مقدمه

-در ابتدا يعني لغوي كلمه كوكاكوكا به چه معني است؟

در خطه اي به ارتفاع بين يك تا 3 متر از تيرة كتايون داراي ريشه هاي منشعب و ساقه صاف و رنگ مايل به سفيد و شاخه هاي راست و مقعه.برگهاي آن متناوب و ساده و كامل و بيضوي و نوك تيز و به درازاي 4 تا 8 سانتي متر به رنگ سبز شفاف و در سطح فوقاني پهنك است برگهاي اين گياه داراي بوي چاي و طعم تلخ و گلهاي آن كوچك است.

-از بزرگترين و مهم ترين شركتها و كارخانه هاي توليد نوشابه در انبار شركت كوكاكولاست كه حدوداً در سال 1876 تأسيس شد شركت كوكاكولا در اواخر قرن 19 نوشابه اي نشاط آور به بازار عرضه كرد ابتدا اين نوشابه حاوي كوكائين بود به علت وجود اين ماده نام كوكا كولا بر آن نهادند.

ولي بعدها شركت كوكائين را از فرمول آن حذف كرد پس از آن فرمول اين فوق به تغيير نيافت.در سال 1889 "آساكاندلر"شركت كوكا را خريد و تجارتش را در سال 1919 در حدود 25 ميليون دلار خريد.آقاي وودراف يكي از مسئولين مشهور شركت هاي تراست در شهر جورجيا بوده است.فرمول شركت كوكا نيز محرمانه بود و هيچ فردي نتوانست بفهمد اين مايع اصلي چه فرمول و تركيبي را داراست و تا كنون نيز چنين بوده است.هنگاميكه وودراف رهبري شركت را به عهده گرفت محصولات كوك فقط در آمريكا،كانادا،كوبا پورتوريكو فروخته مي شد ولي در ساير نقاط ناشناخته بود آقاي وودرافمي خواست كوكا را براي فروشي در اروپا آزمايش كند و هنگاميكه هيات به تأييديه نداد،تصميم گرفت يك بخش فروشي خارجي تشكيل دهد كه طي سه سال سود و منافع هنگفتي برايش حاصل شد.

"روبرت وودراف"يكي ديگر از كار فرمايان شركت كوكا بود در سال 1923 به رياست شركت كوك منصوب شد.او حدود31 سال مديريت اين شركت را بر عهده داشت و در سال 1954 رسماً بازنشسته شد.خيلي ها تصور مي كردند كه وودراف نقش مهمي را در اداره و كنترل شركت دارد اما پس از مرگ او بود كه آنها با اختيارات بيشتري عمل كردند و يك فرمول جديد ارائه دارند و مرگ او باعث تغيير و تحولاتي در كوكا شد.

-"جي پايول آيويستن"رئيس بخش خارجي شركت كوكا قبل از سال 1980 بازنشست گرديد و او هيأت مديره را كه درون رياست يا نائب رئيس بايد اهداف كارخانه و فعاليت هاي آن را به روز اداره نمايد را بوجود آورد.

"جي لوسين اسميت"رياست شركت را در سال 80-1976 به عهده  داشت كه با نرخ قيمت هاي سالانه مخالف بود و مخالفتي كه با طرفداران شيوه باتلر در خصوص هزينه مايع اصلي داشت باعث شد كه در جبهة مخالف آيويستن و كيوف قرار گيرد.

-"رونالدار كيوج"رياست كوكا را در بخش ايالت متحده آمريكا بر عهده داشته است و در اين قسمت مشروبات الكلي ايالت متحده آمريكا را با آرم كوكا كولا عوض كرد.

-"برايان وي سون"در سال 1978 بوسيله اركيوج كه اهل آرژانتين بود جذب و به كار گماشته شد تا زمانيكه به مديريت كوكا انتخاب نشده بود براي بخش بين المللي كار مي كرد.او همچنين عقيده داشت كه موفقيت شركت كوكا به پروژه ها و كارخانه هاي توليدي كلان به هزينه كمتر بستگي دارد.

-"سه جيوز من"نائب رئيس قسمت بازار يابي كمپاني كوكا كولا بود او در سال 1979 شروع به كار كرد.در هنگاميكه روي توليد بطريها فرايندي انجام گرفت او نائب رئيس بود همچنين سرپرستي بخش فروش را در سپتامبر سال 1983 به عهده داشت.من سرپرست پروژه كانزاس شد كه اين پروژه به تحقيق و پژوهش در مورد تغيير فرمول ساخت و توليد كوكا پرداخت.

