Mit és miért kell tudni a versenytarsakrol?

Roviden Osszefoglalva: mindent. De legalabbis amennyit csak lehet.
Sosem szabad ugyanis lebecsiilni a versenytarsakat, hiszen talan
egyetlen olyan piac sincs, ahol konkurencia hianyaban az egyetlen
pedig mindent meg fognak tenni sajat sikeriik érdekében, sot igyekezni
fognak minket is kitarni a piacrol, ha lehetséges.

Jobb ezért behatdan ismerni az ,ellenséget”, hogy el6re felkészllhesslink varhaté
|épéseire, kiismerhessiik erdsségeit és kihasznalhassuk gyengeségeit, és ezekre
az informacidkra épitve hatékonyabban épithessiik ki stratégiankat.

A legfontosabb adatok, amelyekre sziikséglink van:

1. Kikkel versenyzink?

A versenytarsak kore sok esetben nem sz(ikil le csupan az azonos termékkort
gyarté vallalatokra. Tagabb értelemben szamolnunk kell minden olyan céggel,
amelynek kindlata képes a fogyasztd hasonld igényeit kielégiteni, igy pl. egy
porszivot gyartd vallalat szamara a takaritdé szolgdltatdsokat kinalé cég is
konkurencia.

2. Milyen stratégia alapjan tevékenykednek?

Fel kell mérnink a versenytarsak jelenlegi helyzetét, és meg kell prébalnunk
kiismerni, merrefelé tartanak a jovoben. Az ehhez szilkséges legfontosabb
informaciok:

- termékportfolio (a kinalat szélessége; termékvariaciok szama, stb.),

- alkalmazott arszinvonal,

- el6allitasi koltségek (felhasznalt alapanyagok, beruhazasok, stb.),

- alkalmazott technoldgia (kutatas-fejlesztés szinvonala, innovacio, stb.),

- fizikai adottsagok (foéldrajzi elhelyezkedés, stb.)

3. Mik a céljaik?

Nyilvanvalé, hogy minden vallalat els6sorban nyereségességre torekszik, az
azonban valtozd, hogy profitszerzési céljai révid- vagy hosszutavuak-e. Raadasul
ezen alapvetd cél mellett szamos mas cél is megfogalmazhatd, amelyek
befolydsoljak a cég tevékenységét, pl.: a piaci részesedés novelése, a piacvezetd
szerep megtartdsa vagy elérése, technoldgiai vezeté szerep, stb. Ha ismerjik
versenytarsaink célkit(izéseit, jobban el6re jelezhetové valik, varhatéan milyen
iranyba haladnak majd.

4. Miben er0sek és hol mutatnak gyengeségeket?

A konkurencia képességeihez és lehetdségeihez mérten fogja elérni és
megvaldsitani az el6z6leg megismert célokat. Ezért és sajat esélyeink felmérése
érdekében fontos tudnunk, melyek azok a teriletek, amelyeken kivald, és melyek
azok, amelyeken hidanyos adottsagokkal rendelkeznek.

5. Milyenek a reakcioik?

Rengeteget eldarul a versenytarsak rugalmassagarol és alkalmazkodd
képességérdl, ha megfigyeljik, hogyan reagalnak egyes piaci eseményekre. Ily
modon feltérképezhetjik azt is, sajat |épéseink milyen gyorsan és milyen
intenzitassal szamithatnak kévetkezményekre.
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Persze bizonyos informaciékat koénnyen megszerezhetliink a konkurenciaval
kapcsolatban. Ennél azonban joval tobbet megtudhatunk, ha akar csak annyit is
tesziink, hogy atgondoljuk, milyen adatokra van szikséglink, melyek a&llnak
rendelkezésre, majd megfelelben rendszerezzik azokat, és beépitjik
dontéshozatalunkba. Ezeken a l|épéseken keresztlil kdnnyedén feldllhat egy jol
m(ikod6 versenytars megfigyel6 rendszer:

1. Informacidgylijtés

Adatokat szamtalan helyrél gydjthetiink, a teljesség igénye nélkil alljon itt
néhany otlet forrasként:

- beszallitéktal,

az értékesitd személyzettdl,

piackutatoktol,

a fogyasztoktdl,

az Internetrdl és a médiabdl,

megfigyelésbdl,

- forgalmazodktdl, stb.

2. Kiértékelés és elemzés

Az adatokat persze nem elég begydljteni - bar felismerve az informacidszerzési
lehet6ségeket maris nagyot Iéptlink elére -, azokat hasznositani is kell. A
legfontosabb |épés meggy6zddni hitelességlikrél, hiszen nagyobb hibat
kovethetiink el, ha téves informacidkra alapozzuk déntéseiket, mint ha informacié
hianyaban hozzuk meg azokat. A rendelkezésre allo adatok kozil aztan ki kell
sz(irnink a szamunkra relevansakat, azaz amelyek szorosabban érintik
tevékenységlinket, és amelyekre feltétlentl Ggyelnink kell sajat |épéseink
kidolgozasa soran.

3. Felhasznalas

Az Osszegyljtott és hasznosithatd informaciot végll el kell juttatni a vallalaton
belll a megfeleld helyekre [ legyen sz6é a dontéshozatali szintr6l, vagy a cég azon
egységérdl, amelyet konkrétan érintenek a megismertek. Ily maddon
gondoskodunk réla, hogy stratégiank kelldéen megalapozott dontésekre épll majd.
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