
 

 مدیران  کلیدیچک لیست های 

 تحلیل رقبا -4
 

 .دی کن یاب یخود را نسبت به رقبا ارز  گاهیو جا   تیکند تا وضع   یکمک م  ستیچک ل   نیا

هوشیییارو و اماد ی در میدار رقابت روز به روز دشییوار ت  می شییود. ممییو قاییاو رقاب ی  

 اح مال شکست ما را کاهش داده و  ق ص هاو جدیدو را پیش روو ش کت می  ذارد.  

 رقبا یی: شناساا

 کدام ش ک ها به صورت مس قیم محصولات شبیه ما تولید می کنند؟ 

  محصولاتی تولید می کنند  که می تواند جایگیین محصولات ما باشد؟کدام ش ک ها 

 شوند؟ لیما تبد بیبه رق توانندیاند و موارد بازار شده دیجد وهاکدام ش کت 

 

 رقبا یب: اطلاعات کل

   اطلاعیات زی  را از شییی ک هیاو بیالا   داورو کنیید: دق   کیار  کیارخیانیه  ، قییت تولیید  تیامین

 کنند ار و مش  یار اصلی  شمار کارکنار  نام مدی ار اصلی

  ست؟یوکار رقبا چو مدل کسب یساخ ار سازمان 

 مانند  کنند؟یخود اس فاده م اتیدر عمل نینو وهاورقبا از قناور ایا(AI ای IoT) 

 

 یرقاب  تیعملک د بازار و می پ:

 سهم بازار رقبا از بازار چه مییار است؟ 

 کدام رقیبار رشد بالات و از بقیه دارند؟ 

 کدام رقبا اح مالا از بازار خارج می شوند؟ 

     رقیبیار چیه میییت رقیاب ی در بیازار دارنید؟ )کیفییت  حدم تولیید  توار میالی  شیییبکیه توزی

 کارکنار و ...(

 ک ده است؟  ییرقبا در طول زمار تغ  یرقاب  تیچگونه می 

 

 محصول و خدمات لی: تحلت

   محصیییول رقبا تا چه اندازه با محصیییول ما قابل رقابت اسیییت؟ از ن   کیفیت  ط احی  عم

 مفید  اسانی نصب و ...

دی: دسته بن  

فروش و مارکتینگ  
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  )... عملک د رقبا در موضییوعات اسییاسییی )ق وی  توزی   سیی مایه  ذارو و سییوداورو و

 نسبت به ما چگونه بوده است؟

    تعداد نی وو ق وی  سیییدا دانش قنی ق وشیییند ار  سیییدا مدی یت ق وی رقبا از ن

 وقادارو پ سنل و ... چگونه است؟

 ارائه دهند؟ ار یبه مش   شدهوسازیشخص ای یاند خدمات سفارشرقبا توانس ه ایا 

 

 وادراک مش   لی: تحلث

   ذهنیت مصیی ک کنند ار نسییبت به محصییولات رقبا چگونه اسییت؟ از من   کیفیت ادراکی

 قیمت  ط احی  زیبایی و ... 

 باورهاو مص ک کنند ار نسبت به رقبا  چقدر به واقعیت نیدیک است؟ 

 یعاطف نگیچگونه رقبا از ب ند (Emotional Brandingاس فاده م )کنند؟ی 

 

  یو توز غاتیتبل لیتحل ج: 

 تم کی تبلیغاتی رقبا ب  کدام رسانه هاست و ایا در سالهاو اخی  تغیی اتی ک ده است؟ 

 سیاست خ ید پخش کنند ار در قبال رقبا چگونه است؟ 

 مییار تخفیف رقبا به شبکه توزی  چگونه است؟ 

 توزی  جغ اقیایی نفوذ رقبا در چه حدو است؟ 

 کنند؟یاس فاده م وبه صورت مؤث ت  نگیمارک   الیدید وهارقبا از روی ایا 

 

 و توسعه و: نواورچ

  ه  کدام از رقبا تا چه اندازه به نواورو و بهسازو محصول توجه دارند؟ 

 ایا نشانه هایی از س مایه  ذارو در نواورو و محصولات جدید وجود دارد؟ 

 کنند؟یوکار نواورانه اس فاده مکسب وهارقبا از مدل ایا 

 

 ومش   وح: خدمات پس از ق وی و وقادار

 عامل اصلی وقادارو مش  یار  به ایشار چه مسایلی است؟ 

  مییار توجه رقبا به خدمات پس از ق وی چقدر است؟ 

  است؟ایا این تفاوت به اقیایش رضای مندو مش  یار من هی شده 
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 خ: ارزیابی رقاب ی

 ایا سیاست هاو م فاوت رقبا موجب ب ت و یا تاعیف انها در بازار شده است؟ 

 )ایا رقیبار توانس ه اند جاو ما را در بازار بگی ند؟ )در چه مناطقی  به چه مییار؟ 

 ب  اساس ملاک هاو قیمت تمام شده   کدام رقیب وضعیت به  و دارد؟ 

  نشانه هایی از تخفیف هاو بالا و زی  ق وی در بازار رقبا مشاهده می شود؟ایا 

  ند؟ی می سدا ق ار  کیدر  ماتوانند با  یاز رقبا م کیکدام  

 ملاح ات اس فاده از این چک لیست   

 ب او تحلیل وضعیت رقاب ی از این چک لیست اس فاده کنید.   ✓

 خ وجی هاو این چک لیست باید به این من هی شود که  ✓

 ش کت شما چه سیاست هایی را ب او مقابله با رقباو دور و نیدیک دارد؟ ▪

اسیییییب پیذی ت ین نقدیه میا در قبیال رقبیا کیدام اسییییت و بیایید چیه ب نیامیه هیایی را ب او  ▪

 بهبود ار اندام دهیم؟

نقاط ضیییعف رقبا کدام اسیییت و چگونه می توار با حمله ار ها جایگاه ب ت و در بازار   ▪

 پیدا کنیم؟

به یاد داشیی ه باشییید: راه پی وزو لیوما پی وو از رقبا نیسییت  در جسیی دوو اقیانوس ابی  ✓

 رقابت باشید.

توجه کنیدکه  اهی قوی  ین رقیبار  هنوز در بازار وجود ندارند. اخبار م بوط به صینعت را  ✓

 ق ات  از رقیبار کنونی پیگی و کنید. 

 داده هاو رقبا را از چندین منب  کسب کنید تا ب وانید اع بار انها را ارزیابی کنید.  ✓

درک   وب ا Five Forces و SWOT  PESTLE مانند یرقاب  لیتحل  و اس فاده از ابیارها ✓

 .بازار  تیبه   وضع 

ب   یرقاب   اتییتغ   و  ذارینحوه تأث  یب رسی  وبازار ب ا  وسیازهیشیباسی فاده از تکنیک هاو  

 .سهم بازار شما

 

 ط احی و تدوین: 

 مهدو ت کمار

 مشاور ب ندسازو و توسعه کسب و کار 
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