فصل يازدهم
استراتژي هاي كاهش هزينه :
1- ارائه محصول يا خدمات غير تجملي : 
يك را هساده براي دستيابي به هزينه پايين اين است كه كليه جملات و چيزهاي اضافي را از محصول يا خدمات حذف كنيم.
دلابل مختلفي براي يك مزيت هزينه اي غير تجملي كه پايدار نيز مي باشد وجود دارد . اول اين كه رقبا نمي توانند به سادگي خدمات پيشنهادي را كه مشتريان انتظار دارند متوقف سازند. دوم اين كه عمليات و تسهيلات رقبا با توجه به چنين خدماتي طرح ريزي شده است و به راحتي قابل تغيير نيست.
2- طراحي محصول : 
ساده سازي محصول – استفاده از وسايل جانبي يا اضافي براي محصول تا بتوان ارزش ادراكي بيشتري براي مشتري فراهم كرد – هنگامي كه فشار قيمتي وجود دارد كوچك كردن محصول 
3- توليد / عمليات : 
الف- صرفه جويي در هزينه مواد اوليه : دسترسي شركت به مواد اوليه مي تواند مزيت هزينه پايداري را براي آن شركت ايجاد نمايد. 
ب - توزيع با هزينه پايين ( توزيع ارزان ) : هنگامي كه هزينه عمده ما هزينه توزيع است استفاده از يك كانال توزيع متفاوت مي تواند مزيت هزينه پايداري را براي ما به همراه داشته باشد. استفاده از سفارش هاي پستي
پ – صرفه جويي در هزينه هاي نيروي كار ( مزيت هزينه نيروي كار ) : استفاده از نيروي كار ارزان – توانايي كار با منابع برون مرزي
ت – يارانه دولت : برخي از شركت ها يارانه هاي دولتي يا تسهيلات وه ديگري را دريافت مي دارند كه بطور موثر مزيت هزينه پايداري را به صورت مستقيم و يا غير مستقيم براي آنها فراهم مي كند. يارانه هاي توليدي
ث – مزيت در هزينه تعيين مكان : بعضي مواقع بهترين مكان هاي خرده فروشي در اختيار افرداي مي باشد كه از قبل ولرد بازار شده اند. رقبا در اين حالت متوجه مي شوند كه براي يافتن مكان بهتر بايد هزينه بيشتري صرف كنند يا از برخي از مكان ها خارج شوند.
ج – خودكار سازي ( اتوماسيون ) و نوآوري در محصولات : نوآوري در فرايند محصول نظير خودكار سازي ( اتوماسيون ) مي تواند پايه و اساس يك مزيت رقابتي را فراهم نمايد. 
د – خرير تجهيزات سرمايه اي ارزان قيمت : شركت ها گاهي اوقات تشويق مي شوند تا يك كسب و كار را حتي با قيمتي پايين تر از هزينه جايگزيني يا ارزش دفتري آن رها كنند. در يك صنعت با هزينه هاي ثابت مشخص كسب ظرفيت هزينه پايين مي تواند اهرم رقابتي توجهي را ايجاد كند.
ه – كاهش هزينه سربار : يك شركت خصوصا در يك صنعت رشد يافته و بالغ در طي مراحل رشد با افزابش تقاضا براي هزينه نيروي كار و هزينه سربار مواجه خواهد شد كه مي تواند از ميزان آن بكاهد . اين مساله مي تواند فرصت هايي را براي كاهش هزينه مخصوصا براي يك مالك يا مدير ارشد اجرايي جديد فراهم آورد.
4- صرفه جويي مقياس : 
اثر مقياس كارايي طبيعي كه در ارتباط با اندازه محصول وجود دارد را تحت تاثير قرار مي دهد. عامل كليدي در صرفه جويي به مقياس تعيين اندازه مطلوب براي عمليات مي باشد.
5- منحني تجربه : 
منحني تجربه بيان مي دارد كه يك شركت در ساخت يك محصول تجربه مي اندوزد كه اين تجربه باعث مي شود هزينه هايش با يك نرخ قابل پيش بيني كاهش يابد. منحني تجربه ممكن است تا حدي از طريق صرفه جويي به مقياس ايجاد شود ولي بيشتر ممكن است بر اساس اين موارد حاصل شود : 
الف – فراگيري ( يادگيري ) : عقيده اصلي بر اين اساس است كه افراد با تكرار ساده ياد مي گيرند كه كارها را سريع تر و با كارايي بيشتري انجام دهند.