"روي استوت"رهبري قسمت بازايابي و فروش كمپاني كوكا را بر عهده داشت در سال 1979 اولين نمونه جديد نوشابه هاي كوكا كولا جهت تست به استوت داده شد او در سال 1976 نيز گزارشهاي كاملاً محرمانه اي كه حاكي از اطلاعاتي پيرامون رهبري فعاليت در شركت پپسي بود ارائه كرد بر حسب پژوهشهاي او بخشي مديريت مجبور شد كه در بازار وامر فروش تغييراتي بدهد و احتمالاً اين امر به مزه يا طعم كوكا كولا مربوط مي شد كه به دنبال آن نوشابه اي با طعم جديد وارد بازار شد.

-از سال 1999 تا 1980 "لوستر"مديريت شركت كوكا كولا را بر عهده گرفت و در زماني رياست لوستر تا وجود سرمايه گذاري هاي مختلف شركت كوكا هيچ خطري متوجه آن نبود و ناچيز بود كه تصميماتش را با محاسبه هاي عددي و رقمي اتخاذ مي كرد و نيز بهره برداري از فيلم براي تبليغات را نوعي تلف كردن پول مي دانست.

-در سال 1999 به بعد شخصي بنام D aff(دف) مديريت شركت را بر عهده گرفت پس از يكسال كه او در پست مدير عاملي شركت وظيفه كرده است.بدون شك بايد اعتراف كرد كه توانسته است سيستم قديمي و روش قبلي شركت در اداره امور را در ستاد مركزي آن شهر دچار تحولات عميقي نمايد.

-در چهارم مارس آقاي دف تغييرات جورانه در سيستم مديريت شركت خود را به اطلاع عموم رساند از جمله اين تحولات خبر بر كناري نفر دوم شركت يعني"جك استال"بود كه سرپرستي ارشد بخشي اجرايي و عمليات شركت را بر عهده داشت كه به دنبال اين قضيه يكي از مديران ارشد و معروف رسانه هاي گروهي به عنوان جانشين او استخدام گرديد ظاهراً استال كه يك كارمند ارشد با،        سابقه اي 20 ساله در اين شركت بود نتوانسته است با برنامه هاي جديد آقاي دف تطابق و همكاري لازم را داشته باشد.

(يكي از كاركنان شركت كوكا مي گويد:دف منتظر شد تا استال بتواند مسئوليتهاي جديد خود را درك كند،ليكن اين اتفاق نيفتاد و استال نتوانست از عهده اين كار بر آيد.)

-بر خلاف لوستر،دف يك آدم پر شور بود كه تصميماتش را در يك لحظه مي گرفت و ايده اش را در يك لحظه مديريت مي كرد.همين  شهودي و قدرت الهام او بود كه باعث شد طي دوران 24 سال.   پله هاي ترقي را در حوزه آسيا و پاسيفيك شركت طي نمايد.يكي از معاونان شركت كوكا به شوخي مي گويد:

(دف تصميم گيري را درست دارد،مشكل اينجاست كه او دوست دارد در هر 5 دقيقه يك تصميم بگيرد.)

-بعد از مبحث معرفي مديران خلاصه و توضيحي در مورد مواد و عصاره محصول كوكا داشته باشيم:

-حتي بزرگترين رودخانه ها،سرچشمه هاي كوچك دارند،يكي از سرچشمه ها ي كوكا در انگلستان به معني واقعي،آبي است كه توسط سازمان آب محلي تأمين مي شود و عناصر ديگر عبارتست از اسانس يا همان مزه كه در مقادير كم مورد استفاده قرار مي گيرد و به صورت عصاره غليظ توسط شركت كوكاي مادر تأمين مي شود،چغندر قند براي تهيه شكر،ذرت، براي كارامل به منظور تهيه رنگ كوكا و مزه اضافي،از درختان صنوبر هم براي تهيه مقواي جعبه و باكيست كه مساوي است      (با اكسيد ليمينيوم هيدراته)يا قوطيهاي باز يافتي براي تهيه آلمينيوم لازم براي ساخت قوطي هاي كوكا.

-در مرحله دوم توليد نوشابه آب،كارابلها،و شكر و اسانس به دقت در هم آميخته مي شوند و دي اكسيد كربن يا گاز به آنها اضافه مي شوند تا كوكا به وجود آيد.

-در ايالت متحده آمريكا كوكا كولا با قند يا عصاره غلات شيرين تهيه مي شود در اوايل سال 1984 اين فرآورده در آبخوري هاي عمومي به مردم عرضه شد و بعداً حدود 75% اين فراورده به صورت بطري عرضه شد.

