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3 نکته رای تحلل رقبا
سانژو استراژیست نظام چن در کتاب خود «هنر جنگ» منویسد: «فرماندهای
که خود را مشناسد اما دشمنش را نمشناسد، گاهی روز مشود. فرماندهای که
دشمنش را مشناسد اما خود را نمشناسد، به ندرت روز مشود. فرماندهای که
نـه خـودش را مشناسـد و نـه دشمنـش را همیشـه شکسـت مخـورد، در حـال کـه
فرماندهای که خود و دشمنش را مشناسد، در صدها نرد روز مشود». تحلل

رقبا یک از عوامل مهم در تعن استراژی است.

 

رقبای شما استراژی سادهای دارند. آنها هر صح با ان فکر از خواب رمخزند که
چطور متوانند شما و هر شرکت دیگری که محصولات و خدمات مشابه آنها را
تولید مکند، از کسبوکار خارج کنند. آنها مدام به ان ماندیشند که چطور
متوانند مشتریان شما را از آنِ خود کنند و آنها را رای همیشه نگه دارند. آنها
مدام فکر مکنند، حرف مزنند، رنامهرزی مکنند و استراژی تعریف مکنند تا
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محصولات و خدماتی هتر، سرعتر، ارزانتر، سادهتر و مناسبتر از شما ارائه کنند.
آنهـا مخواهنـد هـر یـک از محصـولات و خـدمات شمـا را قلیـد کننـد، قیمتهـا را
بشکنند و حتی در صورت لزوم ضرر کنند تا مشتری شما را از آنِ خود کنند. رای

روزی ر چنن رقبای باید مانند آن‌ها بیندیشید و عمل کنید.

 

تحلـل SWOT دربـاره رقبـای خـود انجـام دهیـد. SWOT مخفـف نقـاط قـوت، نقـاط
ضعف، فرصت‌ها و تهدیدها است؛ مانند وکیل که قل از طرح دعوای خود رونده را
از زاویه دید طرف مقال ررسی مکند، شما نز باید استراژی بازاریای خود را پس از

مطالعه دقق و تحلل رقبا تهیه کنید.

 

همانطور که فرمانده یک ارتش قل از ارائه استراژی، زمان زیادی را صرف مطالعه
آرایش سپاه دشمن مکند، شما نز همن کار را انجام دهید. رقبا چه رتریهای
نسبت به شما دارند؟ رای جذب مشتریان احتمال شما چه کارهای انجام مدهند؟
چرا مشتریان احتمال به جای خرید از شما از رقبا خرید مکنند؟ چگونه متوانید ان

مزایا را قلید کنید؟

‌

3 نکته رای تحلل رقبا

1. نقاط قوت و نقاط ضعف آن‌ها را مشخص کنید
نقـاط قـوت رقبـا کدامنـد؟ چـرا رقیـب عملکـرد خـوی در اـن بـازار سـخت دارد؟ چـه

محصولات و خدماتی را ارائه مدهد و چگونه؟ در چه زمینهای عملکرد خوی دارد؟
یک درس مهم زندگ ان است: همیشه رقبای موفق خود را تحسن کنید. وقتی
رقبـای موفـق را تحسـن مکنیـد و بـه اعمـال هوشمنـدانهشان ـرای جـذب و حفـظ
مشتریان احترام مگذارید، از آنها بیشتر یاد مگرید و فرایندهای کاری خود را
هود مبخشید؛ در نتیجه متوانید کسبوکار خود را در سطح بالاتری نسبت به
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گذشته پیش رید.

 

بسیاری از بازرگانان و فروشندگان عادت دارند از رقبای موفق خود انقاد کرده و آنها
را تحقر کنند؛ در نتیجه هچگاه از اعمال هوشمندانهای که باعث موفقیت چشمگر
رقبا شده درس نمگرند؛ اما وقتی رقبای موفق را تحسن کنید و به دنبال راه‌های

آموختن از آنها باشید، خیل سرعتر پیشرفت مکنید.
دوم اینکه، نقاط ضعف آنها را در نظر بگرید. در چه حوزههای ضعیفتر از شما

