Вопросы к зачету по дисциплине «Конкурентноспособность предприятий (фирмы)

1 Место конкурентной борьбы в стратегии компании
2 Связь конкуренции с мощностью компании
3 Создание мощностей, которые обеспечивают превосходство компании в конкурентной борьбе
4 Цели конкуренции
5 Изменения в природе конкуренции
6 Современные конкуренты
7 Факторы доминирования на рынке
8 Маркетинг взаимоотношений и конкуренция
9 Возможности покупателей осуществлять выбор
10 Влияние технологического прогресса на рынок
11 Использование компаниями возможностей технологического прогресса
12 Принципы конкурентной борьбы в условиях новых технологий
13 Концепция победы путем лучшего привлечения и удержания покупателей
14 Концентрация на конкурентах, от которых зависит будущее компании
15 Типы отношений с конкурентами
16 Условия внедрения программы достижения конкурентного преимущества
17 Базы данных о покупателях, конфиденциальность и защита внутренней информации
18 Финансовое обоснование возможностей и подходов, связанных с победой над конкурентами
19 Задачи оценки финансовых показателей конкурентов
20 Подходы к увеличению спроса покупателей
21 Идентификация важных покупателей
22 Определение позиции компании по отношению к конкурентам
23 Процессы принятия решений о покупках индивидуальных покупателей
24 Процессы принятия решений о покупках в организации
25 Критерии принятия решения при выборе нового поставщика.
26 Роль взаимоотношений с покупателями в конкурентной борьбе.
27 Выявление главных факторов происходящих в отрасли изменений.
28 Разработка плана победы над конкурентами. 
29 Оценка отрасли. 
30 Оценка покупателя. 
31 Оценка конкурентов. 
32 Оценка собственной компании. 
33 Декларация возможностей процветания компании. 
34 Необходимые способности компании.
35 Понятие конкурентной разведки. 
36 Конкурентная разведка против промышленного шпионажа. 
37 Три источника получения конкурентной информации. 
38 Сбор информации из публикаций. 
39 Телефонные интервью. 
40 Персональные интервью. 
41 Промышленные выставки. 
42 Точность и надежность информации. 
43 Ограничение риска возникновения утечки информации. 
44 Базы данных покупателей и конкурентов. 
45 Обеспечение успешности программы сбора сведений. 
46 Планирование конкурентной разведки.
47 Укрепление связи с клиентами. 
48 Укрепление связей с другими заинтересованными лицами.
49 Основные стратегические альтернативы исхода битвы за покупателя.
50 Конкуренция на базе широты ассортимента. 
51 Развитие бизнеса путем конвергенции. 
52 Дифференцирование. 
53 Конкуренция за покупателей. 
54 Стратегии, ведущие к победе. 
55 Стратегии изменения доли покупателей. 
56 Стратегии конкуренции по всей широте спектра. 
57 Стратегии конкуренции за сотрудничество.
58 Стратегии, ведущие к проигрышу конкурентов. 
59 Конкуренция в режиме реального времени. 
60 Конкуренция за укрепление связей с клиентами. 
61 Возведение барьеров, которые создают препятствия конкурентам. 
62 Методы уничтожения конкурентов.
63 Сотрудничество конкурентов для создания новых ценностей для покупателя. 
64 Понятие хорошего конкурента. 
65 Выбор партнеров, способных помочь избавиться от слабых мест в деятельности компании. 
66 Принципы привлечения технологий в процессы сотрудничества. 
67 Сотрудничество для создания доли покупателей компании благодаря инновациям. 
68 Выбор комплементарных для компании конкурентов. 
69 Построение отношений с конкурентами.
70 Стратегическое планирование отношений с клиентами, позволяющими взять верх в конкурентной борьбе.

