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مركز منتجاتك فى خطر


ماذا تفعل إذا حاول المنافسون والعملاء أن يعيدوا تقييم مركز منتجاتك المميزة لتكون منتجات عادية .. ؟


تعتبر شركة DIGITAL EQUIPMENT  من الشركات الكبرى لصناعة الحاسبات الآلية ، وتحتل المركز الثاني بعد IBM ، وقد تعرضت الشركة في مبيعاتها وأرباحها ، وحصتها التسويقية لبعض المؤثرات الضارة ، حيث أن جهازها المينى كمبيوتر قد سبب بعض المشاكل وذلك لأمور ثلاثة  :

1- ارتفاع تكلفة خدمات ما بعد البيع لهذا النظام .

2- زيادة استخدام أجهزة PC  القوية الكبيرة عوضا عن نظام المينى – كمبيوتر .

3- قيام المنافسين بتقديم منتجات مقلدة بشكل هجومي حاد .

وقد كانت الأجهزة المقلدة ذات أسعار منخفضة ، وتباع بدون أسماء تجارية ، وقد أدى ذلك إلى انخفاض الحصة السوقية للشركة من 19% إلى 12% .

وحتى تتحول شركة DE للدفاع فإن عليها أن تقوم  بدفع إنتاج البرامج SOFT WARE  ، وتقديم الخدمات التي تربطها بسوق الحاسب الآلي بغض النظر عن آي ماركة في السوق حيث تسعى المؤسسة إلى الحصول على مركز متميز في تقديم برامج الشبكات المتكاملة ، وذلك بهدف زيادة الربح على حساب الحصة الخاصة بالحاسب VAX . 

وحتى تحصل الشركة على مكانة متميزة ، فقد شاركت في بعض برامجها الهامة .. شركات كبرى مثل IBM ، وطورت من أعمالها بالشكل الذي يجعل تلك البرامج متميزة عن الآخرين .

وقد قامت الشركة بتسويق البرامج الخاصة بالشبكات والتي لا تخص فقط حاسباتها بل يمكن استخدامها في كافة أنواع الحاسبات الآلية ، وقد ركزت الشركة في أعمالها الترويحية على إمكانية استكمال قاعدة المعلومات إذا تم شراء أجهزة VAX ، ودعمت ذلك بتقديم أجهزة VAX  التي تعمل بنظام IBM .

وقد أثمرت تلك الاستراتيجية أن قامت العديد من الشركات العملاقة باستخدام البرامج الجديدة للشركة في مقدمتها شركة التلغراف والتليفون الأمريكية ، وقامت تلك الشركات بتأجير خدمات شركة DE  كمستشار في شبكات الكمبيوتر ، وأخيراً حصلت الشركة على عقد من البحرية الأمريكية قيمته 140 مليون دولار .

ولم يكن التطور الذي تم في السوق مرتبطا فقط بالشركة بل بنظرة المنافس ، والعملاء للمستوى الفني للشركة ، ومركزها المميز ، وجاء التطور كرد على محاولات العملاء النظر في المساومة على السعر والنظر تكنولوجيا الشركة باعتبارها شيئا عاديا . وخاصة بعد أن تمول بعض العملاء إلى منتجات منافسة تعطى نفس الوظائف بسعر أقل .

وقد قامت الشركة في هذا  بتغيير مركزها التنافسي في السوق ، واختارت لها مكانا ، وكان عليها أن تحافظ عليها أو تغير مركزها واستراتيجيتها التسويقية في السوق ، وذلك بالعمل على تقديم حلول لمشاكل العملاء ، وسرعة أعلى ، وخدمات أفضل ، وقد لا تكون الأرخص .

وفى هذا السعي قامت الشركة أولا بدراسة لمنتجاتها على موقع التفضيل الخاص بالعملاء ، ودرست الفجوة بين توقعات العملاء وبين ما تتقدمه من منتجات .. وبذلك كانت بداية التطوير .

المطلوب : هل كان من الممكن للشركة في ظل التغيرات الجديدة اتباع استراتيجية منتجات مختلفة .
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