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كيف تجد شركتك الصغيرة سبيلا بين الكبار ؟

رغم ما لبعض الشركات الصغيرة من مميزات فريدة تجعل لها قوة تنافسية خاصة فإن هذه الشركات قد تحجم من مواجهة المنافسين الكبار فى السوق … لأن المواجهة يمكن أن تأتى بعواقب غير مأمونة .. ولكن شركة TECNOL الأمريكية والمنتجة للأدوات الطبية قد وجدت لها سبيلا بين الكبار فمن خلال بحوث واعية للسوق استطاعت الشركة النفاذ بمنتجها المربح فى مجال أدوات العناية الطبية ، إذ أقدمت الشركة على إنشاء خط تصنيع جديد للكمامات الطبية المتطورة التى جمعت بين الأداء الواقى من العدوى ، والشكل الجميل الذى يحبب فى ارتدائها .. وكان على الشركة أن تواجه منافسة عدد من الشركات الرائدة فى السوق فى هذا المجال من بينها JOHNSON, 3M  والتى تتمتع بميزانية ضخمة فى مجال البحوث والتطوير . ورغم ذلك فإن شركتنا محل الدراسة قد حظيت بحصة 50% من حجم سوق الكمامات الطبية .. وفوق كل ذلك فإن منتجها هذا قد أصبح منتجا يعنى الجودة والتكنولوجيا لكثير من العملاء .


ولكن كيف تم ذلك ؟

· قامت شركة TECHOL  بمراجعة كتالوجات المنتجات الشبيهة فى السوق للشركات المنافسة ، ودراسة السوق ، وقد وجدت الشركة من دراستها أن هذا المنتج موجه خصيصا لموظفى المستشفيات لخوفهم من العدوى . ولحسن الحظ أن الشركات المنافسة الكبرى كان تركيزها الأساسى على الأجهزة والمعدات التى تحمى المرضى، أكثر من تركيزها على حماية العاملين بالقطاع الطبى . ولم تأخذ فى حسبانها الدراسات المؤكدة لزيادة حالات العدوى بين تلك الفئة .

· ركزت الشركة على تقديم كمامة طبية ذات فلتر منقى للهواء من كافة البكتريا والدخان ، والجراثيم الموجودة بالهواء أو الموجودة فى متعلقات المرضى هذا فضلا عن حماية الممرضات والأطباء لعيونهم من الدم الذى يندفع خلال إجراء العمليات الجراحية والذى أعتبر شيئاً متقدما للغاية .

الاستراتيجيات المتبعة من جانب الشركة


قدمت شركة TECNOL  لنا ولرجال الأعمال مجموعة من النصائح العملية التى تدعم عملية تقديم المنتجات الجديدة فى السوق والتى تمكن الشركات الصغيرة من تحقيق حصة سوقية أفضل .. ومن أهم الاستراتيجيات المتبعة من جانب هذه الشركة ما يلى :

1- دراسة لكافة خصائص المنتجات الحالية فى السوق وطرق تسويقها وخصائص الصناعة بوجه عام وطبيعة وسلوك المنافسين فى السوق .

2- دعم دراسات البحوث والتطوير ليس فقط من خلال تقديم المنتجات الجديدة بل تمتد إلى تقديم تطبيقات واستعمالات جديدة لمنتجات قائمة .

3- أربط عمر منتجاتك فى السوق ( طويل – أم قصير ) وفقا لحالة السوق وحاجاته وظروفه .

4- راجع تصميم المنتجات باستمرار لتكون أكثر ارتباطا بحاجات ورغبات المتعاملين المتجددة ، وأربط مصمميك بسوق الاستهلاك .

5- اعتمد على مدير المبيعات ورجاله ليكونوا عينك فى السوق .. واستقبل كافة ما يبدونه من آراء وحللها .. ويمكنك ذلك من الحصول على منتجات قابلة للتسويق.

6- تابع نمو سوقك باستمرار وتابع اختلاف تركيبته ومواصفاته من خلال :

(6/1)
أحصر كل ما هو شبيه ومنافس لمنتجاتك فى السوق وحدد مبيعاتك وأرباحها وحصتها السوقية ومركزها السوقى .. وأى من العوامل المؤثرة فى أدائها التسويقى .

(6/2)
أحصر كل الأسواق المرتقبة ، أو التطبيقات الممكنة والتى يمكن أن تستوعب سلعتك وخدماتك .. ورتبها وفقا لأدائها التنافسى محددا نمو كل قطاع فى السوق المرتقبة ، ومستوى التقدم التكنولوجى فى كل سوق .

(6/3)
حدد القيمة المضافة فى المنتجات التى يمكن أن تقدم فى السوق من خلال المنافع ، وحل مشاكل العملاء ، ومدى إمكانية ذلك من خلال (منتج جديد – تعديلات لمنتج قائم – زيادة استخدامات منتج قائم ).

(6/4)
أحصر المنتجات الجديدة التى يمكن أن تقدم للأسواق الجديدة ولتبدأ عملية الاختيار ، ولا تنسى أن مجرد الاعتماد على التكنولوجيا المتطورة قد لا يتواءم مع حاجات العملاء .


والمطلوب : هل ترى أن هذا النموذج يمكن تطبيقه فى كافة المنتجات التى تباع لمشترى المنشآت ؟


المصدر بتصرف : Amacom, May, 1994.  

