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Άδειεσ Χρήςησ
• Το παρόν εκπαιδευτικό υλικό υπόκειται ςτθν άδεια χριςθσ 
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[ή επιλογή ενός άλλου από τους ζξι συνδυασμοφς]

[και αντικατάσταση λογότυπου άδειας όπου αυτό ζχει μπει (σελ. 1, σελ. 2 και τελευταία)]

• Εξαιρείται από τθν ωσ άνω άδεια υλικό που περιλαμβάνεται 
ςτισ διαφάνειεσ του μακιματοσ, και υπόκειται ςε άλλου 
τφπου άδεια χριςθσ. Η άδεια χριςθσ ςτθν οποία υπόκειται 
το υλικό αυτό αναφζρεται ρθτϊσ. 
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Χρηματοδότηςη
• Το παρόν εκπαιδευτικό υλικό ζχει αναπτυχκεί ςτα πλαίςια 

του εκπαιδευτικοφ ζργου του διδάςκοντα.

• Το ζργο «Ανοικτά Ακαδημαϊκά Μαθήματα ςτο Πανεπιςτήμιο 
Κρήτησ» ζχει χρθματοδοτιςει μόνο τθ αναδιαμόρφωςθ του 
εκπαιδευτικοφ υλικοφ. 

• Το ζργο υλοποιείται ςτο πλαίςιο του Επιχειρθςιακοφ 
Προγράμματοσ «Εκπαίδευςθ και Δια Βίου Μάκθςθ» και 
ςυγχρθματοδοτείται από τθν Ευρωπαϊκι Ζνωςθ (Ευρωπαϊκό 
Κοινωνικό Ταμείο) και από εκνικοφσ πόρουσ.



κοποί  ενότητασ

Αντιμετϊπιςθ του ανταγωνιςμοφ
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Περιεχόμενα ενότητασ

• Πϊσ οι μάρκετερ αναγνωρίηουν τουσ κφριουσ ανταγωνιςτζσ 
τουσ;

• Πϊσ κα πρζπει να αναλφουμε τισ ςτρατθγικζσ, τουσ 
ςτόχουσ, τισ δυνάμεισ και τισ αδυναμίεσ των ανταγωνιςτϊν;

• Πϊσ οι θγζτεσ τθσ αγοράσ μποροφν να επεκτείνουν τθ 
ςυνολικι αγορά και να υπεραςπίςουν το δικό τουσ μερίδιο;

• Πϊσ οι διεκδικθτζσ τθσ αγοράσ μποροφν να επιτεκοφν 
ςτουσ θγζτεσ;

• Πϊσ μποροφν οι ουραγοί και όςοι δραςτθριοποιοφνται ςε 
κόγχθ τθσ αγοράσ να ανταγωνιςτοφν αποτελεςματικά;

5



Ανταγωνιςτικζσ δυνάμεισ

• Απειλι από τον ζντονο ανταγωνιςμό εντόσ 
του τμιματοσ αγοράσ

• Απειλι από τθν είςοδο νζων ανταγωνιςτϊν

• Απειλι από υποκατάςτατα προϊόντα

• Απειλι από τθν αφξθςθ τθσ 
διαπραγματευτικισ δφναμθσ των 
αγοραςτϊν

• Απειλι από τθν αφξθςθ τθσ 
διαπραγματευτικισ δφναμθσ των 
προμθκευτϊν

6



Κλαδική θεϊρηςη ανταγωνιςμοφ

• Αρικμόσ πωλθτϊν και βακμόσ 
διαφοροποίθςθσ

• Eμπόδια ειςόδου, κινθτικότθτασ και εξόδου

• Δομι του κόςτουσ

• Βακμόσ τθσ κάκετθσ ολοκλιρωςθσ

• Βακμόσ τθσ παγκοςμιοποίθςθσ
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Σφποι κλάδων με κριτήριο τουσ 
πωλητζσ και τη διαφοροποίηςη

• Αμιγζσ μονοπϊλιο

• Ολιγοπϊλιο

– Αμιγζσ

– Διαφοροποιθμζνο

• Μονοπωλιακόσ ανταγωνιςμόσ

• Τζλειοσ ανταγωνιςμόσ
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τρατηγική ομάδα

Μια ομάδα εταιρειϊν που ακολουκοφν τθν ίδια 
ςτρατθγικι ςε μια δεδομζνθ αγορά-ςτόχο και 

είναι κφριοι ανταγωνιςτζσ μεταξφ τουσ.
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Μεταβλητζσ ανάλυςησ 
ανταγωνιςτϊν

• Μερίδιο αγοράσ

• Μερίδιο μνιμθσ

• Μερίδιο καρδιάσ
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Επιλογή  ανταγωνιςτϊν 

