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بيبسى كولا

ركزت شركة بيبسى كولا وجودها في السوق منذ البداية على تبنى مفاهيم تحمل الفكاهة ، والطعم ، والشباب ، وقد بدأت البيبسى كولا في حملتها التي لم تهدأ مع الكوكا كولا في عام 1930 حربا سعريه ، وفى الستينات بدأت البيبسى كولا حملتها المشهورة PEPSI GENERATION  والتي وجهت حملتها الإعلانية حول نمط الحياة موجهة الحملة إلى الشباب وقد كانت فلسفة الحملة إيقاف الحديث عن السلعة والحديث عن المستهلك ، حتى يمكن الحصول على مركز مميز في السوق ، فقد كانت بيبسى تحارب لا فقط للبحث عن حصة سوقية AMERKET SHARE  ، ولكن للبحث عن قطاع ونصيب في عقول الناس SHARE IN MIND ، ونظرا لأن الكوكا قد أصبحت لفظا عاما متعارف عليه ، فإن علينا أن نبنى لفظ البيبسى في الجيل التالي من الشباب .


وفى بداية الثمانينات قامت شركة البيبسى بتطوير حملتها السابقة مستخدمة مجموعة من المطربين والمطربات والممثلين والممثلات الذين يرغب الشباب فى رؤيتهم وخاصة مايكل جاكسون ، لينال ريتشى ، ودون جون ، ومايكل فوكس ، ورجل الكوميديا بيلى كريستال ،و أنفقت البيبسى نحو 460 مليون دولار على الإعلان .


وفى عام 1985 قدمت كوكا كولا مشروبها الجديد بطعم جديد .. ثم عادت بطريقة ذكية إلى إنتاج مشروبها القديم بشكله وطعمه الكلاسيكي دون أن تلغى المشروب الجديد ، وبذلك حصلت الكوكا كولا على نصيب إضافي من السوق لتظهر بشكل أكبر عن ذي قبل ، وقد وجدت البيبسى والتي لديها نوع واحد من الكولا نفسها في مأزق فلجأت إلى اتباع سياسة الدفع من خلال المطاعم وتجار التجزئة بالبيع بأسعار تنافسية ، ولحسن الحظ فإن قطاعات كبيرة في المجتمع الأمريكي قد رفضت طعم الكوكا كولا الجديدة لتسحبها الشركة من السوق .. وبدأت البيبسى تنافس مع الكوكا كولا كتفا بكتف بعد أن كانت عام 1960 النسبة بينها 2 : 1 تتفوق فيها الكوكا كولا .


والمطلوب :

(1) لماذا تنظر شركة بيبسى كولا إلى زيادة حصتها السوقية على حساب الكوكا كولا؟

(2) ماذا تعنى بالفرق بين الحصة السوقية MARDET SHARE  والحصة والنصيب من العقل SHARE OF MIND .

(3) تتبع الاستراتيجية التسويقية للبيبسى حدد نقاط القوة والضعف .

