MVSO

MORAVSKA VYSOKA SKOLA 0LOMOQOUC ’)

Strategicky management

Konkurencni
strategie




MVS0 »» MORAVSKA VYSOKA SKOLA OLOMOUC

Genericke strategie dle M. E. Portera
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* nizké naklady (nakladova strategie)
* odlisSnost (diferenciacni strategie)

* siroky cil (rozsahly trh, Siroka skupina zakazniku,
Siroky rozsah vyrobku)

* uzky cil (omezeny trh, uzka skupina zakaznikd,
uzky rozsah vyrobku)
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Nakladova strategie

e zasady:
- uspory z rozsahu vyroby (sériova vyroba)
- Casté zmeény jsou nezadouci
- standardni kvalita, primérné sluzby (nic ,, navic“
- Setreme kde se da“
(trim the fat)
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Nakladova strategie

e vyhody:
- snizeni ceny vyvola vyssi poptavku
- prekazka pro nove firmy vstupujici na trh
- nenuti zakazniky hledat substituty
- uspech u cenove orientovaného zakaznika
- velkoobjemova vyroba = silnéjsi vyjednavaci
pozice vuci dodavatellim
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Nakladova strategie

* nevyhody:
- technologické zmeény X vysoké pocatecniinvestice
do velkoobjemoveé vyroby
- rust poméru zakaznikl orientovanych na kvalitu
- nizka pruznost v reakci na potreby trhu

- konkurence se stejnou strategii tlaci ceny dolu
na hranici rentability
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Strategie diferenciace

* specifické prednosti produktu
e ofenzivniinovator
* nejCastéjsi oblasti diferenciace:

- vysoka technicka uroven
- vysoka kvalita

- vysoka uroven servisu a poprodejnich sluzeb
- ,vice hodnoty za cenu srovnatelnou s konkurenci®
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Strategie diferenciace

* vyhody:
- vérnost zakaznikl znacce

- s ohledem na specificnost produktu nizsi
vyjednavaci sila odbératell

- vysSSi prodejni ceny

- diky vyssSim prodejnim cenam nizsi zavislost
na cenach vstupu
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Strategie diferenciace

* nevyhody:
- nebezpedi prilis vysoké ceny (zakazniky
neakceptovatelné)
- rust poméru nakladove orientovanych zakazniku
- kopirovani nasich specifickych prednosti konkurenty
- vysoké naklady na inovace
- prilisna sire aktivit (X Uzce specializovana
konkurence)
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Focus strategie

e orientace na uzky trh (limitovana ekonomicka sila,
exkluzivni zakaznici)

e pouziti nakladové strategie nebo str-ie diferenciace
(Castejsi differentiation focus)

A4

 kombinace s nakladovou strategii neni prilis casta
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Konkurencni strategie dle
Philipa Kotlera

Strategie trzniho vudce

 dominantni postaveni na trhu, na trhu byli prvni

e snaha udrzet si trzni podil cestou neustalych
inovaci, zvysovanim kvality, zaplnovanim trznich
mezer

* snaha zvéetsit dosavadni trh cestou vyvoje novych
produktu
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Strategie trzniho vyzyvatele

e druhé Citreti misto na trhu

* snaha o navyseni trzniho podilu na ukor trzniho
vudce nebo slabsich konkurent

e dilcistrategie k ziskani vetsiho podilu na trhu:
e strategie primého utoku (zaméren na silné stranky konkurenta)

 strategie boCniho uUtoku (zaméren na slabé stranky konkurenta nebo
na mezery na trhu — z nich tvori silny segment)

 strategie obkliceni (zaméren na souvisejici trh, ten postupné rozsirit
a Sirsi nabidkou obsadit i trh konkurenta)

e strategie partyzanského utoku (malé, nepravidelné utoky na dilci
segmenty s cilem unavit konkurenta a nasledné trvale obsadit
zvoleny segment)
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Strategie trzniho nasledovatele
* nebojuje se silnéjsimi konkurenty

* imituje, ale lisi se cenou, kvalitou Ci specifickou
prednosti

e dilcistrategie trzniho nasledovatele:

 strategie napodobovani (imitace sortimentu ale se specifickym
produktem)

e strategie upravovani (ovérené produkty konkurence inovuje,
zdokonaluje)

e strategie parazita (napodobuje produkty témér bez inovace,
prodava za nizsi ceny)
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Strategie trzniho troskare
* nebojuje s zadnymikonkurenty
e zameéruje se na trzni mezery/kouty

e tyka se zejm. mensSich podnikt (vétsi trh
nezvladnou)

* specifika trhu — specifické vlastnosti produktu —
vysoka cena produktu

* riziko ,vyschnuti“trzniho koutu (je treba obsluhovat
vice trznich koutu)
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Konkurencni strategie dle
P. F. Druckera

Byt nejprvnéjsi a nejmaximalnéjsi

* snaha o dominantni postaveni na trhu Ci naprosté
ovladnutinového trhu

* neustaléinovace

* spojeno s vysokymi naklady a vysokym rizikem
spojenym se zcela novymi produkty
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Uderit na né tam, kde nejsou

* tvurdi imitace
 napodobovani ovérenych produktl a jejich zdokonalovani
* vyrazna orientace na zakaznika

* nabidka i doprovodnych sluzeb a vlastnosti produktu

 podnikatelské dzudo
e uplatnuji zejm. nové, malé podniky
* obsazeni segmentu, o ktery velké podniky nestoji nebo ho podcenuiji

* po obsazeni tohoto ,zanedbaného segmentu® rlst az po vytlaceni
pUvodné silného konkurenta
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Strategie ekologické niky

e zameéreno na produkty, bez nichz se neobejde jiny
produkt

* riziko z nepouzitidaného produktu musi byt
vyrazné vyssi nez jeho cena

* snaha byt nenapadny a neprobudit konkurenci, jen
v klidu Cerpat zisk
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Zmena ekonomickeé charakteristiky
produktu, trhu nebo oboru

 zmena uzitné vlastnosti, hodnoty nebo ekonomické
charakteristiky starého, zavedeného produktu

* nabizizakaznikovito, co zakaznik povazuje za
skutecnou hodnotu
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Strategie modrého oceanu

 Blue Ocean Strategy (BOS)
* W. Chan Kim a Renné Mauborg

* rudy ocean =znamy trzni prostor, vSechna existuijici
odvétvi

* modry ocean = neznamy trzni prostor, neexistujici
odvétvi
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e zakladem je inovace zvysujici hodnotu pro zakaznika
a zaroven snizujici naklady podniku

* zameéreno na vyvoj a rozvoj faktoru, které se v
odvetvi doposud nevyskytovaly

* eliminace faktoru, které jsou predmétem
konkurencniho boje, snizuje naklady
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Dekuji za pozornost!!!

Mgr. Daniela Navratilova, Ph.D.
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