الجدوى التسويقية / دراسة المنافسين  

إن عملية دراسة المنافسين يجب أن تتضمن عدد من النقاط ولعل أبرزها :
· من هم عملاء المنافسين ، وما هي خصائصهم  ؟ وأين يتواجدون ؟ 
· ما هي تشكيلة المنتجات والخدمات التي يقدمها المنافسون  .
· تفاصيل كل منتج أو خدمة من حيث ( الأشكال ، الأحجام ، التعبئة والتغليف ، المميزات والخصائص .. الخ ) 
· استراتيجية التركيز على المنتجات والخدمات في السوق ( ما هي المنتجات أو الخدمات الرئيسية ، المنتجات والخدمات الأخرى 
· القيمة المضافة للمنتجات والخدمات التي يقدمها المنافسين للمستهلكين والعملاء ( ماذا يبيع المنافس للعملاء :  السعر ، الجودة ، التميز ، التواجد ، السرعة ، التقنية ، المكانه الاجتماعية ، العصرية ، الحداثة ، الجمال .. الخ ) 
· نقاط البيع للمنافسين  ( بيع مباشر عبر منافذ متعددة ، بيع لوكلاء ، بيع لتجار تجزئة  ، بيع لتجار جملة ، بيع عبر الانترنت .. الخ )
· التواجد والإنتشار الجغرافي على مستوى منافذ البيع ؟ بمعنى آخر أين يتواجد المنافسين على مستوى منافذ البيع، على مستوى المحافظات أو المديريات او الولايات .
· استراتيجية التسعير والحوافز التي يقدمها المنافسين لجذب المستهلكين والعملاء ( تخفيضات ، كميات إضافية ، خصومات سعرية، عمولات، حوافز لزيادة الطلب ) 
· القدرة الإنتاجية ، والحصة السوقية للمنافس  .
· الأساليب الترويجية التي يتبعها المنافسين للترويج للمنتجات والخدمات التي يقدمونها ( الأساليب التقليدية ، والأساليب الحديثة للترويج للمنتجات ) 
· نقاط القوة والضعف للمنافسين من حيث ( المنتجات والخدمات ، التواجد والانتشار ، استراتيجية التسعير ، استراتيجية الترويج) 
· [bookmark: _GoBack]نقاط القوة والضغف للمنافسين من حيث ( الإمكانيات المادية ، الإمكانيات البشرية ، الإمكانيات المالية ) 
· تواجد المنافسين على مستوى سلاسل التوريد للقطاع  
· كيف يمنع المنافسين الغير من الدخول الى السوق ( حواجز يتسبب بها المنافسين لمنع الغير من الدخول إلى السوق ) 
عند دراسة المنافسين يجب ان تعرف 
· النطاق الجغرافي للمشروع 
· من هم المنافسين المباشرين لمشروعك .
· من هم المنافسين غير المباشرين لمشروعك في السوق. 
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	من هم عملاء المنافسين ، وما هي خصائصهم  ؟ وأين يتواجدون ؟ 

	
	
	
	

	ما هي تشكيلة المنتجات والخدمات التي يقدمها المنافسين  .

	
	
	
	

	تفاصيل كل منتج 
أو خدمة من حيث ( الاشكال ، الاحجام ، التعبئة والتغليف ، المميزات والخصائص .. الخ ) 

	
	
	
	

	استراتيجية التركيز على المنتجات والخدمات في السوق ( ما هي المنتجات أو الخدمات الرئيسية ، المنتجات والخدمات الاخرى 
	
	
	
	

	القيمة المضافة للمنتجات والخدمات التي يقدمها المنافسين للمستهلكين والعملاء ( ماذا يبيع المنافس للعملاء :  السعر ، الجودة ، التميز ، التواجد ، السرعة ، التقنية ، المكانه الاجتماعية ، العصرية ، الحداثة ، الجمال .. الخ ) 
	
	
	
	

	نقاط البيع للمنافسين   ( بيع مباشر عبر منافذ متعددة، بيع لوكلاء، بيع لتجار تجزئة، بيع لتجار جملة، بيع عبر الانترنت .. الح )
	
	
	
	

	التواجد والإنتشار الجغرافي على مستوى منافذ البيع ؟ بمعنى آخر أين يتواجد المنافسون على مستوى منافذ البيع على مستوى المحافظات او المديريات أو الولايات.
	
	
	
	

	استراتيجية التسعير والحوافز التي يقدمها المنافسين لجذب المستهلكين والعملاء ( تخفيضات ، كميات إضافية ، خصومات سعرية ، عمولات ، حوافز لزيادة الطلب ) 
	
	
	
	

	القدرة الإنتاجية ، والحصة السوقية للمنافس.

	



	
	
	

	الأساليب الترويجية التي يتبعها المنافسون للترويج للمنتجات والخدمات التي يقدمونها ( الأساليب التقليدية ، والأساليب الحديثة للترويج للمنتجات ) 
	
	
	
	

	نقاط القوة والضعف للمنافسين من حيث ( المنتجات والخدمات ، التواجد والانتشار ، إستراتيجية التسعير ، استراتيجية الترويج) 
	
	
	
	

	نقاط القوة والضغف للمنافسين من حيث ( الامكانيات المادية ، الامكانيات البشرية ، الامكانيات المالية ) 
	
	
	
	

	كيف يمنع المنافسون الغير من الدخول الى السوق ( حواجز يتسبب بها المنافسون لمنع الغير من الدخول الى السوق ) 
	
	
	
	

	أي بيانات أخرى ترى بأنه من الضروري دراستها : 

	
	
	
	