نوشابه هاي رژيمي دايت ابتدا در آمريكا با تركيب ماده اي به نام مارچوبه و اسانس ساخارين عرضه مي شد و بعدها در سال 1985 نوشابه هاي كالري دار هم به صورت بطري به بازار عرضه شد.

بازار يابي

حال با آشنايي مقدماتي در مورد شركت كوكا كولا به مبحث بازار يابي و تعريف و مفهومي كوتاه در مورد آن مي پردازيم.

بازار يابي:

بازاريابي در بازرگاني پيشرفته به معني طيف و سپس از فعاليت هاي تحقيقاتي طراحي توليد تداركات،توليد،فروش،بيمه،كنترل كيفيت،بسته بندي،خدمات پس از فروش و ….است به طوري توزيع و انتقال كالا به مصرف كنندگان دور و نزديك تسهيل نمايد.

 توضيح مختصري در مورد بعضي از مسائل بالا در شركت كوكا كولا بسنده مي كنيم:

الف:محصولات ارائه شده كوكا كولا:

در ابتدا بايد گفت شركت كوكا كولا نظامي به نام بازارگرد را براي محصولات خود انتخاب كرده است بدين معني محصولات با علائق و خواسته هاي مصرف كننده شكل مي گيرد.

محصولات شركت

1-در سال 1876 و اواخر قرن 19 شركت نوشابه اي نشاط آور با بازار عرضه كرد همان محصول معروف كوكا كولا است.

2-در سال 1980 در آغاز دهه 80 يكي از توليدات اين شركت به نام نوشيدني ميوه اي با اسانس آب ميوه و آب سيب وارد بازار شد.

3-در سال 1984 اين فرايند در آبخوري هاي عمومي به مردم عرضه شد.

4-در سال 1984 محصول كوكاي بدون كافئين يا كولاي كيلاسد وارد بازار شد.

5-در سال 1985 نوشابه هاي رژيمي لايت با تركيب ماده اي به عنوان مار چوبه و اسانس ساخارين ارائه شد.

6-در سال 1985 نوشابه اي با عنوان نيو كوك در واقع اشتباه شركت در توليد و عرضه آن بود وارد بازار شد.شركت با كنار گذاشتن فرمول قديمي نوشابه اي با طعم يكنواخت و شيرين تر را جايگزين كرد و به صورت متهورانه اي با آگهي و تبليغات انبوه به بازار عرضه كرد در ابتداي معرفي محصول با استقبال مواجه شد ولي با واكنش مردم رشد آن متوقف شد و پس از آن هر روز هزاران نامه و تماس تلفني و با مصرف كنندگان ناخشنود مواجه شدند،گروهي هم به عنوان( مصرف كنندگان قديمي) اقدام به اعتراض و عرضه تي شرت با همين مفاهيم كردند حتي تهديد كردند شركت را قانوناً تحت تعقيب قرار مي دهند.

7-سه ماه بعد در سال 1985 محصولي جديدي به نام (كوك كلاسيك)روانه بازار شد و اين با نوشابه قديمي يعني نيو كوك در قفسه هاي فروشگاهها قرار گرفت تا اواخر سال 1985 نسبت فروش اين در محصول 2 به 1 به نفع كوك كلاسيك بود در اواسط1986 در شتري بزرگ با نامهاي مك دونالدز و كنتاكي خريد چيگن خريد نيو كوك را متوقف و در رستورانهاي خود فقط از مارك كوك كلاسيك عرضه مي كردند و در اين شرايط شركت به نيوكوك نقش پشتيباني اختصاص دارد و در سال 1987 نوشابه كوك كلاسيك مجدداً به صورت مارك اصلي شركت در آمد.نسبت فروش كوك كلاسيك به نيوكوك در سال 1989 10 به 1 بود.

8-در سال 1990 شركت نيوكوك را همراه با بسته بندي و نام جديد كوك دوم c coke به بازار عرضه كرد.

9-محصول فوروتاپياFruitopia:شركت كوكا كولا در اصل هدفش از ارائه اين محصول رقابت با شركت Snappheبوده پس از سالها تلاش كوكا كولا با تقليد از توليد بطريهاي اسنپل با اندازه اي مناسب دهان و نيز با بكارگيري عناصر طبيعي مورد نياز نتوانست ميزان فروش شركت را ترقي دهد.شركت با توليد نوعي از نوشابه شباهت زيادي با نوشابه هاي غير الكلي داشت و نحوه توليد آن آسان بود هزينه هاي خود را كاهش داد اما در قيمت گذاري قدرت لازم را نداشت.چون قيمت بر اساس قرار دادهاي ديرينه و ثابتي نمي تواند تغييري در آن ايجاد كنند.

