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وکار است. در این بازار رقابتی به معنای وجود رقبا و شرکای متعدد در یک صنعت یا حوزه کسب

ها ها و بازندهکنند تا برندهوکارها با یکدیگر رقابت میها یا کسبنوع بازارها، تعدادی از شرکت

 .ها تقسیم شودو عملکرد آن هااستراتژی ها،مشخص شوند و سهم بازار به نسبت به توانایی

 بازار رقابتی چیست؟

آید که ی تقاضای مشتریان است. رقابت برای جذب مشتری بیشتر به وجود میبازار رقابتی نتیجه

درست، مقدار و کیفیت  قیمت گذاری های تولید،وکارها را مجبور به ارزیابی و بهبود هزینهکسب

 .کنندکند. همانند هر بازار دیگری، عرضه و تقاضا نقش اصلی را در این سیستم ایفا میمی

ند. در بازار با ای وجود ندارد که بازار را کنترل کاما در بازار رقابتی، هیچ مشتری یا تولیدکننده

کنند. در این سیستم، رقابت کامل، چندین عامل مقدار عرضه و قیمت بازار را تعیین می

پذیرند، زیرا عکس این کار کنند، قیمت بازار را میتولیدکنندگانی که برای جذب مشتریان رقابت می

 .وکار شودممکن است باعث از دست دادن کسب

های رای همه طرفایجاد شرایطی است که ب  competitive market یهدف بازار رقابت

ترین وضعیت ممکن را کنندگان، بهترین و منصفانهکننده، یعنی خریداران و تأمینمشارکت

شوند و به مند میفراهم کند. با داشتن این شرایط، هر دو طرف از فروش کالاها و خدمات بهره

 .برندنوعی سود می

واند به منافع خریداران منجر شود زیرا تکنندگان در این نوع بازار، میدر واقع، رقابت بین تأمین

ها و کیفیت محصولات خود را به عنوان راهی برای جلب مشتریان کنندگان بهبود ویژگیتأمین

های توانند به انتخاب بهتری دست یابند، زیرا انتخابدهند. از طرف دیگر، خریداران میارائه می

 .بیشتری در بازار وجود دارد
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 بتیهای بازار رقاویژگی

 :های بازار کاملا رقابتی آورده شده است، برخی از ویژگیمجله اقیانوس آبی در ادامه مقاله

 تعداد بالای خریداران و فروشندگان

های کوچکی تعداد زیادی خریدار و فروشنده وجود دارد. فروشندگان در اینجا معمولاً شرکت

 .ها در بازار نیستندکه قادر به کنترل قیمت هستند

 محصولات همگن

این شرکت ها و کسب و کارها محصولاتی مشابه کالاهای موجود در بازار تولید می کنند. این امر 

طور کنندگان بهکند. محصولات و خدمات از جانب تأمیننرخ سود طبیعی را برای آنها تضمین می

تواند به مشتریان کمک کند که شوند. این موضوع میرائه میمشابه و بدون اختلاف اساسی ا

 .ها مقایسه کنندها و قیمتبرای انتخاب بهترین گزینه، به راحتی محصولات را از نظر ویژگی

 هاورود و خروج ارزان شرکت

 کند. به همین ترتیب،ها را از ورود به بازار یا شروع کار محدود نمیهیچ قانون و مقرراتی شرکت

 .بسته شدن یک شرکت نیز آسان است

 هزینه تبلیغات

ها صرف هزینه تا زمانی که وجود یکنواختی و نرخ بازدهی طبیعی وجود داشته باشد، شرکت

 .دانندبیشتر برای تبلیغات را عملی نمی

 آگاهی مصرف کنندگان از نحوه عملکرد بازار
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شوند که آیا ها متوجه میمصرف کنندگان آگاه هستند و به خوبی از عملکرد بازار آگاه هستند. آن

 .تغییراتی در بازار وجود دارد

 انواع ساختارهای بازار رقابتی

در علم اقتصاد، تعریف بازار دامنه بسیار وسیعی دارد. بنابراین قابل درک است که همه بازارها 

توانیم ساختارهای بازار را بر اساس سطوح رقابت و ماهیت این یکسان یا مشابه نیستند. ما می

 .بازارها مشخص کنیم

زیادی برای ساختارهای بازار وجود دارد مانند ماهیت کالاها و محصولات، کننده عوامل تعیین

جویی در مقیاس و کنندگان، ماهیت محصول یا خدمات، صرفهتعداد فروشندگان، تعداد مصرف

 .غیره

نکته ای که باید به خاطر داشت این است که همه این نوع ساختارهای بازار در واقع وجود ندارند. 

