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Zrédta przewagi konkurencyjnej

Przewaga konkurencyjna jest to osiggniecie przez przedsiebiorstwo nadrzednej pozycji wobec wiekszej liczby
konkurentow. Jest ona relatywng miarg jej funkcjonowania na rynku - pozwala na zaoferowanie klientowi ustug lub
produktéw odpowiadajacych jego oczekiwaniom, a lepszych niz oferty konkurencji. Wyraza sie to w wyzszej jakosci
produktu, nizszej cenie i lepszej obstudze lub bardziej kompleksowym zaspokojeniu potrzeb klienta.

Wyrézniamy trzy podstawowe rodzaje przewagi konkurencyjnej:

e przewaga jakosciowa
e przewaga cenowa
e przewaga informacyjna

Przewaga jakosciowa

Przewaga jakosciowa: zaliczcamy te dziatania i instrumenty marketingowe, ktdre mogg ulega¢ zmianom
jakosciowym np. produkt, opakowanie, dystrybucja, ustugi i warunki ich oferowania. Poprzez nadanie powyzszym
instrumentom wyzszej lub odmiennej jakosci niz konkurenci oraz dostosowania jej do preferencji nabywcow
przedsiebiorstwo moze osiggnac przewage jakosciowg (duzg site przetargowa wobec nabywcy).

Przewaga cenowa

Przewaga cenowa: podstawg do osiggniecia tej przewagi sg te instrumenty marketingu i dziatania marketingowe,
ktore sg bezposrednio zwigzane z materialnym zainteresowaniem nabywcéw. Wymaga to ksztattowania cen na nizszym
poziomie, a innych instrumentdw zainteresowania nabywcow (np.promocja) na wyzszym poziomie niz konkurenci.

Przewaga informacyjna
Przewaga informacyjna: jest zwigzana z procesami kreowania informacji. Moze ona spetniac¢ dwie funkcje:

e stuzebng w procesie osiggania przez przedsiebiorstwo jakosciowej i cenowej przewagi konkurencyjnej - zwigzane
jest to z informowaniem przez przedsiebiorstwo nabywcow o wyzszym (innym) poziomie jakosSci np. produktéw i
dziatan np. obstuga klienta, a takze nizszym niz u konkurentéw poziomie cen jak i o wiekszych czy innych
korzysciach oferowanych nabywcom.

e autonomiczng, skierowang na ksztattowanie preferencji nabywcow w sposdb skuteczniejszy niz konkurenci przy
danym poziomie jakosci i cen produktow czy ustug - co zmierza do wywotania wsrdd nabywcéw akceptacji oferty
przy danej jakosci i cenie. Jest ona ukierunkowana na ksztattowanie preferencji nabywcow.

Rola przewagi konkurencyjnej

Jesli przedsiebiorstwo osiggnie jakosciowa przewage konkurencyjng to tym samym zwieksza sobie swobode w
dziedzinie operowania cenami oraz innymi instrumentami zwigzanymi z materialnymi zainteresowaniami nabywcéw.
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Uzyskujgc przewage cenowg zwieksza swobode w dziedzinie operowania instrumentami pozacenowymi.
Natomiast uzyskujgc przewage informacyjng skutecznie ksztattuje preferencje nabywcow, uzyskujac ich akceptacje dla
uruchamianych instrumentodw i dziatan.

Przedsiebiorstwo po osiggnieciu przewagi konkurencyjnej dazy réwniez do powiekszenia jej wielkosci. Wraz ze
wzrostem tej przewagi zwieksza sie stopien ich niezaleznosci w dziedzinie operowania instrumentami, ktérych zmiany
sprzyjajg powiekszaniu efektéw dziatania na rynku. Rodzaj oraz wielkos¢ przewagi konkurencyjnej decyduje o stopniu jej
trwatosci. Osiggnieciu oraz zwiekszeniu przez przedsiebiorstwo stopnia trwatosci, sprzyja stosowanie marketingu czyli
zintegrowanego zbioru instrumentéw. Odpowiednie jego stosowanie przyczynia sie do zwiekszenia oraz utrwalenia
przewagi konkurencyjnej.

