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كيف تستخدم استراتيجية التسعير فى سوق منافس ؟

من العسير أن تجد المنشأة نفسها فى وسط سوق متلاطم الأمواج تحيط بها المنتجات المنافسة من كل صوب وتتعدد متقاسمة السوق بشكل يصعب على إدارة المنشأة مهمتها .


وشركتنا التى نحن بصددها هى شركة PAG;ING NETWORK وهى شركة أمريكية متخصصة فى إنتاج وإدارة شبكات البيجر وينافسها فى السوق عدد من شركات التليفونات الشهيرة وقد قفزت هذه الشركة خلال مدة قصيرة لتحتل المركز الأول فى هذه الصناعة وأضافت سنويا نحو 50% من العملاء الجدد فى مقابل معدل نمو لا يزيد عن 10% فقط للشركات المنافسة .


وقد يتساءل البعض ما هى استراتيجيات هذه المنشأة ؟ خاصة وأن المنشأة تعمل فى مجال لا تتميز به شركة عن أخرى فى تكنولوجيا UNIQUE TECHNOLOGY بل أنها تقريبا تكنولوجيا واحدة وحيث يتشابه المنافسون فيما يقدمون من منتجات UNDIFFERENTIATED INDUSTRY ، ولكن الاستراتيجية الهجومية التى تبنتها هذه الشركة قد تركزت على ما يلى :

· دراسة متقنة للسوق  وظفت الشركة بعده استراتيجية التسعير الهجومى فى الاختيار، وقد بلغ التخفيض فى السعر نحو 20% عن أقل المنافسين سعراً.

· يتم دعم استراتيجية الأسعار المخفضة باتباع سياسات من شأنها خفض التكاليف بشكل يقوى من مركز المنشأة فى السوق ويزيد من قدرتها على التعامل مع متغيرات خفض الأسعار ، وبالتالى فإن هذا الوفر قد بلغ 33% عن معدل التكلفة داخل الصناعة .

· تم اختيار الأسواق التى يمكن المنافسة فيها ، والتى لا تستطيع الشركات الشركات الأخرى التحرك فيها بحرية ، وقد أدى هذا إلى تركيز الأعمال فى 13 منطقة فقط تحقق أعلى نمو .

· لم تقتصر تجزئة السوق على النواحى الجغرافية فقط بل امتد ليشمل أبعاداً أخرى هامة بتوجيه الباعة إلى فئات أكثر حاجة إلى استخدام البيجر مثل الأطباء والمحامين فضلا عن الفئات الأخرى التى تحتاج إلى الاتصال العاجل .

· العمل على اختراق السوق  وفقا لأهداف محددة مقدما ، فقد وضعت الشركة هدفا 75% من حجم السوق حققت بالفعل 45% فى نهاية عام 1992 م ثم استخدمت مزيدا من تجزئة السوق بكفاءة ، فقد امتدت الخدمة لتشمل فئات جديدة لم تستخدم البيجر من قبل مثل الأمهات والعاملات ومربيات الأطفال وكبار السن الذين يعيشون وحدهم .

· ولدعم عملية اختراق السوق فقد اختارت الشركة أكبر متاجر التجزئة الموزعة لأجهزة الاتصالات وحيث يتعدد أنواع العملاء ، وقد ساهم تخفيض التكاليف فى توفير موارد مكنت من دعم أرباح تجار الجملة والتجزئة .

· حتى يستمر الارتباط بالعملاء فقد طورت الشركة من أجهزتها وزادت من خدمات التسجيل بما حقق المزيد من المنافع للمتعاملين .

وإذا أردنا أن نستخلص المزايا الاستراتيجية التى زادت من فرص النجاح لتلك الشركة الرائدة نجد ما يلى :

1- أصنع هدفا سعريا متعددة الأغراض يؤدى إلى تعظيم الربح من خلال زيادة إيرادات المبيعات ، وتحقيق زيادة مستمرة فى الحصة السوقية ويؤدى إلى خلق مركز مميز بين المنشآت المنافسة والمتماثلة .

2- ضع تصوراً للطلب على منتجاتك ، وتنبأ بالكميات المتوقع شراءها وفقا لمستويات الأسعار المختلفة .

3- ضع أسعار المنافسين نصب عينيك وحللها باستمرار حتى تحدد لنفسك مكانا مميزاً لسعرك بما يحقق أهدافك التسويقية .

4- تخير الطريقة المثلى لتسعير منتجاتك  ويمكن الاختيار من بين الطرق الآتية :

· كشط السوق SKIM PRICING وحيث تركز على اصحاب الدخول العالية CREAM OF MARKET الجودة والخدمة والتسليم والعناصر الأخرى فى المزيج التسويقى .

· الاختراق PENETRATION وهو تقويم المنتجات بسعر يقل عن الأسعار المنافسة فى السوق وبما يمكن من الاستحواذ على أكبر حصة ممكنة من السوق .

· التسعير التنافسى PSYCHOLOGICAL وذلك عن طريق تسعير المنتجات أما بأسعار عالية تكسب المنتجات احتراما فى السوق أو عن طريق استخدام الأسعار الكسرية .

والمطلوب : إلـى أى مدى وضعت الشركة أهداف تسعيرية تتناسب مع ما درست .
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