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در کلاس حضوری دو استراتژی ژنریک پورتر (ارزان فروشی و تمایز) بیان شده که این استراتژی ها باید با تنوع ترکیب شوند.ولی یک سوال اساسی وجود دارد اگر یک شرکت بگوید استراتژی من ارزان فروشی است و یک استراتژی ترکیبی با تنوع  و مشتری مداری داشته باشد آیا همین کفایت می گند یا این کافی نیست؟ اینکه من می خواهم یم مسب و کار اینترنتی راه بیندازم و از همه جا ارزانتر بدهم و تنوع محصولمان نیز خوب باشدآنهایی که در بازار استراتژی شان ارزان فروشی می گویند اگر توانستی ارزانتر از من جنس پیدا کنی یا بهتر از من که استراتژی تمایز است.اینکه استراتژی ارزان فروشی یا تمایز باشد کافی نیست.چرا؟
مثلا میوه فروشی می زنیم و شروع به ارزان فروختن می کنیم به نظر شما کافیه؟بقیه چه کار می کنند؟
خوب مسلما بقیه میوه فروشان نیز ارزان می فروشند.اگر کسی جنسش را تخفیف بزند سریعا رقبا هم شروع به این کار می کنند.این استراتژی ها به تنهایی کافی نیست و نمی تواند به ما صرفا کمک کند.چون بقیه هم تقلید می کنند و مساوی می شوید.تا کی می شود قیمت را پایین آورد؟
مثلا دو سال پیش تلوزیون شروع کرد به تبلیغ محصولات ارغوان همان موقع اسنو بردم شروع به تبلیغ کرد.پس شما هر کاری کنی رقیبت هم همان کار را انجام می دهد.
17 و 18 سال پیش شرکت های صنعت مواد غذایی کم بودند مثل مواد غذایی بهروز کم داشتیم و تبلیغات زیاد بود و به عنوان بهترین مواد غذایی شناخته شد اما اکنون می بینید چقدر رقیب زیاد شده است در این صنعت.هر کاری که شما می کنید رقبای شما در همان کار ورود می کنند.همه از یک استراتژی تبعیت  می کنند و در سطح قیمت رقابتی.
این سوال مطرح شد برای اینکه بگوییم وقتی می گوییم استراتژی ژنریک پورتر همبشه ارزان فروشی و تمایز است به همین راحتی نیست اگر چنین بود یک شرکتی همیشه موفق بود.
پورتر می کوید شما بایستی متفاوت نسبت به رقبا برخورد کنید.اگر می بینید یک شرکتی مث شیرین عسل موفق است و سهم بازار خوبی در مقایسه با گذشته داردوعلتش این است متفاوت از رقبا عمل کرده و نه اینکه صرفا جنسش را ارزان فرخته یا قیمت محصولاتش مساوی با دیگرا فروخته.شیرین عسل عرضه محصولاتش را خودش مستقیما بر عهده داشته و این یک جایگاه یابی استراتژیک است.چیزی که برای رقبای دیگر در دسترس نیست و رقبای دیگر باید غیر مستقیم و با واسطه مصولاتش را بفروشد.شیرین عسل مستقیم محصولات را می فروشد.این یعنی متفاوت عمل کردن نسبت به رقبا در کنار استراتژی ارزان فروشی.اگر صرفا با ارزان فروشی عمل کنیم رقبا هم ارزان فروشی می کنند.بعضی از شرکت ها یک دفعه حراج دستمال کاغذی می زندد.رقیبش هم همین استراتژی را به کار می برد.مگر ما چقدر می توانیم ارزانتر از رقبا بفروشیم.بنابراین باید استراتژی متمایزی به کار ببریم.باید کارهای دیگر کنیم که در ارزان فروشی قدرت نیروهای رقابتی پنج گانه پورتر بیان می کند با هم برابر نیستند.در یک صنعتی ممکن است رقبا حرف اول را بزنند.در یک صنعت تامین کننده مواد اولیه و در یک صنعت کالاهای جایگزین.مثلا در صنعت مخابرات کالاهای جایگزین برنامه هایی مثل وایبر و تانگو و واتساپ و غیره رقبای اصلی همراه اول است نه رایتل و اینها.