A zatem, dla przedsiebiorstwa bytoby najlepiej, gdyby jego wyroby czy oferowane ustugi, byty bardziej atrakcyjne
od tych oferowanych przez konkurencje. Jest to warunek konieczny ale niewystarczajgcy aby osiggnaé statg przewage
konkurencyjng na rynku. W literaturze wymienia sie zaproponowane przez M. Portera dwa zasadnicze zrédta przewagi
konkurencyjnej — przywddztwo kosztowe i zréznicowanie produktu. W celu zwiekszania oraz zapewnienia dtugotrwatej
przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa, naczelne kierownictwo powinno pamietac, ze oprdcz zasadniczych zrédet tej
przewagi wymienia sie takie jak:

e podstawowe umiejetnosci,
® przewage Czasowa,

e zdolnosci wyrdzniajace,

e synergie transgraniczna.

Do umiejetnosci zalicza sie “wszystko to, co przedsiebiorstwo potrafi, szczegdlnie zas to co potrafi lepiej od innych
dziatajgcych na tych samych rynkach”. Wsréd posiadanych przez firme umiejetnosci sg rowniez takie, nazywane
kompetencjami podstawowymi (ang. core competences), ktére sg wazniejsze od innych dla przewagi konkurencyjnej
firmy. Posiadane przez firme umiejetnosci podstawowe majg duzy udziat w tworzeniu wartosci produktu, gdyz s3
unikatowe i mogg by¢ wykorzystane w réznych obszarach dziatalnosci przedsiebiorstwa.

Przewaga czasowa dotyczy minimalizowania czasu realizacji proceséw w przedsiebiorstwie. Dostep do
nowoczesnych technologii w postaci Internetu, telefonii komdrkowej czy zaawansowanych urzadzen elektronicznych
gromadzacych, przetwarzajgcych oraz analizujgcych informacje pozwala znacznie skréci¢ czas wykonania rézinego
rodzaju zadan we wszystkich obszarach funkcjonalnych przedsiebiorstwa.

Kolejnym Zrédtem przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa sg zdolnosci wyrdzniajace, takie jak: architektura,
innowacje czy reputacja. Na architekture sktadajg sie kontakty wewnatrz przedsiebiorstwa oraz relacje z otoczeniem
zewnetrznym. Architektura pozwala przedsiebiorstwu zdoby¢ wiedze organizacyjng, a takie pozwala elastyczniej
reagowa¢ na zmiany zachodzace wewnatrz oraz na zewnatrz organizacji. Z kolei, reputacja stuzy przekazywaniu
interesariuszom, szczegélnie klientom, informacji na temat przedsiebiorstwa, jego wyrobdéw i ustug. Dobra reputacja
zapewnia trwate pozytywne odczucia wobec firmy i jej oferty, tym samym gwarantujac firmie réznorodne korzysci.
Innowacje sg ostatnim elementem stanowigcym zdolnosci wyrdzniajgce przedsiebiorstwo na tle innych firm na rynku
oraz zwiekszajacym jego przewage konkurencyjna. Przywigzywanie uwagi do rozwoju technologii jako Zrédfa przewagi
konkurencyjnej wobec wyczerpywania sie mozliwosci innych zrédet, takich jak ziemia, kapitat czy praca, jest szczegdlnie
waznym aspektem funkcjonowania wspétczesnego przedsiebiorstwa.
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Z uwagi na ztozonos$¢ i wysokie koszty procesu wdrazania innowacji, tylko nielicznym przedsiebiorstwom udaje sie
budowaé swojg przewage konkurencyjng bazujgc na tym zrédle, jakim jest innowacja.

Wedtug B. de Wita i R. Meyera, wytworzenie synergii transgranicznej na mozliwie najwiekszg skale moze stac sie
dla przedsiebiorstwa szansg na zwiekszenie przewagi konkurencyjnej. Wéréd rdéznych form synergii transgranicznej
wyrdézni¢ mozna:

e synergie opartg na zgraniu pozycji,
e synergie opartg na integracji dziatan,
e synergie opartg na dzieleniu sie zasobami (autor - Dr Marek Szarucki).

