حالة عملية رقم   22

المنتج الجديد فى ظل الاستراتيجية التسويقية العامة

تقدم شركة KCC   مجموعة من المنتجات الورقية الهامة للسوق فى مقدمتها ورق الصحف ، وورق السجائر ، فضلا عن بعض أنواع المنتجات الورقية على مستوى المستهلك النهائى والتى على مستوى عال من المنافسة مثل كلينكس ، كوتكس ، وهيجز ، ومع ظهور بوادر للركود ، والحروب السعرية مما قد أدى إلى خفض الأرباح .. فقد قامت الشركة بدراسة تقديم مجموعة من المنتجات بحيث تزيد من حصتها فى السوق بشكل أكبر .. وبرغم أن الشركة قد وجدت فى ذلك مخاطر جمة فقد انتهجت استراتيجية ناجحة .. قوامها ما يلى :

(1) قامت الشركة بدراسة متكاملة لأسواقها ، فوجدت أن حصتها فى السوق الأوربية المشتركة متدنية ، كما أن منافسيها فى شركة بروكتر آند جامبل ، وسكوت ، ورسيفر ، يمثلون مراكز مرموقة فى تلك الأسواق  .. ولكن الشركة تخيرت عددل من الدول الأوربية التى تقل فيها منافسة تلك الشركات وقامت بدعم قوتها البيعيـة فيها ، ودعم منافذ التوزيع ونظم المعلومات معلنة للجميع أنها جاءت لتبقى .

(2) تقديم مجموعة من وسائل الترويج للمبيعات تتناسب كل منها مع العملاء ، واحتلت الشركة المركز رقم (1) فى المانيا بالنسبة للمناديل الورقية ، والفوط الورقية ، وفى فرنسا احتلت المركز رقم (2) باعتبار أن أوراق الحمام لديها أثقل وأقوى من المنافسين .

(3) قامت الشركة بتقديم منتجها الجديد للأطفال ذات المراحل المرتبطة بنمو الطفل من سن سنة فما فوق وهو منتج متميز من حفاضات الأطفال ذات ميزات نسبية عالية ، وقد خططت الشركة لانتهاز الفرصة  التسويقية المتاحة وذلك من خلال دعم الجهود التسويقية للمنتج فى الأسواق الحالية لمنتجاتها ، وكذا التخطيط للاستحواذ على أسواق جديدة .

(4) قامت الشركة بدعم وجودها فى السوق بتطوير المنتج الجديد ليقدم بصورة أفضل ولفئات أخرى ، مع تشغيل طاقاتها الإنتاجية بأعلى معدل ممكن لتغطية السوق بعد أن أكد الاختبار المبدئى القبول الواسع لتلك المنتجات فى السوق .. وبالتالى فإن الإدارة المبنية على تحمل المخاطر ، كانت سببا وراء هذا النجاح الذى كان لا يخلو من مخاطر عند تقديمه .. ومما لاشك فيه أن الشركة بتقديمها المنتجات الجديدة بكثافة عالية متعدية بذلك الوقت الذى تستنفذه معظم الشركات فى اختبارات المنتج ، قد أدى إلى إنجاح الفكرة ( ولكن بكثير من المخاطر ).

ومن ذلك يتضح أن الشركة قد قامت بما يلى :

(1) اختيار الأسواق المناسبة ، تأكد من أن اختيارك لأسواق معينة للتوسع تتواءم مع خطتك الاستراتيجية ، وتأكد من قدرتك على الاستمرار فى هذه الأسواق ودعم منتجاتك فيها ، فضلا عن ضرورة التعرف على موقف المنافسين وأسرار تميزهم فى تلك الأسواق .

(2) عند دخولك أى سوق عليك دراسته دراسة كاملة ، حدد الموقع الجغرافى ، وحدد شركات التوزيع ، ومدى قدرتها على التعامل فى منتجاتك ، هذا فضلا عن النظر فى سياسات التسويقية ومدى تميزك بصفات حاكمة فى المواصفات أو السعر بما يسمح بطرد المنافس من السوق واحتلال موقعه .

(3) واصل حركتك فى السوق من خلال بناء الحصة السوقية المناسبة من خلال الاعتماد على مواردك . قدم اسما فى السوق للمنتج مستقل عن اسم المنشأة ، ومقرونا به ، ثم واصل التطوير لتتفوق على المنافسين .

(4) قم دائما بصيانة وحماية حصتك السوقية ، راقب منافسيك ونشاطهم فى السوق ، وحدد العناصر التى يحكم بها العملاء على منتجاتك ، وتابع التطور  فى رغباتهم، وتأكد أن تقديم أى منتج جديد يجب أن يرتبط بمدى استعداد كل عناصر المزيج التسويقى على مؤازرته فى السوق .

والمطلوب : بيان الأسس التسويقية فى إدارة المنتجات التى تتضمنها هذه الحالة .   المصدر : AMACOM, AUGUST, 1992.