پس قدرت نیروهای رقابتی با هم برابر نیستند.
اگر استاد بخواهند در امتحان هم سوال دهند اینگونه است که قدرت نیروهای پورتر برابر است؟این را تحلیل کنید.
پورتر مطرح می کند که امروزه در عصر رقابتی چند بعدی به سر می بریم.رقابت چند بعدی یعنی امروزه تعداد رقیب زیاد است.رقبای داخلی و خارجی عرصه را برای رقابت تنگ کرده.خیلی وقتها شرکت ها ظرفیت اسمی شان از ظرفیت فروش شان بیشتر است.
بحثی که پورتر می خواهد مطرح کند این است که چقدر می بینید شرکت ها استانداردهای مختلفی می گیرند؟و استانداردهای مختلف پیاده می کنند.مثلا یک بسته شمع و کبریت و دستمال کاغذی می خرید می بینید پشت هر کدام استانداردهای مختلفی نوشته.
پورتر بحثش را اینگونه شروع می کند توجه کنید کارآیی عملیاتی استراتژی حساب نمی شود.هر چقدر که ما سعی کنیم از طریق کاهش هزینه ،تعداد پرسنل ،مدت زمان فعالیت یا گرفتن ISO 9000 و انواع استانداردهای عجیب و غریب.پورتر می گوید اینها خوب است اما کافی نیست.خیلی از شرکت ها امروز استاندارد ISO را می گیرند که با یک شرکت دیگر قرارداد ببندند.استاندارد ISO  و EFQM می گیریم و کارایمان را بالا می بریم ولی کافی نیست.این موضوع خیلی مهم است.
پورتر می گوید چه استراتژی شما ارزان فروشی و چه تمایز باشد زمانی می توانی عملکرد بهتری داشته باشی که بتوانی تمایز پایدار ایجاد کنی.نقاط تمایز پایدار به کار ببریم.کارها را متفاوت انجام دهید.رقبا به راحتی نتوانند از ما تقلید کنند.اگر ما مثلا یک هایپر مارکت بزرگ بزنیم و استراتژی ما ارزان فروشی است به صرف ارزان بودن نمی توانیم بگوییم که موفق هستیم.خیلی از اینها کارآیی عملیاتی است.یک المان هایی باید وجود داشته باشد.یکی می شود هایپراستار یکی می شود شهروند .هایپر استار 10 سل است که آمده و شروند 20 سال ولی هنوز کسی نتوانسته با هایپر استار رقابت کند.این موضوع برمی گردد به نقاط تمایز و متفاوت عمل کردن.ممکن سایر رقبا این مزیت را نداشته باشند.صرفا ارزان فروختن علت رفتن به هایپر استار نباشد.
ما امروز قیمت را تا حدی پایین بیاوریم به معنی موفقیت نیست.خیلی کارهای دیگری در این زمینه باید انجام شود که ما موفق باشیم.
ما باید جوری جایگاه یابی کنیم که رقبا به راحتی قابلیت تقلید نداشته باشند در بازار.جیزی که در جایگاه یابی مهم است متمایز عمل کردن نسبت به رقبا است.چه استراتژی تمایز باشد چه ارزان فروشی.
بتید در زنجیره ارزش قوی عمل کند.محصولات در زمینه تولید طوری تهیه کند که ارزانترین قیمت شود.مارکتینگ ما قوی عمل کند و بتوانند محصولات را بفروشند.اگر بخش تولید خوب عمل کند مارکتینگ خوب عمل نکند استراتژی با شکست مواجه می شود.زیرا در آن زنجیره ارزش که مثل حلقه است در واقع دچار مشکل خواهد شد.اگر همه ی حلقه ها درست عمل کنند ما کی توانیم بگوییم که متفاوت هستیم و رقبا به راحتی نمی توانند تقلید کنند.