Marketing w matej firmie

Kazda firma, nawet ta najmniejsza, w realizacji swoich zadan powinna uwzgledni¢ dziatania promocyjne. Silna
konkurencja charakteryzujgca wspotczesny rynek sprawia, ze bez skutecznych dziatarn marketingowych nie zdotamy
pozyskac klientow dla naszych ustug czy produktéw. Odpowiednio wybrana strategia marketingowa wskazuje, w jaki
sposob nalezy przygotowad sie do dziatan promocyjnych. Jednak to, czy dana firma odniesie sukces zalezy od znacznie
wieksze]j liczby czynnikéw np.: jakosci produktu czy obstugi klienta. Ramy dziatan dobrze przygotowanej strategii
marketingowej wyznaczajg cztery gtéwne czynniki:

e Product (produkt)

e Price (cena)

e Place (miejsce)

e Promotion (promocja)

e Dodatkowo: Package (opakowanie)

Produkt
Analiza adekwatnosci produktu do potrzeb klientédw. Nalezy zastanowic sie, czy wymagania klientéw nie sugeruja
potrzeby stworzenia wariantow produktéw, przeznaczonych dla réznych segmentéw odbiorcéw.

Cena

Cena - wbrew potocznej opinii - nie wynika jedynie z realnego kosztu produkcji i dystrybucji produktu, ale z jego wartosci
w oczach klientéw. W zaleznosci od obranej strategii, firma moze starac sie zacheci¢ klientdw niskg ceng (liczac na to, ze
koszt wyprodukowania towaru zwrdéci sie w dtuzszej perspektywie czasu) lub pozyskaé mniejszg grupe klientow,
gotowych zaptaci¢ wiekszg kwote za nowy produkt na rynku (w tym przypadku zwrot poniesionych kosztéw uzyskamy
stosunkowo szybko). Nalezy jasno zdefiniowac potrzeby, przyzwyczajenia i mozliwosci finansowe odbiorcéw, sytuujac
produkt na odpowiedniej Bpdtce cenowej”.

Miejsce
Wybdr sposobu dystrybucji produktu uzalezniony jest od takich czynnikow jak:
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e docelowa grupa odbiorcéw, jej preferencje i upodobania (czy produkt mozemy sprzedawacé na przyktad przez
Internet, czy tez jego nabywcy z takiego kanatu dystrybucji nie korzystajg)
e planowana liczba klientow i obszar, w ktérego obrebie zamierzamy sprzedawacé produkt/ustuge

Promocja
W codziennej pracy dziatania promocyjne pomagajg zrozumiec zachowania klientéw i zaplanowac poziom sprzedazy.

Badania marketingowe

Jak to robi¢? Badanie rynku to po-prostu zadawanie pytan i gromadzenie dostepnych informacji na temat rynku,
Twojej konkurencji oraz potencjalnych klientéw. Potrzebujesz odpowiedzi na takie pytania jak:

e Jaki typ osdb byt by najbardziej sktonny kupi¢ mdj produkt?
e (Czy ta grupa jest dostatecznie duza, zebym madgt na tym zarobic?
e Jak dotrze¢ do moich potencjalnych klientéw?

Czy na rynku dziata juz ktos, kto zaspokaja ich potrzeby?

Otrzymane odpowiedzi opracowujesz i analizujesz, przetwarzajac je na uzyteczne dla Ciebie informacje. Na ich
podstawie przygotowujesz strategie lub plan rozwoju firmy, marketingu Twojego produktu lub osiggniecia innego,
dowolnie obranego, celu marketingowego.