10-Sprite همراه با تبليغي جسورانه با عنوان(پيام هاي خياباني)به بازار عرضه شد.

11-Pringls در حال حاضر 6% از بازار مصرف را در اختيار دارد و هم اكنون از 6/1 ميليون فروشگاه عرضه مي شود.

12-Minute Maid شركت در ماه فوريه سال 2000 پروژه اي مشترك با سهم 50/50 با شركت Proctor به امضاء رساند بر اساس آن محصول آب ميوه Minute Maid كوكا كولا را همراه با غذاهاي حاضري شركت P8G در اختيار مصرف كنندگان قرار گيرد.

13-محصول ديگر شركت را مي توان Fanta معرفي كرد هم اكنون در ايران از محصول استفاده مي شود البته با طمعهاي سيب،ليمو و پرتقال.

14-Dringlc’s محصول ديگر اين شركت است.

ب:تبليغات:

به معني جميع فعاليت هاي اطلاع رساني است بطوري پس از طي يك چرخه ارتباط و ابلاغ صفات كيفيت،و…عكس العمل مورد نظر را در خريدار ايجاد نمايد و نهايتاً تقاضاي آن كالا را افزايش يابد اهداف تبليغاتي شركت كوكا كولا:

شركت در اواخر قرن 19 اقدام به ارائه محصول كرد طي چهار مرحله تبليغات خود ارائه داده است:

1-معرفي:مرحله اول آن بخش معرفي است.در تبليغات ازآگاهي دادن به مصرف كنندگان يا مشتريان احتمالي استفاده كرد شركت كوكا كولا با تبليغاتي در مجلات و همچنين تابلوهاي اطراف شهر به معرفي كالاي خود پرداخت.

2-رشد:در بخش بعدي مصرف كننده را ترغيب و تشويق با استفاده از يك محصول خاص مي كند شركت كوكا كولا از اين روند در سال 1980 همراه با مرحله توسعه شركت بود بكاربرد چون در اين زمان شركت پپسي كوكا هم دست به يك تبليغات گسترده اي زده بود و رقابت افزايش يافته شركت با تبليغات خود از مضامين ديگري استفاده كرد بدين معني شركت كوكا كولا پس از پيامهاي اوليه و اطلاع رساني از محصول خود قصد دارد يك علاقمندي را در مصرف ايجاد كند.

3-بلوغ:در اين مرحله شركت سهم بازارش پائين تر از رقباي خود است (1985)اقدام به تبليغاتي براي ياد آوري به مشتريان گذشته مي كند تا يك وفاداري در مصرف كننده ايجاد كند و از تكرار تبليغات استفاده كرده اند.

شركت كوكا كولا در سال 2001 به يك بازسازي اساسي در كارخانه كرد و بوسيله آن آگهي تبليغاتي جديدي به بازار عرضه كرد.يكي از وظايفي انتظار مي رود گروه جديد شركت كوكا كولا اجرا كند اين است در پشت ماركهاي تجاري اصلي شركت و نوشيدني هاي معروف آن سيستم نارساي بازاريابي شركت را بازديد كرد.و مورد بررسي دقيق قرار دهد.

در سال 1999 مديريت شركت بر عهده شخصي به نام بود.يكي از كارمندان بازارياب شركت به نام jones مي گويد:(شيوه تبليغاتي دفت براي معرفي تبليغاتي جديد دو مارك كوكا              (Dietcoke , Coke) يك برنامه ريزي زماني كرده است در ماههاي آينده در سال 2002 ارائه خواهد شد.)

اخيراً برنامه تبليغاتي براي مارك Sprite تحت عنوان (نجواهاي خياباني)عرضه خواهد شد.

در حال حاضر اين فرصت براي توليد كنندگان ايجاد شده است تبليغات خود را با رويدادهاي محلي تطابق دهند دفت اخيراً قرار دادي 150 ميليون دلاري با وارنس بروس امضاء كرده است تا براي تبليغات و بازاريابي جهاني فيلمي با شركت هري پاتر تهيه شود و همچنين مذاركراتي نيز با شركت ويزني انجام شده تا براي فروش نوشيدني(هلت بيفول)شركت از شخصيت كارتوني معروف نظير(ميكي ماوس)استفاده كند.

