المحاضرة العاشرة لـ مبادئ التسويق
تابع الفصل السادس

خطوات الحصول على الميزة التنافسية:
· حدد الفرص الحالية أو الممكنة من خلال تحليل المنافسة والذي يتضمن تقدير لنقاط الجذب التي يتطلبها السوق ونقاط القوة والضعف لدينا مقارنة بالمنافسين.
· حدد أساس ونطاق الميزة التنافسية، وذلك من خلال تحليل مجالات التنافس فقد تحصل على ميزة تسويقية وهي قدرة المنتجات من سلع وخدمات على تقديم إشباع أفضل لحاجات ورغبات العملاء المرتقبين.

برنامج الحصول على المميزة التنافسية في السوق:
· حدد أسس ومجالات المميزات التنافسية واحصرها.               -    عرف الفرص المتاحة.
· اعد الإستراتيجية المنافسة للتنفيذ.                                     -     توق ردود فعل المنتافسين.
· 
وتنقسم الميزات التنافسية عموما إلى:
(أ) ميزة تسويقية لها آثار عامة: وهي وجود ميزة يتمتع بها المنتج تعطيه ميزة قوية على منتجات المنافسين.
وتأتي هذه الميزة من:
قيادة تكنولوجية في نفس مجال الأعمال، وذلك من خلال تقديم منتجات ذات مواصفات أعلى من المنافسين.
تقديم خط منتجات متكامل، حيث أن ذلك يعطي الشركة فرصة اكبر للحصول على ولاء المستهلكين.

(ب) الميزة التنافسية في التكلفة على مستوى السوق: هي قدرة المنشأة على إنتاج آو تسويق منتجات بتكلفة اقل عن المنافسين ويتحقق ذلك عادة من خلال:  1. تحقيق اقتصاديات الحجم الكبير.
2. الاستفادة من الخبرات المتراكمة بما يحقق خفض التكاليف.
3. تحقيق إنتاجية اكبر بتخفيض تكلفة العمليات الإنتاجية والتسويقية.

(ج) العمل من خلال أقسام سوق مربحة: وتصلح هذه الميزة التنافسية لمنتجات التي تعمل من خلال سوق شبه محمية لا يستطيع المنافس النفاذ إليها بسهولة مع ضرورة أن تكون لدى المنشأة مقومات الدفاع عن هذه الشريحة.

والشكل التالي يوضح أنواع المميزات التنافسية:
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5ـ صياغة خطط المزيج التسويقي المتكامل: والذي يحقق الاستراتيجيات الموضوعة والتي تتضمن تطوير المنتجات والتسعير والتوزيع والمزيج الترويجي.
6ـ وضع البرامج التفصيلية للتنفيذ: حيث يتم تحديد المهام الرئيسية المطلوب تنفيذها مقسمة وفقا لوحدات النشاط المختلفة ويتم تحديد المسئول عن التنفيذ ووقت القيام بالمهام.

7ـ تنفيذ الخطة ومطابقتها.

8ـ تقييم الخطة:
إن الوقوف على نتائج الخطة التسويقية من الأمور الضرورية في عالم الأعمال، وحيث أن تنفيذ خطة معينة يحمل الكثير من المخاطر لذا عادة ما يتم تقييم الكثير من عناصر الخطة قبل البدء في التنفيذ الفعلي.
ثالثا: تحليل المنافسة: (لماذا نحلل المنافسة؟)
1. الرغبة في مواجهة (الداخلين الجدد) والذين يرغبون في تقديم نفس المنتجات.
2. الرغبة في مواجهة التغير في تطلعات العملاء، ورغباتهم المتزايدة في تكلفة اقل وجودة أعلى.
3. مقاومة ما يقوم به المنافسون من أعضاء السوق.
4. مواجهة تحديات التطور في السوق.
5. التعامل بشكل أفضل مع التطور التكنولوجي.

ماذا يعني المنافس؟ من وجهة نظر المنشأة، فالمنافس هو أي مؤسسة تشاركنا في الحصول على حصة من أموال العملاء المنفقة على نفس نوع المنتجات. والمنافسة نوعين:
أولهما المنافس المباشر: وهو الذي يقدم سلعا وخدمات تتطابق بشكل كامل مع منتجاتنا في السوق.
وثانيهما المنافس غير المباشر: وهو الذي يقدم سلعا وخدمات تؤثر على الإقبال على منتجاتنا وتمكن من التحول لقطاع من السوق إليها.

بعض أدوات تحليل المنافسة: 
1. تحليل التكاليف التنافسية: إن التعرف على تكاليف المنافسين أمر ضروري ، إذ أن المنشآت التنافسية التي تتمتع بإمكانية خفض تكلفتها تمثل ضررا بالغا لموقف المنشأة في السوق.
2. تحليل العلاقات بين المنتج والسوق وبيننا وبين المنافس: ويعني هذا التحليل بفهم المنشأة لطبيعة دور المنتجات الخاصة بنا، والخاصة بالمنافسين في إشباع حاجات ورغبات العملاء، ويتم ذلك من خلال إعداد قوائم الاستقصاء.
3. تحليل عناصر القوة والضعف: يعتبر هذا التحليل من أهم الطرق المستخدمة في تحليل المنافسة ويمتاز هذا التحليل لشموليته وإبرازه لنواحي القوة والضعف المؤثرة على الفرص والمخاطر التسويقية ويتضمن ما يلي:
· ما مظاهر القوة التي تتميز بها Strength وما أوجه القوة التي يمكن أن يدركها المستهلك ويحددها في سلعك وخدماتك؟
· ما أهم مظاهر الضعف التي توجد لدينا، إذ عليك إن تعلم أن مظاهر الضعف هي مخاطر تسويقية مستقبلة وعلينا أن نحدد مظاهر الضعف في منتجاتنا.
· حدد الفرص المستقبلية أن الأهمية الخاصة التي تعطيها مؤسستك لمظاهرة القوة هي فرص تسويقية مؤجلة.
· حدد التهديدات التي يمكن أن تواجهك من جراء نقاط الضعف لديك آو نقاط القوة لدى المنافسين.

· ويمكن التحليل السابق من:
1. مواءمة المغريات البيعية ومراكز القوة التي تختص بها المؤسسة مع الفرص التسويقية المتاحة في السوق.
2. العمل على تحديد تأثير مراكز الضعف لدى المؤسسة والعمل على تحويلها إلى مراكز قوة.
3. العمل على تجنب المخاطر والتهديدات التي يمكن أن تصيب المنشأة.                          
4. الخروج بنقاط القوة في سيناريو منظم .
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