• Ιςχυροί εναντίον ανίςχυρων

• Κοντινοί εναντίον μακρινϊν

• «Καλοί» εναντίον «κακϊν»
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Τποθετική δομή αγοράσ

Ηγζτθσ τθσ αγοράσ 40%

Διεκδικθτισ τθσ αγοράσ 30%

Ουραγόσ τθσ αγοράσ 20%

Δραςτθριοποιοφμενοι ςε κόγχεσ τθσ αγοράσ 10%
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Διατήρηςη ηγετικήσ θζςησ

• Με αφξθςθ τθσ ςυνολικισ ηιτθςθσ τθσ αγοράσ

– Νζοι πελάτεσ

– Περιςςότερθ χριςθ

• Με υπεράςπιςθ του μεριδίου αγοράσ

• Με διεφρυνςθ του μεριδίου αγοράσ
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τρατηγικζσ του ηγζτη για 
υπεράςπιςη του μεριδίου αγοράσ_1

• Υπεράςπιςθ κζςθσ
Κατάλθψθ του πιο επικυμθτοφ χϊρου ςτον νου των καταναλωτϊν

• Πλευρικι άμυνα
Π.χ. ςε ανταγωνιςτι με χαμθλότερεσ τιμζσ, αφξθςθ τθσ τιμισ και 

διάκεςθ των επιπλζον εςόδων ςε διαφιμιςθ.

• Προλθπτικι άμυνα
Π.χ. με προαναγγελίεσ προϊόντων
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τρατηγικζσ του ηγζτη για 
υπεράςπιςη του μεριδίου αγοράσ_2

• Άμυνα με αντεπικζςεισ
Π.χ. χριςθ οικονομικισ ι πολιτικισ επιρροισ

• Κινθτι άμυνα
– Διεφρυνςθ τθσ αγοράσ

– Διαφοροποίθςθ τθσ αγοράσ

• Άμυνα με αναδίπλωςθ
Η λεγόμενθ «ςτρατθγικι απόςυρςθ»
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Διεφρυνςη του μεριδίου αγοράσ από 
τον ηγζτη

Πρζπει προθγουμζνωσ να εξετάςει:

• Τθν πικανότθτα να προκαλζςει αντιμονοπωλιακό 
ζλεγχο

• Το οικονομικό κόςτοσ

• Τθν ορκότθτα τθσ ςτρατθγικισ ςτο μείγμα του 
μάρκετινγκ

• Τθν επίπτωςθ ςτθν πραγματικι και εκλαμβανόμενθ 
ποιότθτα
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τρατηγικζσ των διεκδικητϊν

• Προςδιοριςμόσ του ςτρατθγικοφ ςτόχου και 
των αντιπάλων

• Επιλογι γενικισ επικετικισ ςτρατθγικισ

• Επιλογι ςυγκεκριμζνθσ επικετικισ 
ςτρατθγικισ
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ε ποιον επιτίθεται ο διεκδικητήσ

• Στον θγζτθ τθσ αγοράσ

• Σε επιχειριςεισ παρόμοιου μεγζκουσ που δεν 
λειτουργοφν ςωςτά και δεν διακζτουν τα 
αναγκαία κεφάλαια

• Σε μικρζσ τοπικζσ και περιφερειακζσ 
επιχειριςεισ
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Γενικζσ επιθετικζσ ςτρατηγικζσ του 
διεκδικητή

• Μετωπικι επίκεςθ

• Πλευροκόπθςθ

• Κυκλωτικι επίκεςθ

• Παρακαμπτιρια επίκεςθ

• Ανταρτοπόλεμοσ
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υγκεκριμζνεσ επιθετικζσ 
ςτρατηγικζσ του διεκδικητή_1

• Ζκπτωςθ ςτισ τιμζσ

• Πιο φτθνά αγακά

• Τιμολόγθςθ αγακϊν και υπθρεςιϊν με βάςθ 
τθν αξία

• Αγακά με κφροσ

• Πολλαπλαςιαςμόσ προϊόντων

• Καινοτομικό προϊόν
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υγκεκριμζνεσ επιθετικζσ 
ςτρατηγικζσ του διεκδικητή_2

• Βελτίωςθ υπθρεςιϊν

• Καινοτομίεσ ςτθ διανομι

• Μείωςθ του κόςτουσ παραγωγισ

• Ζντονθ διαφθμιςτικι προϊκθςθ
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τρατηγικζσ ουραγϊν τησ αγοράσ

• Επιχείρθςθ πλαςτογράφοσ

• Επιχείρθςθ κλϊνοσ

• Επιχείρθςθ μιμθτισ

• Επιχείρθςθ προςαρμοςτισ
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τρατηγικζσ ςε κόγχεσ τησ αγοράσ