ج:بسته بندي شركت كوكا كولا:

تجزيه تحليل بر جريان تهيه آلومينيوم براي ساخت قوطي كوكا:

قوطي كوكا بر خلاف خود آن پيچيده ترين جنبه يك جعبه كوكا است.

نخستين گام جريان استخراج با كيست در استراليا است در حقيقت نيمي از هزينه هاي توليد كوكا به ساخت قوطي اختصاص مي يابد با كيست به آلومينيوم گرد مانندي تبديل مي شود وقتي آنقدر آلومينا جمع شد تا يك نقاله بسيار بزرگ سنگ معدن را پركند و سپس آنها به كشور نروژ و سوئد انتقال مي دهند تا ذوب شود و تبديل به دهها شمش به ابعاد يك متر مربع برسد و بعد به آلمان سوئد ارسال مي گردد و در كارخانه نورد گرم آنها را تبديل به ورقه اي با ضخامت سه ميلي متر        مي كنند تقريباً يك دقيقه به طول مي كشد و بعد به يك كارخانه نورد سرد در آلمان و سوئد       مي برند و آنها را تحت فشار قرار داد ضخامت آن را از 3 ميلي متر و 3% ميلي متر كاهش مي دهند و به عرض هاي باريكتر برش مي دهند و بعد به كارخانه هاي قوطي سازي در انگلستان انتقال مي يابد در كارخانه با استفاده از ماشين پولك زني در هر دقيقه از هر ورق آلومينيومي چهار هزار ديسك حلقوي درست مي كند سپس وارد دستگاه ديوار كشي مي شوند تا قوطي هاي بدون در پوش ساخته مي شوند بعد در اتاقك رنگ،رنگ نهايي زده مي شود و اطلاعات مورد نياز مصرف كنند را به زبان هاي مختلف و نيز پيامهاي تبليغاتي را بر روي قوطي مي چسباند و قوطي به انبار برده مي شوند و بر اساس نوع محصول و قيمت آن طبقه بندي مي شوند و در انتها شركت در هر قوطي،محصول مورد نظر را مي ريزند و روي آن تاريخ و قيمت آن را مي زنند و در بسته بندي و جعبه هاي مختلف به انبار منتقل مي شوند و بعد از طي اين مراحل در اختيار كانالهاي توزيع قرار مي گيرند.

د:رقبا:

حالتي را گويند در بازار انبوهي شركت همه با كالاهاي يكسان سرو كار دارند به طوري كه هيچ يك از شركتها نتواند توليدات را به چنان مقدار زيادي عرضه و تقاضا نمايد به قسمتهاي موجود در بازار تأثير عمده بگذارد معمولاً از اين حالت به عنوان رقابت كامل ياد مي كنند.

رقباي موجود در صنعت نوشيدني بسيار زياد هستند ولي كمپاني 98% بازار را در حال حاضر به خود اختصاص دارند عبارتند از:1-كوكا كولا



2-پپسي كولا

هريك تلاش مي كنند تا سهم بازار بيشتري را به خود اختصاص بدهند.

شركت كوكا كولا و پپسي كولا هر دو از كانالهاي توزيع قدرتمندي برخوردار هستند بدين معني كوكا كولا براي ارائه محصولاتش از عهده فروشان بيشتر استفاده مي كند و پپسي كولا بيشتر در اطراف بطري سازي ها محصولاتش را ارائه مي كند.

عواملي هم موجب محدود كردن رقباي كوچك مي شود عبارتند از:

1-كمياب بودن مواد اوليه
2-هزينه نامعقول توليد
3-امكان دسترسي به كانالهاي توزيع          4-عكس العملهاي احتمالي مؤسسات موجود

-حال به بررسي نقاط و ضعف دو رقيب اصلي مي پردازيم:

نقاط كوكا كولا:

1- شركت فراگير و متمركز در بازارهاي ملي و فرا ملي كه حدوداً 60% از سودش ناشي از عملكرد در سطح بين المللي است.

2- كانالهاي توزيع مناسب معطوف به دو قسمت 1-توزيع در قسمت بسته بندي                       2 -عمده فروشان.

3- تنوع و افزايش محصول در خط توليد.

4- توجه داشتن به علائق و خواسته هاي مصرف كننده.

5- داشتن متصديان فروش كار آمد.

ضعف شركت كوكا كولا:

1- عدم اختيار داشتن تغييرات قيمت به دليل وجود قرار دادهاي ثابت و ديرينه                               (منافع خاصي را براي شركت دارد).

