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Jak madrze
konkurowac?

K onkurowanie w branzy kosmetycznej jest stalym elementem naszego funkcjonowania. Z konku-
rencja spotykamy sie bezposrednio, przechodzac obok salonu kosmetycznego, ogladajac reklame
czy strone, posrednio poprzez klientéw, ktérzy byli u konkurencji i nas odwiedzaja, a takze poprzez te

osoby, ktoére zrezygnowaty z ustug naszego salonu.

Obserwujac dziatania konkurencji, wielokrotnie to-
warzysza nam emocje. Niekiedy jest to lek, a nawet
strach, ze kto$ moze pozbawic lub mocno ograniczy¢
nasze $rodki do zycia, szczegolnie gdy tuz obok, z du-
zym rozmachem, powstaje nowa firma. Zastanawia-
my sie wtedy, jakie mamy szanse na przetrwanie,
nie mowiac juz o konkurowaniu. Niekiedy jest to
gniew, ze ktos skopiowat nasza reklame czy pomyst.
Pracowalismy przez dtugi czas, doskonalac nasz pro-
jekt, a tu przychodzi ktos i robi to samo, twierdzac,
ze on to wymyslit. Czesto towarzyszy nam oburze-
nie, ze kto$ opowiada o nas historie, ktére nigdy nie
miaty miejsca. Chcemy wtedy zaprzeczy¢, sprosto-
wac, wykrzyczec, ze to nieprawda. Bardzo czesto te
wszystkie negatywne emocje pojawiaja sie naprze-
miennie, niczym nastepujace po sobie sekwencje
w dramacie. W odréznieniu jednak od dramatu
ogladanego w telewizji czy tez przedstawionego na
kartach ksiazki, trudno uwolnic¢ sie od osobistego,
zyciowego ,dramatu’, ktéry sami przezywamy.

Nie béjmy sie konkurencji. Konkurowanie z firma,
ktora jest silna, moze by¢ dla nas szansa. Jesli wi-
dzimy, Zze ma ona mocne strony, to zastanowmy sie,
jakie silne strony posiadamy my, by méc madrze
odpowiedzie¢. Przyktadowo, jesli firma jest bardzo
bogata i moze dysponowa¢ funduszami, ktérych
my nie mamy, pomyslmy, czym mozemy konkuro-
wac. Jesli nie pieniedzmi, to jakoscia ustug i relacja-
mi z naszymi klientami. Jesli z kolei ktos stworzyt
oferte, ktéra nas niepokoi, to zastanéwmy sie, jak
przeksztalci¢ nasza, by stata sie atrakcyjniejsza dla
klienta. Kolejne pytanie, na ktére musimy znalez¢
odpowiedz, brzmi: Co zrobi¢, aby nasza firma przy-
nosita wieksze zyski, a jednoczesnie nasi klienci
chetniej nas odwiedzali? Taki impuls, ktéry daje
nam konkurencja, moze sprawi¢, ze nasza firma be-
dzie sie rozwijata. Jedli jednak zamiast pozytywne-
go dziatania bedziemy przezywac dramat, to w nim
juz pozostaniemy jako bierni obserwatorzy.
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ARTYKUL A MARKETING

| DRAMATYCZNA KONKURENCJA

Skoro silna konkurencja moze by¢ dla nas szansa na rozwdj, to
co zrobi¢ ze staba konkurencija, ktéra naszym kosztem prébuje
siebie wypromowacé, opowiadajac swoim klientom rézne, czgsto
nieprawdzie, ,historie” na nasz temat. Wbrew pozorom dzia-
tajaca w ten sposéb konkurencja moze by¢ dla nas szansa na
rozwdj. Madrzy ludzie, ktorzy spotykaja sie z takim zachowa-
niem, odchodza, bo nie chca uczestniczy¢ w kiepskim dramacie.
Zostaja tylko ci, ktérzy nadaja na tych samych falach.

Nigdy nie konkurujmy na poziomie negatywnego odnoszenia
sie wobec innych firm. Zostawmy to tym, ktérzy nosza zte emocje
iz tego chca zrobic orez konkurowania. Najlepszym rozwiazaniem
jest pozostawienie ich samym sobie i gronu ich wielbicieli. Mam
duzy dystans do konkurencji, ktéra podaje mnie jako zty przyktad
i odnosi sie do moich umiejetnosci, sprzetu itd. negatywnie. Dla
mnie oznacza to, Ze czuje sie zagrozona i niewiele ma do zaofero-
wania poza krytyka lepszych. Dzieki takiej konkurencji mam no-
wych klientéw, ktorzy przychodza do mnie, gdyz nie chca uczest-
niczy¢ w atmosferze ztych emocji. Im wiecej takiej dramatycznej
konkurencji, tym lepiej dla tych, ktérzy sa nastawieni pozytywnie.

| JAK Z DRAMATU ZROBIC KOMEDIE?

Gdy zastanowimy sie gtebiej, dlaczego spotykamy sie tak cze-
sto z niechecia i oczernianiem naszej firmy przez konkuren-
cje, okaze sie, ze w zdecydowanej wiekszosci przyczyna lezy
w ich stabym produkcie i obstudze. Niekiedy konkurent owija
swdj produkt w poztotko, chcac przyciagnac jak najwiecej ludzi.

Problem polega na tym, ze w rezultacie klient jest rozczarowa-
ny, poniewaz wnetrze ,opakowania” odbiega od obiecywanej
zawartosci. Patrzac na to z dystansem, mozna tatwo dostrzec,
ze firmy dziatajace w ten sposéb sa grozne, ale dla siebie sa-
mych. Klienci skuszeni reklama i superopakowaniem, poczuja
sie oszukani. Zawiedzeni, zwrdca sie do innej firmy:.

Wielu moich klientéw to osoby, ktére byty wczesniej u kon-
kurenciji. Im konkurencja dziata bardziej agresywnie i nieuczci-
wie, tym wiecej osdb przychodzi po pomoc. Nalezatoby podzie-
kowac konkurencji za nowych klientéw. Niekiedy mam ochote
podzieli¢ sie ta radoscia i wyrazi¢ jej wdziecznosé.

Kiedy stysze rézne nieprawdziwe historie, ktére konkurencja
opowiada na temat mojej firmy, nie dramatyzuje. Tego rodzaju
praktyki rozwijaja mnie, zmuszaja do pozytywnego dziatania,
dostarczaja nowych klientow.

| THE END

Konkurowanie to sztuka, to szansa dla nas. Warto otworzy¢
sie na konkurencje, szanowac ja i uczy¢ sie od niej tego, co naj-
lepsze. Konkurowanie z silnymi, madrymi firmami to wielka
przygoda, ktéra nas rozwija, to state zmuszanie sie do rozwo-
ju zarowno zawodowego, jak i osobistego. Pozytywne emocije
i efektywne dziatanie bez szkody dla innych to sposéb na ma-
dre konkurowanie na rynku. Konkurowanie ze firmami prak-
tykujacymi marketing negatywny powinno by¢ krotkim epizo-
dem komediowym w naszym pozytywnym filmie.