وال مارت مدیریت زنجیره تامین بسیار قوی دارد که می تواند اجناس را با قیمت بسیار پایین تامین کند و بفروشد.
آجیل تواضع کیفیت خوبی دارد.خودش تولیدکننده است.یک مکان بسیار خوب هم دارد.جایگاه استراتژیک آجیل تواضع ی موقعیت خوب بهش داده.اینکه در یک نقطه خوب شهر قرار دارد.خیلی از آجیل فروشی ها هستند که از آجیل تواضع محصولاتشان بهتر است اما جایگاه آجیل تواضع را ندارد و  علتش همین جایگاه یابی است.
ممکن است موقعیت یابی به معنی مکان نباشد.ممکن است در فرآیند شما باشد و روش هایی که بلدید که رقبای شما بلد نیستند.
پورتر بحثی مطرح می کند این است که در این موضوعی که مطرح می کنیم بحث تناسب فعالیت ها است.
تناسب فعالیت ها یعنی چه؟
پورتر اشتره می کند به نکته ای که ما زمانی که می خواهیم استراتژی داشته باشیم باید همه ی بخش ها و فرآیندهایمان متناسب باهم باشند تا ما به مزیت رقابتی دست پیدا کنیم.(مزیت رقابتی پایدار)
اگر ما بخواهیم یک شرکتی باشیم که محصول متمایز تولید می کند ولی بخش تولید ما نمی تواند محصولات متمایز تولید کند یا بخش بازاریابی ما در فروش نمی تواند محصول متمایز را بفروشد.
مثلا بخش تولید ما محصولی را می فروشد.مثلا شرکت پورش به تولید یک محصول جدید دست زده ولی بخش بازاریابی نمی تواند خوب عمل کند.اینجا آن استراتژی اصلی ما متمایز است که ناکارآمد می شود.زیرا یکی از حلقه های زنجیره ی تولید خوب عمل نمی کند.
وقتی می خواهید محصولات زارا را بفروشید به علت متمایز بودن محصولات باید فروشنده ای متمایز بیاورید که پرستیژ لازم را داشته باشند.وقتی محصولی با قیمت 500000 تومان می فروشید نمی توانید به مسئول فروش 1 میلیون حقوق بدهید.بلکه باید بالای 2 میلیون حقوق دهید.نمی توانید به دنبال یک مسئول فروش ارزان برای فروش اجناس لوکس باشید.اگر می خواهید محصولات متمایز بفروشید.
شرکت کلارک فقط در قیمت متمایز متکایز نیست.در طراحی و کیفیت نیز متمایز است.در بخش های مختلف نیز هم.وقتی که مشتری کفش را می پوشد حس خوبی دارد هم هست.همه ی اینها باید باهم متناسب باشد تا ما بتوانیم بگوییم استراتژی ما متمایز است.
با این تناسب فعالیت ها است که ما نسبت به رقبا موفق تر خواهیم بود.ما باید توجه کنیم که کارایی عملیاتی برای استراتژی لازم است ولی کافی نیست.اگر هزینه ی فرآیند تولید پایی بیاید این خیلی خوب است و باید اینگونه باشد اما دلیل موفقیت نیست.
هدف اصلی پورتر این است که ما به سادگی به صرف ارزان فروش بودن و متمایز بودن در بازار موفق باشیم بلکه این زنجیره ای است از کارها ،مسائل و مواد.
در جزوه پورتر صفحات اول یک سری محور های مطالب دارد.در محورهای مطالب در صفحه 7 و 8 چند تا بحث اساسی را مطرح می کند که رقابت فقط با در نظر گرفتن رقبا نیست.بلکه رقابت در صنعت ممکن است در انواع گروه های رقابتی باشد.ممکن است در کالاهای جایگزن باشد یا تولیدکننده و فروشنده باشد.در یک صنعت قویترین گروه های رقابتی هر گروهی که باشد تعیین کننده قیمت محصولات ماست.مثلا اگر در یک صنعت قیمت در دست تولید کننده مواد اولیه باشد آنها تعیین کننده قیمت هستند در صنعت نه مصرف کننده.
