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JA TITAN wspotzawodnictwa

W Titanie mozna opracowac trzy podstawowe strategie:
1) niskich cen (duzej iloscil,
2) wysokich cen,

3) srednich cen.

Strategia niskich cen (duzej ilosci)

W strategii tej wykorzystuje sie fakt, ze w duzym przedsiebiorstwie mozna wyprodukowac
wiekszg ilos¢ produktu po nizszych kosztach za sztuke niz w matej firmie (wystepujg tu
tzw. korzysci skali).

Jesli firma produkuje wiecej hologeneratorow, moze ich roéwniez wiecej sprzedawac, a za-

tem powinna wprowadzi¢ jedng lub wiecej z ponizszych zmian:

A obnizy¢ cene, aby wyrob byt bardziej dostepny dla klientéw;

A zintensyfikowac¢ dziatania marketingowe w celu zachecenia konsumentéw do zakupu
wyrobu;

A zwiekszy¢ naktady na badania i rozwoj, aby ulepszy¢ wyrob firmy.

Niskie koszty sg wazne w strategii duzej ilosci, lecz obnizajgc cene, nalezy uwazac, by
przychad nie pokrywat tylko kosztéw firmy.

Strategia wysokich cen

Producent wyznaczajgcy wysokie ceny wytwarza mniejszg ilos¢ hologeneratoréw, by dro-
zej je sprzedawac. Poniewaz produkcja jest mniejsza, firma powinna uzyskiwa¢ wysoki zysk
jednostkowy ze sprzedazy kazdej sztuki produktu.

Drogi wyréb musi sie wyraznie odrézniac od innych konkurencyjnych produktow. Zintensy-
fikowanie dziatan marketingowych (reklama stworzona z myslg o konkretnym segmencie
rynku, eleganckie opakowania, wyselekcjonowane salony sprzedazy itp.) jest konieczne, by
zachecic klientow do wydania wiekszej kwoty na zakup drogich hologeneratorow. Naktady
poniesione na badania i rozwo6j réwniez mogg przyniesc korzysci, poniewaz bardziej praw-
dopodobne jest, ze klient kupi drozszy wyrob, gdy bedzie on np. nowoscig, a takze gdy jego
jakos¢ bedzie bardzo wysoka.

Rozwoj firmy nastawionej na strategie wysokich cen wymaga przeznaczenia wiekszych

kwot na dziatania marketingowe, badania i rozwoj. Mozliwosci produkcyjne zwieksza sie
tylko w miare potrzeb firmy.
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Strategia srednich cen

Jej celem jest gfownie osigganie regularnego zysku w kolejnych okresach. Kierujgca sie nig
firma jest nastawiona na okreslonego odbiorce o ustalonych wymaganiach. W tym przypad-
ku przedsiebiorstwo podejmuje niewielkie ryzyko, zaktada bowiem, ze konsekwentne dzia-
tanie jest racjonalniejsze niz ryzykowne strategie. Oczywiscie musi ono utrzymywac okre-
slong jakos¢ wyrobu, dlatego ponosi wydatki zaréwno w sferze marketingu, jak i na rozwoj

I badania.

Firmy, ktore obraty takg strategie, ustalajg cene i podejmujg takie decyzje, dzieki ktérym na
rynku znajdg sie miedzy przedsiebiorstwami produkujgcymi z myslg o zaspokojeniu najbar-
dziej wymagajgcych klientéw a tymi, ktorzy wytwarzajg dobra dla masowego odbiorcy.
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