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                   كيف تضع منتجاتك في مركز مميز بين عمالقة السوق ؟

إنها شركة   TANDY والتي تعمل في مجال الإلكترونيات من خلال مجموعة متاجر Radio Shack , وهذه المتاجر لها وضع مميز في عدد من البلدان . وفي مجال الحاسبات الآلية فإن Tandy تحتل المركز الثالث بعد شركةAPPLE, IBM وربما تسبق شركة IBM في هامش الربح منسوبا للمبيعات ، وتتمتع الشركة بنظرة خاصة من العملاء لجودتها ، وتقوم عدد من الشركات بتسويق ما تنتجه فى مقدمتها شركة TEXAS  و DIGITAL, PANASONIC  وكلها من الشركات الكبرى التي تزيد مبيعات كل منها من أجهزة الشركة عن البليون دولار ، كما تقوم الشركة بالتعاون مع شركة فيليبس الهولندية فى مجال تطوير بعض الأجهزة الكهربائية .


وتتميز منتجات الشركة أنها كلها من الصناعة الأمريكية ، حيث أن الشركة تتمسك بذلك ، وقد ثبت صحته فعلا عندما تناقص سعر الدولار أمام العملة اليابانية وارتفعت أسعار الإلكترونيات المصنعة فى اليابان .


وقد يتساءل البعض ما هو السر وراء النجاح الذي حققته شركة TANDY ، هل هو ما تتمتع به من صورة ذهنية ؟ أو أن ذلك يرجع إلى سياسات التطوير والتكنولوجيا المستخدمة ؟

(1) اعتمدت الشركة على الوضع المميز لمتاجرها بربطها فى ذهن العملاء بأنها متاجر التكنولوجيا الأمريكية America’s Technology ، ومعتمدة على قيامها ببيع كل شئ فى لشكل متكامل من البطاريات والتليفونات وقطع غيار الراديو واللعب الإلكترونية وأجهزة استماع ، والحاسبات الآلية ، ونصف ما يقدم فى تلك المجال من إنتاج الشركة بشكل مباشر ، أما النصف الآخر فهو لكبرى الشركات التي تم اختيارها بدقة لتأمين الجودة .

(2) اعتمدت الشركة على فهم متكامل للعوامل التي تؤدى إلى النجاح ، ووضعت فى حسبانها متى تقوم بالتغيير والتطوير مما أدى إلى إيجاد صورة ذهنية متميزة فى أذهان المتعاملين ، حيث أعدت المتاجر داخليا بالشكل الذي يضم تشكيله متكاملة تبدأ من الأسلاك والبطاريات ، وتتطور إلى أجهزة الكمبيوتر الصغيرة ، مما يسمح للمتعاملين الذين يبحثون عن مجرد بطارية أن يدرسون شراء أجهزة ومستلزمات أكبر من الشركة .

(3) قيام الشركة ببيع أجهزة كمبيوتر Victor  السويدية ، والتي تستحوذ على شريحة سوقية ذات مركز أقل من المنتجات الأخرى قد عاد عليها بالكثير من الربح .

ماذا يمكن أن تعطى هذه الحالة ؟
(1) كلما اتبعت المنشأة استراتيجية عدوانية فى دخول السوق كلما كانت المخاطرة الناتجة عن رد فعل المنافسين أعلى ، وبالتالي فإنها قد تحقق زيادة فى النمو .. ولكن بأرباح أقل ..

(2) عندما تتقارب إمكانيات مع المنافسين ، ولكن المنافس يتمتع بمركز تنافسي أعلى فى السوق ، فإن على المنشأة أن تلجأ إلى سلاح البدائل ذات الصفات المميزة ، وببريق خاص للمتعاملين ، مما يفقد المنافس قبضته على السوق .

(3) كلما حاولت المنشأة الحفاظ على وضعها التنافسي فى السوق دون تطوير منتجاتها أو تشكيلاتها ، كلما وضعت مجموعة من الصعاب على طريق التسويق ، وبما يعطى للمنافسين القدرة على تخطيها فى السوق .

والمطلوب :


اختيار إحدى الشركات المحيطة ودراسة ماذا يمكن أن تفعل للاستفادة من هذه الحالة .


المصدر : Amecom, 1992.