Aby utrzymac sie na rynku musisz zdawaé sobie sprawe z kilku kwestii. Zmienia sie rynek. Zmienia sie
konkurencja. Zmienia sie technologia. Zmieniaja sie klienci. Wraz z nimi — czy tego chcesz, czy nie — zmienia sie takze
twoja firma. Jest tylko jedno pytanie: czy przewidujesz te zmiany, dostrzegasz nowe trendy i podgzasz za nimi, czy tez
zachowujesz sie pasywnie i zostajesz z tytu? Powiniene$ wiedzie¢:

e Jak klienci (takze ci potencjalni) postrzegajg twoje produkty czy ustugi,

e Jak ten wizerunek zmienia sie w czasie,

e (Czy istnieje jaki$ nowy, nienasycony jeszcze rynek zbytu na Twoje obecne produkty/ustugi,
e Czy twoi klienci s gotowi na wprowadzenie nowego produktu czy ustugi,

e (Czy twoje ceny sg adekwatne do popytu,

e (zyistnieje jakas nowa technologia, ktdra mogtaby usprawnic lub tez pograzy¢ Twojg firme,
e Czy twoi klienci starzejg sie, stajg coraz mtodsi, bogacg sie lub biednieja,

e Czy konkurenci zaspokajajg takie potrzeby, ktérych Ty nie spetniasz?

W warunkach silnej konkurencji rynkowej przywilejem klienta jest mozliwo$¢ dokonania wyboru sposréd ofert
wielu firm zabiegajacych o jego wzgledy. Sprzedajgc produkt lub ustuge, szczegdlnie w przypadku istnienia podobnej
oferty na rynku, nalezy zastanowi¢ sie, w jaki sposdb mozna przyciggna¢ uwage potencjalnego nabywcy. Chcac
wypracowac dobry wizerunek swojej firmy, trzeba stworzy¢ jednolity system catosciowej identyfikacji tzw. system
tozsamosci firmy, do ktdrego nalezy miedzy innymi:
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e stworzenie dobrej, no$nej i tatwo rozpoznawalnej nazwy firmy

e wizualizacja, np.: logo firmy, szyld itp.

e strona www

e papier firmowy

e informacja o produktach: ulotki, katalogi, produkty pokazowe

e zdjecia

e wystrdj wnetrza (szczegdlnie wazny w przypadku dziatalnosci ustugowej)

System identyfikacji firmy powinien obejmowac zindywidualizowane cechy naszej firmy pozwalajgce na szybkie
odrdznienie nas od innych, przede wszystkim od konkurencji. Rosngce znaczenie medidow powoduje silniejszg potrzebe
wyréznienia sie na rynku. Oto kilka rad dla poczatkujgcych przedsiebiorcow, ktérzy chcg w tani i szybki sposéb
wypromowac swojg firme:

e wykorzystuj tanie formy reklamy

e prowadz monitoring zadowolenia klientéw

e wyspecjalizuj sie tak, by mie¢ naprawde wyjatkowy produkt

e nie stdj w miejscu, twoja branza sie rozwija - wnie$ swéj wktad w ten rozwoj

e rozmawiaj ze swoim obecnymi klientami o ich potrzebach biznesowych

e nie lekcewaz raportéw branzowych, trendéw i ogélnych tendencji rynkowych

e nie zapominaj o szczegdtach swojej oferty np.: kolor, opakowanie, bogaty asortyment, instrukcja obstugi itp.

e inwestuj w siebie: bywaj na szkoleniach, konferencjach, seminariach - nauczysz sie czego$ nowego i zdobedziesz
ciekawe kontakty

Zastandéw sie, czy wiesz jak szukaé klientéw, bo to od nich bedzie zalezat sukces twojej firmy.
Metody aktywnego poszukiwania klientéw - oto niektére z nich:

e zpolecenia

e referencje

e reklama

e prowadzanie dziatan public relations

e targi, konferencje, seminaria

e ptatne bazy danych

e prasa branzowa

e aktywne uczestnictwo w klubach i izbach gospodarczych, w stowarzyszeniach i fundacjach
e Internet

e kontakty osobiste

Ponizej przedstawiam skuteczne instrumenty promocji konsumenckiej:

e tzw. happy hours, obnizki cen, rabaty, przeceny,

e probki, opakowania bonusowe, wktadki, opakowania specjalne,
e kupony, prezenty,

e karnety,

e Konkursy.
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