РОЗДІЛ 2. ФОРМУВАННЯ ТА РЕАЛІЗАЦІЯ КОНКУРЕНТНОЇ СТРАТЕГІЇ (ПОЛІТИКИ) ПІДПРИЄМСТВА
ЛЕКЦІЯ 5. ФОРМУВАННЯ КОНКУРЕНТНОЇ СТРАТЕГІЇ ПІДПРИЄМСТВА
Навчальні цілі:
· визначити базові варіанти конкурентних стратегій: – абсолютне лідерство у витратах; – диференціація; – фокусування;

· ознайомитися з ризиками базових варіантів стратегій.
План

1. Базові  варіанти  конкурентних стратегій.

2. Ризики базових варіантів стратегій.

Основні терміни та поняття: 

· базові конкурентні стратегії;
· абсолютне лідерство у витратах;
· диференціація;
· фокусування;
· ризики використання стратегій.

1. Базові варіанти конкурентних стратегій

В самому широкому змісті можна виділити три внутрішньо погоджених варіанти базової стратегії (які можуть використовуватися окремо або в комбінації), щоб створити стійку позицію на тривалий час і досягти переваги над конкурентами в галузі. 

Базові конкурентні стратегії є такими, що забезпечують діловий рівень диверсифікованого підприємства, тобто ділову стратегію конкретного напрямку діяльності. 

Для протидії п’яти конкурентним силам і досягнення кращих показників у порівнянні з іншими фірмами галузі необхідно виділити таки три потенційно успішних базових стратегічних підходи:

· абсолютне лідерство у витратах;
· диференціація;
· фокусування.

Базові варіанти стратегії є засобом досягнення більш високих результатів у порівнянні з конкурентами в даній галузі, при цьому в певній галузевій структурі це може означати загальний високий рівень прибутковості для всіх фірм, тоді як в інших галузях успіх у реалізації стратегії необхідний для досягнення лише прийнятного прибутку в абсолютному вираженні.

1. Абсолютне лідерство у витратах.
Стратегія оримала широке поширення у 1970-і роки та складається в досягненні абсолютного галузевого лідерства у витратах на основі сукупності економічних заходів. Щоб забезпечити лідерство у витратах, необхідно активно створювати виробничі потужності економічно ефективного масштабу, енергійно домагатися зниження витрат на основі нагромадження досвіду, жорстко контролювати виробничі та накладні витрати, уникати дрібних операцій із клієнтами, мінімізувати витрати в таких сферах, як дослідження та розробки, обслуговування, система збуту, реклама і т.п. Це вимагає значної уваги до контролю витрат з боку менеджменту. 

Володіння перевагами більш низьких витрат дає фірмі доходи, що перевищують середньогалузеві, навіть в умовах сильної конкуренції. Позиція низького рівня витрат захищає фірму від конкурентів, оскільки цей рівень означає, що вона здатна заробляти прибуток в умовах, коли її суперники вже втратили таку можливість. Низькі витрати захищають від потужних постачальників, забезпечуючи фірмі більший ступінь гнучкості при підвищенні вартості ресурсів. Чинники, що забезпечують позицію низького рівня витрат, як правило, зводять також високі бар’єри для входження, пов’язані з економією на масштабі або перевагами у витратах. Нарешті, позиція низького рівня витрат, як правило, створює для фірми більш сприятливі в порівнянні з конкурентами  умови відносно товарів-субститутів. Позиція низького рівня витрат захищає компанію від всіх п’яти конкурентних сил.
2. Диференціація.
Друга базова стратегія – це стратегія диференціації продукту (або послуги), тобто стратегія створення такого продукту (або послуги), який сприймається у рамках всієї галузі як унікальний. Диференціація може здійснюватися в різноманітних формах: за престижем дизайну або бренда; за технологією; за функціональними можливостями; за обслуговуванням споживачів; за дилерською мережею або за іншими параметрами. В ідеалі фірма диференціює себе за декількома напрямками. Варто підкреслити, що стратегія диференціації не означає послаблення уваги до витрат.