ها به ما کمک می کنند تا اصول طبقه بندی فقط مفاهیم نظری هستند. اما آنها برخی از آن

 .ساختارهای بازار را درک کنیم

 رقابت کامل -۱

در ساختار بازار رقابت کامل، تعداد زیادی خریدار و فروشنده وجود دارد. همه فروشندگان بازار در 

ود ندارد که تأثیر قابل توجهی در رقابت با دیگر خرده فروشان هستند. هیچ فروشنده بزرگی وج

 .گذار هستندهای موجود در چنین بازاری قیمتبازار داشته باشد. بنابراین همه شرکت

هنگام بحث در مورد رقابت کامل، مفروضات خاصی وجود دارد. به همین دلیل است که بازار 

 :رقابت کامل تقریباً یک مفهوم نظری است. این مفروضات به شرح زیر است
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 محصولات موجود در بازار همگن هستند، یعنی کاملاً یکسان هستند. 

 را دارند افزایش سود ها فقط انگیزههمه شرکت. 

 ورود و خروج از بازار آزاد است، یعنی هیچ مانعی وجود ندارد. 

 رقابت انحصاری -۲

دهد. در رقابت انحصاری، تر است که در واقع در دنیای واقعی رخ میاین یک سناریوی واقعی

ها محصولات همگن هنوز تعداد زیادی خریدار و همچنین فروشنده وجود دارد. اما همه آن

فروشند. محصولات مشابه هستند اما همه فروشندگان محصولات کمی متفاوت را نمی

 .فروشندمی

دهند یک محصول را بر کالای دیگر انتخاب کنند. فروشندگان کنندگان ترجیح میاکنون مصرف 

ها بخواهند زیرا ممکن است از قدرت بازار برخوردار توانند قیمت کمی بالاتر را از آنهمچنین می

 .شوندباشند. بنابراین فروشندگان تا حدی تعیین کننده قیمت می

نحصاری است. همه محصولات مشابه هستند اما از نظر به عنوان مثال، بازار غلات یک رقابت ا

 .طعم و مزه کمی متفاوت هستند. نمونه دیگری از این دست خمیر دندان است

 انحصارطلبی -۳

در یک انحصار، تنها چند شرکت در بازار وجود دارد. در حالی که هیچ وضوحی در مورد تعداد 

شوند. بنابراین در جار در نظر گرفته میشرکت غالب به عنوان هن ۵-۳ها وجود ندارد، شرکت

 .مورد یک انحصار، خریداران به مراتب بیشتر از فروشندگان هستند
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ها از نفوذ بازار خود کنند، آنها در این مورد یا برای همکاری با یکدیگر با دیگری رقابت میشرکت

رسانند. بنابراین کنند و به نوبه خود سود خود را به حداکثر میاستفاده می هاقیمت برای تعیین

شوند. در یک انحصار، موانع مختلفی برای ورود به بازار وجود مصرف کنندگان قیمت گیرنده می

 .توانند خود را تثبیت کنندهای جدید به سختی میدارد و بنگاه

 مونوپل -۴

در ساختار بازار مونوپول، تنها یک فروشنده وجود دارد، بنابراین یک شرکت واحد کل بازار را 

تواند هر قیمتی که بخواهد تعیین کند زیرا تمام قدرت بازار را دارد. مصرف کنترل خواهد کرد. می

 .کنندگان هیچ جایگزینی ندارند و باید قیمت تعیین شده توسط فروشنده را بپردازند

دهد و ارها بسیار نامطلوب هستند. در اینجا مصرف کننده تمام قدرت خود را از دست میانحص

 .شوند. با این حال، انحصار خالص در واقعیت بسیار نادر استربط مینیروهای بازار بی

 تکنیک بقای کسب وکار در بازاررقابتی ۱۰

ها یابند. آنبه موفقیت دست میجالب است بدانید کارآفرینان موفق، به دلیل فشار بازار رقابتی 

، پایه گذار و Dharmesh Shah .رقابت را نه به عنوان مانع، بلکه به عنوان فرصت در نظر می گیرند

 :گوید، میHubSpot رئیس بخش فناوری

اغلب اوقات خودمان بزرگترین رقیب خود هستیم. نباید بازار رقابتی را به طور کامل نادیده “

استراتژی رقابتی در پیش بگیرید. بزرگترین جنگ رقابتی درون دفتر استارتاپ  بگیرید، بلکه باید

خود شما در جریان است. اکثر استارتاپ ها در بازار رقابت نمی بازند، بلکه اراده جنگیدن خود را از 

 ”.دست می دهند
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رقابت  آیید. در حقیقتتوان گفت که شما بزرگترین تهدید برای کسب و کار خود به شمار میمی

تر به کار کشد تا منابع موجود را هوشمندانهخوب است؛ چرا که یک نزاع سالم شما را به چالش می

بگیرید. برای این کار از استعدادهای منحصر به فرد تیم خود استفاده کنید و کسب و کاری 

