، تغر رقبا
باز هم یک مثال عال از ان استراژی، استو جاز است که با تولید آیفون تصمیم
گرفت در حوزهای کاملا جدید از فناوری و نوآوری رقابت کند که ال تا آن زمان تجربه
نکرده ود. ال فرصت یافت تا موبایل متماز از محصولات موجود در بازار تولید کند
و فناوریهـای جدیـدی را معرفـ کنـد کـه کیفیـت و لـذت اسـتفاده از تلفـن همـراه را

نسبت به محصولات نوکیا، بلکری یا سونی اریکسون ارقا دهد.
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رای انتخاب میدان نرد، نخست به مشتریان ردازید. مشتریان امروز به دنبال چه
هستند و در سالهای آینده چه مخواهند؟ چگونه متوانید فناوریهای جدیدی
ارائه کنید یا با آنها سازگار شوید تا مشتریان فردا را راض کنید؟ رنامهرزی بازار با

تفکر درباره مشتریان و روشهای خوشحال کردن آنها آغاز مشود.

 

شاید تصمیم بگرید مشتریان خود را تغر دهید و به دنبال بازاری روید که رقبا اصلا
به آن خدمت نکردهاند یا خدمات ضعیف ارائه دادهاند. با انتخاب مشتریان جدید یا
ارائه محصولات و خدمات جدید به مشتریان فعل و مشتریان آینده، ماهیت میدان
نرد بازاریای خود را رای همیشه تغر مدهید و آینده کسبوکارتان را متحول

مکنید.

 

نقاط قوت در مقال نقاط ضعف
از خودتان رسید «نقاط قوت و ضعف رقبا در بازار کنونی و در بازارهای جدیدی که

متوانم به آنها وارد شوم چیست؟»
نقطه قوت بلکری موفقیت عظیم آن در تولید گوشیهای همراه رای تجار ود.
ضعف زرگش ان ود که آنقدر به رتری خود اعتماد داشت که نوآوری فناورانه را
متوقف کرد و منفعلانه منتظر ورود آیفون ال و گلکسی سامسونگ نشست. ان
شرکت در پنج سال از پیشرو بازار به یک شرکت ورشکسته تبدل شد. اگر سازندگان
بلکری به جای اینکه زمان، ول و تحقیقات زیادی را صرف پاداشدهی به خود و

کسب سود سهام کنند، صرف هود محصول مکردند، ان اتفاق نمافتاد.

 

نقاط قوت و ضعف رقبای شما چیست؟ چگونه متوانید نقاط قوت آنها را به
حداقل رسانید و از ضعفهایشان هرهرداری کنید؟ نقاط قوت و ضعف آنها چه
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فرصتهای را در اختیارتان قرار مدهد که هچکس در حال حاضر به آنها دسترسی
ندارد؟

همزمـان، نقـاط قـوت خـود را مشخـص کنیـد و بـه دنبـال راههـای ـرای جـران نقـاط
ضعفتان نسبت به رقبا باشید.

 

درباره واکنشهای رقابتی یعنی اقداماتی که دشمن رای دفاع و حفاظت از فروش،
درآمد و مشتریان خود انجام مدهد، فکر کنید. اگر تصمیم بگرید با محصول یا
خدمت جدیدی وارد بازار شوید، با محصول و خدمت فعل به بازار جدیدی وارد
شوید یا ودجه تبلیغات را رای کسب سهم بیشتری از بازار افزایش دهید، واکنش
احتمال رقبا چه خواهد ود؟ آنها مانند بلکری منفعلانه نمنشینند تا به بازارشان

حمله کنید.

 

از مناع خود حفاظت کنید
یک از معروفترن نردها در تارخ باستان، میان ارتش روم و ارتش ونان به رهری
قریبا نیم روس با از دست دادن روهایرد، نروس شاه در گرفت. در انتهای ن

از ارتش خود ر رومها غلبه کردند.
وقتی شخص ان روزی زرگ مقال ارتش روم را به روس تریک گفت، او جمله
معروف را ر زبان آورد که در تارخ ماندگار شد: «نرد دیگری پیشِرو دارم، هنوز کارم

تمام نشده است».

 

سال بعد، رومها بازگشتند. نرد دیگری در گرفت؛ اما نروهای روس آنقدر از نرد
نخست خسته ودند که کاملا مغلوب نروهای تازهنفس روم شدند و او پادشاهی و

زندگیش را از دست داد.
نباید در کسبوکار به «روزی روسی» رسید. نباید اگر به رتری بازار دست یافتید،
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آنقدر هزینه مال داشته باشد که ان روزی در انتها وچ شود.

 

محصول و رقبا را با دقت تغر دهید
تغر کسبوکار باعث تغر رقبا و تغر رقبا باعث تغر کسبوکار مشود. عمل و
عکسالعمـل رقبـا تعنکننـده رشـد، سـهم بـازار و سـودآوری اسـت. بـه عنـوان یـک
استراژی رداز خوب، رقبا را به دقت ررسی کرده و واکنش احتمال آنها به ورودتان
به بازارهای جدید یا معرف محصولات و خدمات جدید را دقیقا مشخص کنید؛
همچنن ببینید آیا متوانید در مقال رقبای جدیدی که در فکر مبارزه با آن‌ها

هستید، به سهم قال توجهی از بازار دست پیدا کنید.
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