Стратегія диференціації у випадку успішної реалізації є діючим засобом досягнення прибутку вище середньогалузевого рівня, тому що вона створює міцну позицію для протистояння п’яти конкурентним силам, хоча й іншим шляхом, ніж стратегія лідерства у витратах. Диференціація захищає від конкурентного суперництва, оскільки створює лояльність споживачів до бренду й знижує чутливість до ціни продукту. Вона веде до росту чистого прибутку, що знижує гостроту проблеми витрат. Лояльність споживачів і необхідність для конкурентів переборювати чинник унікальності продукту створює бар’єр для входження в галузь. Диференціація забезпечує більш високий рівень прибутку для протистояння владі постачальників, а також дозволяє зменшувати й владу покупців, тому що останні втрачають порівнянні альтернативи і тому менш чутливі до цін. Крім того, фірма, що здійснила диференціацію, має більш сприятливу, ніж її конкуренти, позицію відносно субститутів.

3. Фокусування.
Фокусування на певній групі покупців, на продукції або географічному сегменті ринку. Як і диференціація, фокусування може набувати різноманітних форм. Однак стратегія фокусування – це зосередження на більш вузькій меті. У результаті реалізації цієї стратегії фірма досягає або диференціації за рахунок кращого задоволення потреб цільового ринку, або зниження витрат при обслуговуванні цього ринку, або того й іншого. Навіть у тому випадку, якщо стратегія фокусування не призведе до низьких витрат або диференціації з погляду  ринку в цілому, вона дозволяє домогтися однієї з двох або обох цих позицій у просторі більш вузького цільового ринку. Фірма, що реалізує стратегію фокусування, також одержує потенційну можливість заробляти більш високий прибуток, ніж у середньому по галузі. 

Стратегія фокусування завжди пов’язана з деякими обмеженнями можливостей придбання істотної частки ринку. Вона неминуче припускає вибір між рівнем прибутковості й обсягом продажів. 
2. Ризики базових варіантів стратегій

Ризики абсолютного лідерства у витратах.
Лідерство у витратах накладає на фірму низку зобов’язань, які вона має виконувати, щоб зберегти свою позицію: реінвестувати в сучасне устаткування, безжалісно списувати застарілі активи, уникати розширення спеціалізації виробництва, відстежувати технологічні вдосконалення. Зниження витрат зі збільшенням обсягу виробництва не відбуваються автоматично, так само як і всі види можливої економії на масштабі не досягаються без відповідних зусиль.

Лідерство у витратах піддається таким ризикам:

· технологічні зміни, що підривають минулі інвестиції або досвід;

· уміння знову, що прийшли в галузь компаній, або послідовників знижувати витрати шляхом копіювання досвіду або інвестування в новітнє встаткування;

· нездатність фірми реагувати на необхідні зміни в продукті або зміни ринку через підвищену заклопотаність проблемою витрат;

· інфляція витрат, що знижує здатність фірми підтримувати достатню різницю в цінах, що компенсує престиж брендов або інші переваги конкурентів у диференціації.

Ризики диференціації.
З диференціацією також пов’язана група ризиків:

· розходження у витратах між фірмою, що проводить диференціацію, і використає низькі витрати можуть стати занадто значними, щоб удержати лояльність покупців, які віддадуть перевагу економії винятковим особливостям продукту або послуги або іміджу диференційованої фірми (фірма може домогтися диференціації, але при цьому вона повинна витримати випробування різницею в цінах. Так, якщо фірма, що проводить стратегію диференціації, у результаті технологічних змін або простої неуважності значно відстає у витратах від фірми з низькими витратами, остання може одержати значні переваги; 

· в міру нагромадження споживчого досвіду значимість чинника диференціації для більше витончених покупців може знижуватися;

· копіювання знижує отриману диференціацію, що звичайно відбувається в процесі старіння галузі.

Ризики фокусування.
З фокусуванням пов’язана така сукупність ризиків:

· збільшення розходжень у витратах між конкурентами, що діють у широкому стратегічному плані, і фірмою, що проводить стратегію фокусування, веде до ліквідації переваги останньої у витратах при обслуговуванні вузького цільового ринку або нейтралізації диференціації, досягнутої завдяки фокусуванню;

· звуження розходжень між   продуктами, що користуються попитом, або послугами на цільовому ринку й продуктами або послугами на галузевому ринку в цілому;

· ситуація, за якої конкуренти знаходять більш вузькі ринкові сегменти усередині стратегічного цільового ринку й тим самим переборюють перевагу фірми, що проводить стратегію фокусування.

PAGE  
4

