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استراتژی فروش و بازاریابی به معنی آن است که با چه کسی و چگونه رقابت خواهید کرد. اگر تصمیم بگیرید محصولات، 
کنند. درست مانند کشوری دهید را تغییر دهید، رقبا هم تغییر میها محصول و خدمت ارائه میمشتریانی که به آنبازارها یا 

 .ریزی استکه در محاصره کشورهای دیگر قرار گرفته و تصمیم به نبرد دارد، جهت حمله اساس برنامه

 تغییر مشتری، تغییر رقبا

ای کاملا جدید از فناوری تیو جابز است که با تولید آیفون تصمیم گرفت در حوزهباز هم یک مثال عالی از این استراتژی، اس
و نوآوری رقابت کند که اپل تا آن زمان تجربه نکرده بود. اپل فرصت یافت تا موبایلی متمایز از محصولات موجود در بازار 

فن همراه را نسبت به محصولات نوکیا، های جدیدی را معرفی کند که کیفیت و لذت استفاده از تلتولید کند و فناوری
 .بری یا سونی اریکسون ارتقاء دهدبلک

های آینده چه برای انتخاب میدان نبرد، نخست به مشتریان بپردازید. مشتریان امروز به دنبال چه هستند و در سال
ا مشتریان فردا را راضی کنید؟ ها سازگار شوید تهای جدیدی ارائه کنید یا با آنتوانید فناوری؟ چگونه میخواهندمی

 .شودها آغاز میهای خوشحال کردن آنریزی بازار با تفکر درباره مشتریان و روشبرنامه

اند یا خدمات شاید تصمیم بگیرید مشتریان خود را تغییر دهید و به دنبال بازاری بروید که رقبا اصلا به آن خدمت نکرده
ماهیت  تریان جدید یا ارائه محصولات و خدمات جدید به مشتریان فعلی و مشتریان آینده،اند. با انتخاب مشضعیفی ارائه داده

 .کنیدوکارتان را متحول میدهید و آینده کسبمیدان نبرد بازاریابی خود را برای همیشه تغییر می

 نقاط قوت در مقابل نقاط ضعف

 «ها وارد شوم چیست؟توانم به آنبازارهای جدیدی که می نقاط قوت و ضعف رقبا در بازار کنونی و در»از خودتان بپرسید 

قدر به ضعف بزرگش این بود که آن .های همراه برای تجار بودبری موفقیت عظیم آن در تولید گوشینقطه قوت بلک
نشست.  برتری خود اعتماد داشت که نوآوری فناورانه را متوقف کرد و منفعلانه منتظر ورود آیفون اپل و گلکسی سامسونگ

پول  بری به جای اینکه زمان،این شرکت در پنج سال از پیشرو بازار به یک شرکت ورشکسته تبدیل شد. اگر سازندگان بلک
کردند، این اتفاق دهی به خود و کسب سود سهام کنند، صرف بهبود محصول میو تحقیقات زیادی را صرف پاداش

 .افتادنمی

برداری هایشان بهرهها را به حداقل برسانید و از ضعفتوانید نقاط قوت آنچگونه می نقاط قوت و ضعف رقبای شما چیست؟
ها دسترسی کس در حال حاضر به آندهد که هیچهایی را در اختیارتان قرار میها چه فرصتکنید؟ نقاط قوت و ضعف آن

 ندارد؟

 .ن نقاط ضعفتان نسبت به رقبا باشیدهایی برای جبراهمزمان، نقاط قوت خود را مشخص کنید و به دنبال راه

 دهد،های رقابتی یعنی اقداماتی که دشمن برای دفاع و حفاظت از فروش، درآمد و مشتریان خود انجام میدرباره واکنش
فکر کنید. اگر تصمیم بگیرید با محصول یا خدمت جدیدی وارد بازار شوید، با محصول و خدمت فعلی به بازار جدیدی وارد 



 

 

ها مانند آن ا بودجه تبلیغات را برای کسب سهم بیشتری از بازار افزایش دهید، واکنش احتمالی رقبا چه خواهد بود؟شوید ی
 .نشینند تا به بازارشان حمله کنیدبری منفعلانه نمیبلک

 از منابع خود حفاظت کنید

رهباری پیاروس شااه در گرفات. در  ترین نبردها در تااری  باساتان، میاان ارتاش روم و ارتاش یوناان باهیکی از معروف
 .هااا غلبااه کردناادانتهااای نباارد، نیروهااای پیااروس بااا از دساات دادن تقریبااا نیماای از ارتااش خااود باار رومی

معروفای را بار زباان آورد  وقتی شخصی این پیاروزی بازرم مقابال ارتاش روم را باه پیاروس تبریاک گفات، او جملاه
 .«رو دارم، هنوز کارم تمام نشده استنبرد دیگری پیشِ »که در تاری  ماندگار شد: 

قادر از نبارد نخسات خساته بودناد کاه ها بازگشاتند. نبارد دیگاری در گرفاتا اماا نیروهاای پیاروس آنرومی سال بعد،
 .نفس رومااااای شاااادند و او پادشاااااهی و زناااادگیش را از دسااااات دادکاااااملا مغلااااوب نیروهااااای تااااازه

قادر هزیناه ماالی داشاته بایاد اگار باه برتاری باازار دسات یافتیاد، آنبرسید. ن« پیروزی پیروسی»وکار به نباید در کسب
 .باشد که این پیروزی در انتها پوچ شود

 محصول و رقبا را با دقت تغییر دهید

کننده رشد، سهم العمل رقبا تعیینشود. عمل و عکسوکار میوکار باعث تغییر رقبا و تغییر رقبا باعث تغییر کسبتغییر کسب

ها به دقت بررسی کرده و واکنش احتمالی آنپرداز خوب، رقبا را به  استراتژیبه عنوان یک  .آوری استبازار و سود

توانید در ورودتان به بازارهای جدید یا معرفی محصولات و خدمات جدید را دقیقا مشخص کنید. همچنین ببینید آیا می
 .توجهی از بازار دست پیدا کنیدسهم قابلها هستید، به مقابل رقبای جدیدی که در فکر مبارزه با آن