ب – پيشرفت هاي تكنولي در توليد / عمليات : نصب ماشين آلات جديد سيستم هاي كامپيوتري / اطلاعات يا تجهيزات سرمابه اي ديگر جهت بهبود توليد يا عمليات بر روي هزينه ها تاثير مي گذارند . علاوه بر اين هنگامي كه تجربه اندوخته مي شود افراد مي آموزند تا با استفاده از اين تجهيزات از تمام قابليت هاي خود استفاده كنند.
پ – طراحي مجدد محصول : ساده سازي محصولات نيز يطور مستقيم مي تواند باعث كاهش هزينه ها شود. 
فرهنگ كاهش هزينه : يك استراتژي موفق كاهش هزينه معمولا جنبه هاي مختلفي دارد كه هزينه ها تمايل دارند از جنبه هاي مختلف با آن مواجه شوند و معمولا اين استراتژي توسط فرهنگ هزينه گرا حمايت مي شود. مديريت ارشد، پاداش ها ، سيستم ها ، ساختار و فرهنگ همه بايد بر كاهش هزينه تاكيد كنند. 
استراتژي هاي تمركز : 
مولفه هاي استراتژي تمركز چه شامل استراتژي تمايز يا استراتژي كاهش هزينه باشد و يا شامل هر دو استراتژي باشد بر روي يك بخش از بازار يا خط توليد تمركز دارد. استراتژي هاي تمركز از تضعيف يا سردرگمي اجراي استراتژي جلوگيري مي كنند و راهي را ايجاد مي كنند تا بر سر منابع محدود به رقابت بپردازند، دارايي ها و مهارت هاي رقباي بزرگ تر را دور بزنند ( تصاحب كنند ) استراتژي جايگزيني را فراهم كنند و فشارهاي رقابتي را كاهش دهند.
· جلوگيري از تضعيف يا سردرگمي استراتژي = يك استراتژي تمركز از تضعيف يا سردر گمي استراتژي جلوگيري مي كند و بيشتر تمايل دارد تا به سمت مزيت پايداري هدايت شود.
· رقابت با منابع محدود = كسب و كاري كه منابع را جهت رقابت در يك بازار گسترده محصول به راحتي از دست مي دهد بايد بر روي نفوذي كه براي رقابت بطور موثر مورد نياز است تمركز كند.
· تصاحب دارايي ها و مهرت هاي رقيب = يك استراتژي تمركز توان لازم جهت تصاحب مهارت ها و دارايي هاي رقبا ايجاد مي كند
· ايجاد استراتژي هاي جايگزيني= يك استراتژي تمركز مي تواند به عنوان وسيله اي براي شناخت موقعيت نيز بكار رود. ارتباط يك كسب و كار با خط توليد محدود مي تواند قسمتي از بازار يا منطقه جغرافيايي را جهت ايجاد يك هويت مناسب بكار گيرد.
· كاهش فشار هاي رقابتي = تسويه حساب با يك بخش كوچك خيلي آيان تر از تسويه حساب با يك بازار بزرگي است كه در حال رشد مي باشد ولي رقابت مورد نظر در يك بخش كوچك شدت كمتري دارد.
استراتژي هاي تمركز
1- تمركز بر روي خط توليد : 
تمركز بر روي بخشي از يك خط توليد باعث مي شود برتري تخصصي در آن خط توليد ايجاد شود. افراد كليدي در اكثر كسب و كارها تخصص يا علاقه اي در مورد برخي از محصولات دارند. هنگامي كه محصولات يك شركت توسط تصور افراد كليدي خود تسخير مي شود محصولات به طرف برانگيختگي، نوآوري و كيفيت بالا پيش مي روند. هنگامي كه خط توليد گسترش مي يابد محصولات ديگر ارزش و جلوه اوليه خود را ندارند و در چنين موقعيتي ممكن است كه اراده مورد نظر جهت حفظ استراتژي تمركز و مقومت در برابر توسعه محصول ار بين برود.
2- تمركز بر روي يك بخش از بازار : 
شركت ها ممكن است با توجه به توانايي ها و تمايلات خود ( كيفيت بالا، قيمت هاي پايين، ويژگي خاص محصول، و... ) در بخشهاي مختلف بازار تمركز نمايند.
3- تمركز بر روي منطقه جغرافيايي محدود : 
يك نوع خاص از متغير هاي بخش بندي بازار موقعيت جغرافيايي مي باشد. بخش بندي بازار زماني كه سفارش محصولات و برنامه بازاريابي آن در مناطق جغرافيايي مورد نظر امكان پذير مي باشد مي تواند موثر واقع شود. دليل ديگر بخش بندي جغرافيايي بازار كسب مزاياي هزينه اي است كه از عمليات يك منطقه جغرافيايي حاصل مي شود.