 .بسازید که رقبا شهامت روبرو شدن با آن را پیدا نکنند

در این صنعت، از طریق شکستن قیمت سعی در جذب مشتریان  های فعالحتی اگر دیگر شرکت

 .شوندهایی بیندیشید که باعث رشد استارتاپ شما میشما را داشتند، مثبت فکر کنید و به راه

های کسب و کار در بازار رقابتی برایتان آورده تکنیک گروه اقیانوس آبی در ادامه این مطلب از

 :شده است

 تشویق به نوآوری .۱

کشند، تنها به این دلیل که دیگر به ر صنعتی به سرعت از نوآوری دست میتولیدکنندگان در ه

خواهند وضع موجود را که بدون ها به صورت ناخودآگاه فقط میآن نیازی ندارند. متاسفانه آن

گذارد از دارند و نمیچالش است حفظ کنند. رقبا و محیط رقابتی، همواره شما را سر پا نگه می

 .دن دست بکشیدنوآوری و به روز ش

 ایجاد نفوذ برند .۲

خود را موظف کنید که در حیطه تخصصی خود همواره از همه بهتر باشید. در واقع آن را به 

ماموریت سازمان خود تبدیل کنید. مخاطبان و مشتریان خدمات و یا کالای شما رهبری فکری شما 

 .دهندح میکنند و طبیعتاً شما را به رقبا ترجیرا در صنعتتان تحسین می

 بهبود خودآگاهی .۳
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کنند. ایرادهای خود را شناسایی و برای رقبا شما را وادار به ارزیابی نقاط قوت و ضعف خود می

ها اقدام نمایید و این گونه در ذهن مشتری خود، ارزش ایجاد کنید تا بازار رقابتی باقی رفع آن

 .بمانید

 ایجاد انگیزه برای تمایز .۴

رقبا در بازار رقابتی همواره سعی دارند محصول، خدمت و بازاریابی بهتری به مشتریان ارائه 

کنند. با هدف دهند. در بازارهای سالم، خریداران بهترین راه حل را جهت رفع نیازشان مطالبه می

 .ایجاد ارزش مضاعف برای مشتریان، خدمات و محصولات، خود را از دیگران متمایز کنید

 ستفاده بهینه از روند بازار رقابتیا .۵

دهید اعتبار رقابت باعث قدرت بخشیدن به تقاضای مشتری می شود و به آنچه انجام می

ها را مشتاق و بخشد. در بازار رقابتی کنونی، ایجاد یک جریان نوظهور که خریداران و رسانهمی

 .آیدهیجان زده کند، یک فرصت به شمار می

 تشکیل شراکت های غیر منتظره .۶

با کسب وکارهای مشابه و هم سو، متحد شوید، ابزار و فناوری مبادله نمایید و بازار خود را 

کنندگان هید. محصولات یکدیگر را تبلیغ کنید و با یکدیگر برای آموزش مصرفگسترش د

همکاری نمایید. بعید نیست روزی با بزرگترین رقیب خود ترکیب شوید یا مالکیت آن را به دست 

 .آورید

 یادگیری متقابل .۷
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تفاوت داشته  به دقت بازار رقابت را تحت نظارت قرار دهید. دانش و منابع رقبا ممکن است با شما

باشد و یا نسبت به شما بهتر باشد. سعی کنید شیوه مدیریت و رشد عملکرد آن ها را فرا بگیرید. 

 .به زودی روش به کار گیری آن ها در کسب و کار خود را خواهید یافت

 کوچک و متمرکز ساختن بازار .۸

وار دریافت بهترین کالا همواره کسی بهتر از شما پیدا می شود و این طبیعی است. مشتریان سزا

و خدمت جهت برآورده ساختن نیازهایشان هستند. برای ایجاد یک کسب و کار سودآور، تلاش 

 .خود را بر ایجاد رضایت در بخش کوچکتری از بازار متمرکز سازید

کند. به با کوچک کردن ویترین خود، سبب ایجاد حاشیه رقابتی می شوید که رقبا را از شما دور می

 .گویندمی نیچ مارکتینگ تکنیک بازاریابی گوشه ای یااین 

 برنامه ریزی بلند مدت .۹

ها عمدتا به ادامه بقای کسب و کار خود به صورت روزانه مشغول بدون وجود رقبا، شرکت

های دیگر به بازار، شما باید خود را برای بهبود و توسعه کسب و شوند. به محض ورود شرکتمی

 .کارتان به چالش بکشید

 اولویت گذاری به نیاز مشتریان .۱۰

شدن به یک سازمان مشتری محور سرمایه گذاری کنید. از به جای تمرکز بر دفع رقابت، بر تبدیل 