Οι μικρζσ επιχειριςεισ:

• Αποφεφγουν τον ανταγωνιςμό με μεγάλεσ

• Δθμιουργοφν κόγχεσ

• Επεκτείνουν κόγχεσ

• Προςτατεφουν κόγχεσ

• Δραςτθριοποιοφνται ςε πολλαπλζσ κόγχεσ
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Εξειδίκευςη ςε κόγχεσ αγοράσ_1

• Εξειδίκευςθ ςτον τελικό χριςτθ

• Εξειδίκευςθ ςε κάκετο επίπεδο

• Εξειδίκευςθ ςτο μζγεκοσ των πελατϊν

• Εξειδίκευςθ ςε ςυγκεκριμζνθ πελατεία

• Εξειδίκευςθ γεωγραφικι

• Εξειδίκευςθ ςε ζνα προϊόν ι μία ςειρά προϊόντων

24



Εξειδίκευςη ςε κόγχεσ αγοράσ_2

• Εξειδίκευςθ ςτα χαρακτθριςτικά του προϊόντοσ

• Εξειδίκευςθ ςε μεμονωμζνουσ πελάτεσ

• Εξειδίκευςθ ςτθν ποιότθτα/τιμι

• Εξειδίκευςθ ςτισ υπθρεςίεσ

• Εξειδίκευςθ ςτο κανάλι διανομισ
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τρατηγικζσ ειςόδου ςε 
κατειλημμζνη αγορά 

• Διαφοροποίθςθ

• Διεκδίκθςθ τθσ κζςθσ του θγζτθ

• Κόγχθ αγοράσ

• Υψθλότερθ τιμι

26



Ανταγωνιςτική τοποθζτηςη

• Εταιρείεσ προςανατολιςμζνεσ ςτον ανταγωνιςμό

• Εταιρείεσ πελατοκεντρικζσ

Εξιςορρόπηςη των προςανατολιςμϊν προσ τον 
πελάτθ και προσ τουσ ανταγωνιςτζσ.
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Περίληψη ενότητασ #11

• Για να καταςτρϊςει μια αποτελεςματικι ςτρατθγικι μάρκετινγκ, μια εταιρεία πρζπει να 
εντοπίηει τισ ςτρατθγικζσ, τουσ ςτόχουσ, τισ δυνάμεισ και αδυναμίεσ των ανταγωνιςτϊν τθσ.

• Οι πλθςιζςτεροι ανταγωνιςτζσ μιασ εταιρείασ είναι εκείνοι που επιδιϊκουν να 
ικανοποιιςουν τουσ ίδιουσ πελάτεσ και τισ ίδιεσ ανάγκεσ και κάνουν παρόμοιεσ προςφορζσ. 
Η εταιρεία εντοπίηει ανταγωνιςτζσ χρθςιμοποιϊντασ αναλφςεισ ανά κλάδο και ανά αγορά.

• Ζνασ θγζτθσ μιασ αγοράσ ζχει το μεγαλφτερο μερίδιο ςτθν αγορά ενόσ προϊόντοσ. Για να 
παραμείνει κυρίαρχθ, θ θγετικι επιχείρθςθ διερευνά τρόπουσ επζκταςθσ τθσ ςυνολικισ 
ηιτθςθσ τθσ αγοράσ, επιχειρεί να προςτατεφςει ι και να αυξιςει το μερίδιο τθσ αγοράσ τθσ. 
Υπάρχει μεγάλθ ποικιλία ςτρατθγικϊν άμυνασ και επίκεςθσ.

• Μια επιχείρθςθ-διεκδικθτισ τθσ αγοράσ επιτίκεται ςτον θγζτθ και ςε άλλουσ ανταγωνιςτζσ 
επιδιϊκοντασ να αυξιςει το μερίδιο τθσ ςτθν αγορά. Οι διεκδικθτζσ μποροφν να διαλζξουν 
τον τφπο γενικισ επίκεςθσ αλλά και ςυγκεκριμζνεσ ςτρατθγικζσ επίκεςθσ.  

• Μια επιχείρθςθ-ουραγόσ κζλει γενικά να διατθριςει το μερίδιό τθσ, χωρίσ αναςτατϊςεισ. 
Μπορεί να παίξει τον ρόλο πλαςτογράφου, κλϊνου, μιμθτι ι προςαρμοςτι.

• Μια επιχείρθςθ που δραςτθριοποιείται ςε κόγχθ αγοράσ βαςίηεται ςτθν εξειδίκευςι τθσ.     
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Σζλοσ Ενότητασ