یکی از نکاتی که مطرح می کند بهبود مداوم کارایی عملیاتی جهت کسب سودآوری بیشتر لازم است ولی کافی نیست و شرکت های کمی صرفا با کارایی عملیاتی موفق شده اند.فقط با بهبود خط تولید نمی توان به مزیت رقابتی دست یافت.استانداردهایی که می شنویم فقط به معنای استراتژی نیست.
تناسب فعالیت ها بدین معنی است که عملکرد ضعیف در فعالیت کل زنجیره را تحت تاثیر قرار می دهد.مثلا می خواهیک یک کسب و کار اینترنتی راه بیاندازیم اگر ساختمان مناسب نباشد منجر به کاهش مشتری می شود.زیر ساخت ها مناسب نباشد.
نکته ی دیگری که پورتر می گوید بهبود کارایی استو بهبود عملیاتی لازم است ولی کافی نیست.
نکته ی دیگری که مطرح می کند انتخاب موقعیت منحصر به فرد برای دستیابی به سود پایدار کافی نیست.چناچه موقعیتی جذاب باشد و رقبایی که به دنبال الگوبرداری هستند آن را تقلید خواهند کرد.
موقعیت منحصر به فرد یعنی من یک فروشنده منحصر به فرد یا یک شرکت منحصر به فرد در تمایز یا ارزان فروشی شویم.
شما می گویید هرزمان یک محصول جدید در شرکت های غذایی می بینید به محض اینکه محصول خوب در بیاید دیگر شرکت ها هم شروع به تقلید می کنند.پس موفقیت به راحتی نیست.
نکات دیگری که وجود دارد از جمله استراتژی رقابتی به معنای متفاوت بودن است.این امر به معنای انتخاب آزادانه ی مجموعه ی متفاوتی از فعالیت ها است که ترکیب منحصر به فردی از ارزش ها ایجاد می کند.
توجه باید داشته باشیم که متفاوت بودن ساده نیست چه در ارزان فروشی چه در تمایز.ما باید ترکیب منحصر به فردی از ارزش ها را داشته باشیم از فعالیت ها.فعالیت هایی مشابه که به شکل متفاوت انجام می دهیم یا فعالیت هایی متفاوت را انجام می دهیم که در کارمان موفق شویم.این نکته ای است که ما باید به آن توجه داشته باشیم.
فرآیندی که درست عمل نمی کند.زیرساختی که ضعیف عمل می کند کل زنجیره را تحت تاثیر قرار می دهد.اگر ما متمایز عمل نکنیم در فرآیندها قطعا رقبا تقلید می کنند.
نکته ای که پورتر به صورت جالب مطرح می کند وقتی شما کارایی عملیاتی را بالا می برید رقبا از شما تقلید می کنند.ارزان می فروشید رقبا تقلید می کنند در نتیجه حاشیه سود شما پایی می آید.مثلا حاشیه ی سود در صنعت خودرو پایین است.رقبا برای تولید از هم تقلید می کنند و با کارایی عملیاتی قیمت را پایین آورده اند در حالی که ما باید به زنجیزه ای از فعالیت های تولید و توزیع و فروش و.... داشته باشیم که بتوانیم بگوییم موفق هستیم.
مجموعه زنجیره دست به دست هم می دهند.قدرت کسب و کار به اندازه ضعیف ترین بخش زنجیره است.اگر نیروهای فروشی خوب نباشند مجبورند ظرفیت تولید را از حدی بالاتر نبرند زیرا امکان فروش محصول ندارند.
اگر یکی از بخش ها ضعیف باشد مجبوریم با ضعیف ترین  بخش بقیه ی بخش ها را ضعیف کنیم.وقتی کارمندی خوب کار نمی کند مجبوریم خودمان را با این فرد پایین بیاوریم.زیرا یکی از حلقه ها ضعیف است.اگر حلقه زنجیره متناسب با هم قوی عمل کند می توانیم موفق و متفاوت عمل کنیم.