رحمانه قصد توانید وفاداری مصرف کننده را تقویت و به راحتی در برابر رقبا که بیاین طریق می

دزدیدن مشتریان شما را دارند، مقاومت نمایید. در نهایت، این مخاطبان شما هستند که توان 

 .ار شما را دارند، نه رقبایتانویران کردن یا تقویت نمودن کسب و ک
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چند درصد مشتریان ما به دلیل بازار رقابتی جذب رقیب می 
 شوند

شوند، پرسشی پرسش از میزان دقیق مشتریانی که به دلیل رقابت بازار جذب رقبای شما می

ای پیچیده وکارها ندارد. این میزان به مجموعهاست که پاسخ قطعی و یکسانی برای همه کسب

گیری مشتریان اثر امل داخلی و خارجی بستگی دارد که هر یک به نوبه خود بر تصمیماز عو

 .گذارندمی

 :عوامل موثر بر جذب مشتریان توسط رقبا در بازار رقابتی

  اگر کیفیت محصولات یا خدمات رقبای شما به مراتب بالاتر باشد، احتمال جذب مشتریان شما

 .یابدافزایش می

 

 ؟دمات شما به اندازه کافی کارآمد و قابل اعتماد هستندآیا محصولات یا خ-

 ؟های محصولات شما با انتظارات مشتریان مطابقت داردآیا ویژگی-

 ؟آیا محصولات شما دارای طول عمر مفید مناسبی هستند-

 ها در انتخاب برند تاثیرگذار گیری آنشرایط اقتصادی کلی و قدرت خرید مشتریان نیز بر تصمیم

 .توانند مشتریان را به سمت رقبا سوق دهندهای رقابتی و تخفیفات ویژه میقیمتاست و 

 

 ؟آیا قیمت محصولات شما در مقایسه با رقبا رقابتی است-

 ؟دانندآیا مشتریان ارزش محصولات یا خدمات شما را بیشتر از قیمت آن می-

 ؟آیا شما قادر به ارائه تخفیفات و پیشنهادهای ویژه هستید-
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 تواند سهم بازار را به نفع رقبا تغییر های بازاریابی بهتر، میتر، تبلیغات موثرتر و استراتژید قویبرن

 .دهد

 

 ؟آیا مشتریان از وجود برند شما آگاه هستند-

 ؟چه تصویری از برند شما در ذهن مشتریان وجود دارد-

 ؟آیا مشتریان به برند شما وفادار هستند-

  و پشتیبانی مشتری، نقش مهمی در حفظ مشتریان داردکیفیت خدمات پس از فروش. 

 

 ؟دهیدآیا شما خدمات پشتیبانی مشتری مناسبی ارائه می-

 ؟دهیدآیا شما گارانتی و ضمانت محصولات خود را ارائه می-

 ؟کنیدآیا شما به سرعت و به طور موثر مشکلات مشتریان را حل می-

 تواند مشتریان را به سمت رقبا جذب کندارائه محصولات و خدمات جدید و متنوع، می. 

 

 ؟آیا ارزش پیشنهادی شما به اندازه کافی از رقبا متمایز است-

 ؟دهید برای مشتریان هدف شما اهمیت داردهایی که شما ارائه میآیا ارزش-

 ؟های در حال تغییر مشتریان همسو استآیا ارزش پیشنهادی شما با نیازها و خواسته-

 تواند بر های مختلف توزیع، میتر به محصولات رقبای شما از طریق کانالدسترسی آسان

 .گیری مشتریان تاثیرگذار باشدتصمیم

 

 ؟توانند به محصولات یا خدمات شما دسترسی پیدا کنندآیا مشتریان به راحتی می-
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 ؟کنیدهای مختلف برای فروش محصولات خود استفاده میآیا شما از کانال-

 ؟بخش استهای مختلف برای مشتریان رضایتخرید از طریق کانالآیا تجربه -

 های دوستان و آشنایان و تجربه شخصی مشتریان عواملی مانند اعتماد، وفاداری به برند، توصیه

 .ها نقش دارندنیز در انتخاب آن

 

 .گذاردشرایط اقتصادی کلی بر قدرت خرید مشتریان تأثیر می-

 .ها تأثیر بگذاردگیری آنتواند بر تصمیمحات مشتریان میتغییرات در بازار و ترجی-

 .تواند بر سهم بازار شما تأثیر بگذاردشدت رقابت در بازار و اقدامات رقبای شما می-

 نتیجه گیری

اجازه ندهید رقابت کامتان را تلخ کند و اثر منفی بر کسب و کارتان بگذارد. هنگامی که دیگر 

های موجودی که اند، سعی کنید از فرصتران شما را هدف قرار دادهها، مخاطبان و خریداشرکت

 .کند، حداکثر بهره برداری را انجام دهیدبازار رقابتی برای شما فراهم می
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