رقباي با سهم پايين ( رقبايي كه سهم بازار پاييني دارند )
در بسياري از صنايع يك شركت سلطه جو ( برتر ) وجود دارد كه صرفه جويي به مقياس چشمگيري دارد. معمولا يك عامل كليدي جهت رقابت عليه اين گونه شركت ها اين است كه از برخي از متغيرهاي استراتژي تمركز استفاده كنيم. يك روش ، جستجوي آن بخشي از بازار است كه شركت سلطه جو در آنجا به سودآوري مشغول است، جايي كه ممكن است براي ديگر بخش هاي كسب و كارش از يارانه استفاده كند. روش ديگر، تمركز بر روي بخشي از بازار است كه ناديده گرفته شده است و با استفاده از استراتژي مناسب مي توان اين بخش از بازار را در اختيار گرفت. 
طي مطالعه همرمش و دو همكارش : شركت هايي كه سهم بازار پايين و سابقه عملكرد مالي خوب داشتند و از استراتژي تمركز استفاده كردند همگي تمايل داشتند كه: 
1- در قسمت محدودي از بازار جايي كه نقاط قوت آنها ارزش بيشتري دارد به رقابت بپردازند
2- بطور نزديك و مشترك با مشتريان بر روي بخش تحقيق و توسعه كار كنند
3- بجاي توسعه محصولاتي كه از نظر فني پيشرفت غير منتظره اي دارند بر روي گسترش توليد و عمليات سرمايه گذاري كنند
4- مديران ارشد اجرايي قوي داشته باشند
5- به جاي رشدبر روي سودآوري تاكيد داشته باشند
حركت پيشرو
حركت استراتژيك پيشرو، در واقع كاربرد استراتژي است كه در حوزه كسب و كار مورد نظر جديد مي باشد و به دليل اينكه اولين حركت است دارايي يا مهارتي را بوجود مي آورد كه رقبا قادر به كپي برداري يا مقابله با آن نيستند. مزيت اولين اقدام كننده مي تواند از رهبري تكنولوژيكي، پيشرو بودن در دارايي ها و يا هزينه هاي جاري خريدار حاصل شود. حركت پيشرو مي تواند از طريق سيستم هاي عرضه، محصولات، سيستم توليد، مشتريان و سيستم هاي توزيع و خدمات ايجاد شود.
1- سيستم هاي عرضه :                                                                             
دسترسي مطمئن به مواد اوليه                                                                           
پيشرو بودن در دسترسي به تجهيزات توليدي                                                             
تسلط بر عرضه تجهيزات تداركاتي و لجستيكي                                                                   
2- محصولات :
پيشرو بودن در كسب موقعيت و جايگاه
توسعه يك طرح سلطه جويانه
تضمين برتري محصولات و پيشرفت پرسنل
3- سيستم هاي توليد :
بهبود فرايند توليد
توسعه ظرفيت 
ادغام عمودي
مفاهيم قابل استنباط از مفهوم حركت پيشرو : 
1- شامل انجام كارهاي جديدي مي شود كه كپي برداري و اصلاح يك استراتژي در آن وجود ندارد
2- اغلب حركت پيشرو منابع زيادي نياز دارد و همچنين امكان دسترسي به مزيت پايدار وجود دارد
3- مزيت اولين اقدام كننده موفق اين است كه رقيب قادر به كپي برداري يا مقابله با آن نيست
موفقيت يا مزاياي دنباله روها ( پيروها )
پيشرفت هاي تكنولوژيكي – منابع بيشتر براي تبليغات – كنترل كانال هاي توزيع – توانايي بهره برداري از مزيت هزينه – انتخاب قسمت متفاوتي از بازار يا انتخاب موقعيتي بهتر.
شكل صفحه 275 مطالعه گردد.
مشتريان :


آموزش مهارت هاي كاربردي به مشتريان و آشنايي با يك نام تجاري


مقيد كردن براي بستن قراردادهاي بلند مدت


كسب دانش تخصصي درباره گروهي از مشتريان





سيستم هاي توزيع و خدمات :


تصرف موقعيت هاي برجست


تسلط بر توزيع كنندگان يا فروشگاه هاي كليدي