هستند؟ چرا مشتریان به جای خرید از رقبا از شما خرید مکنند؟

2. تحقیقات اختصاص انجام دهید
حال به یک تکنیک دوجانبه ساده رای تحقق بازاریای اشاره مکنم که همن فردا
متوانید از آن استفاده کنید. نخست، با 10 مشتری آخری که از شما خرید کردهاند،
تماس بگرید و به آنها بگویید: «زنگ زدم تا از تصمیمتان رای خرید از ما تشکر کنم.
خیل از شما ممنونیم. اکنون در حال انجام تحقیقات بازار رای شرکت هستیم و
متشکر مشوم به یک سوالم پاسخ دهید. «مهمترن دلل شما رای خرید از ما به

جای خرید از رقبا چه ود؟»
حتما تعجب مکنید که 8 نفر از 10 مشتری به یک دلل یکسان از شما خرید کردهاند.
همچنن متعجب مشوید وقتی ببینید هنگام فروش از ان دلل آگاه نودهاید.

اغلب فروشندگان نمدانند چرا مشتریان به جای خرید از رقبا از آنها خرید مکنند.
ل اصلر دل توانیدن ده مشتری به دست آوردید، مبا اطلاعاتی که از مطالعه ا
خریـد افـراد تمرکـز کنیـد. سـپس متوانیـد اـن اطلاعـات را در فـروش و تبلیغـات و

آگهیها به کار گرید.

3. با کسانی که نخریدند تماس بگرید
دوم، بـا ده نفـر از غرمشتریهـا تمـاس بگریـد، یعنـی همـان مشتریـان احتمـال کـه
تصمیم گرفتند به جای شما از رقبا خرید کنند. بگویید: «سلام من . . . مدر فروش
هستم. تماس گرفتم تا رای علاقه شما به محصول و خدمت ما تشکر کنم. به
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تصمیمتان رای خرید از شخص دیگر بسیار احترام مگذارم. امیدوارم بتوانید نکاتی
ن دلیلدر مورد مزایا و معایب محصول ما در اختیارم قرار دهید. لطفا بگویید مهمتر

که باعث خرید شما از رقیب و عدم خرید از ما شد چه ود؟»
سپس کاملا سکوت کنید. قریبا همیشه مشتریها یک دلل رای خرید از دیگران
عنوان مکند. هر پاسخ دادند، باز هم به خاطر وقتی که در اختیار شما گذاشتند،
تشکر کنید و بگویید امیدوارید ان فرصت را داشته باشید که دوباره در آینده با آنها

کار کنید.
اغلب از پاسخ آنها شگفتزده مشوید. اگر از قل انگزه اصل مشتری رای خرید را
مدانستید، متوانستید آن را با محصول یا مزیتی متفاوت تامن کنید؛ اما چون

ان موضوع را نمدانستید، مشتری از جای دیگری خرید کرده است.

 

شما چطور؟
پس از تحلل رقبا اکنون نقاط قوت و نقاط ضعف خود را تحلل کنید. قویترن
وژگهای محصول یا خدمت شما که با عمقترن نیازها و خواستههای مشتریان
مطاق است، کدام است؟ در چه بخشهای از محصولات و خدمات، بیشتر مورد
قدر مشتریانتان قرار مگرید؟ هنگام خرید محصولات یا خدماتان، چه چز
مشتری را بیش از همه خوشحال مکند؟ پاسخهای شفاف رای ان سوالات تهیه

کنید.
ضعف محصول یا خدمت شما در مقایسه با رقبا چیست؟ رای جران ان ضعف باید
چه چزی را تغر دهید یا هود بخشید؟ رای جران ان ضعف باید چه کاری را فورا

انجام دهید تا دیگر مانع رای خرید مشتری نباشد؟
اسـتراژی بازاریـای در تحلـل رقبـا ، تعـن رتـری رقبـا و اقـداماتی ـرای جـران آن و

همچنن مشخص کردن نقطه ضعف رقبا و هرهرداری از آن خلاصه مشود.
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نهای عملتمر
1. موفقترن رقیب شما کیست؟ سه مزیت یا منفعتی که رقیب به مشتریان ارائه

مدهد و شما در حال حاضر ارائه نمدهید، کدامند؟

2. سه مورد از هترن نقاط قوت محصول یا خدمت شما کدامند و چطور متوانید
ان مزایا را با شفافیت بیشتری به مشتریان احتمال منقل کنید؟

 

https://modiresabz.com