2- بيشتر بسته بندي هاي كوچك،فاقد استفاده از لحاظ مقياس براي رقابت كردن در بازار هاي امروز است.

3- ضعف شركت به دليل افزايش هزينه هاي توليدي،هزينه هاي نو آوري،هزينه هاي توزيع.

-نقاط قوت پپسي كولا:

1- پائين بودن هزينه به دليل تك محصولي

2- انعطاف پذيري قيمت

3- ساختار مديرتي ساده و خلاصه

4- عقده قرار او با شركتهاي بزرگ نظير كنتالي

5- كنترل و افزايش قدرت و مانور تبليغاتي

ضعف شركت پپسي كولا:

1- عدم حضور در عرصه بين المللي (بيشترين منافعشان در فعاليت داخلي است).

2- ضعف شديد در بازارهاي آبهاي معدني فقط 30%از سودشان را به خود اختصاص داده است.

3- كمبود در شبكه توزيع.

4- عدم پوشش به ذائقه مشتريان به دليل عدم تنوع در توليد


1-اولين منطقه تحفيص منابع سازمان نقاط قوت:

شركت كوكا كولا با استفاده از نقاط قوت خود معيني كنترل و عرضه در بخش بازار بين المللي و با استفاده از كانالهاي توزيع مناسب از چهار روش بتواند محصولات خود را به بازار عرضه كنيد.

1-توليد كننده              مصرف كننده

2-توليد كننده              خرد فروش              مصرف كننده

3-2-توليد كننده           عمده فروش              خرده فروش               مصرف كننده.

استفاده كردن از تعاوني هاي و همچنين نمايندگي در كشورهاي مختلف مثل ايران در حال حاضر نمايند.شركت كوكا كولا است بدليل معني كوكا كولا در ايران امتيازش به نام خوشگوار در شهد است و همچنين ارائه محصولات متنوع باعث مي شود و سهم بازار بيشتري را به خود اختصاص مي دهند. 

2-زماني است كه شركت داراي مزيت نسبي نسبت به رقبا است. به عنوان مثال شركت پپسي كوكا در عرصه فعاليت كمتري دارد وي سود بدست مي آورد و از طريق عملكرد داخلي مي باشد و همچنين شركت كوكا كولا داراي كانالهاي توزيع مناسب است.شركت مي تواند با افزايش تكنولوژي و اين شبكه هاي به فروش محصولي بپردازد كه با شركت هاي ديگر رقابت نيست و بخش ديگري از محصولات داخلي خود را به رقابت با رقباي داخلي خود بپردازد.

3-حالت تهاجمي آن شركت كوكا كولا علاوه بر بازارهاي سطحي در تصاحب بازارهاي جديد بكند.

4-نوآوري و موافقت آن در اين مرحله شركت كوكا كولا بسيار فعال موجود محصولات فراواني را به بازار عرضه كرد.

بطوري كه در نشستي اخيراً در سانفراسينگو و با حضور تعدادي از مديران شركت كوكا كولا از اقصي نقاي جهان برگزار شد رئيس فعلي شركت آقاي دفت موضوع ايده هاي برتر و مناسب را به مديران گوشزد كرد و همچنين به 4 مدير خود به مبلغ 000/250دلار پاداش داد و عملكرد آنها را در            نو آوري و خلاقيت تحسين كرد.

-كوكا كولا براي تضعيف رقيب خود:

شركت كوكا كولا ضمن بررسي محصول خود در تستهاي پانل توسط مصرف كنندگان اعلام گرديده بود توجه شد آن نوشابه كوك كلاسيك در مقايسه با نوشيدن شركت پپسي از كيفيت پائين تري برخوردار بوده و به عبارت ديگر مصرف كنندگان مزه پپسي را ترجيح مي دهند سپس تصميم گرفت نسبت به تهيه فرمولاسيون و تهيه محصول جديد به نام نيوكوك اقدام كرد.پس از توليد آن در جشن معرفي شركت پپسي كولايك كنفرانس را براي تضعيف قواي رقيب ترتيب داد(نفع استراتژي پپسي كوكا در مقابل كوكا:استراتژي چر يكي بوده زيرا قدرت مقابله همه جانبه با شركت كوكا همانند پاراتيزانها جهت تضعيف رقيب اقدام مي كند).

مكانيسم هاي توليد،توزيع،فروش

از آنجائيكه شركت كوكا كولا با سابقه تجاري ديرينه در خلال جنگ هاي اول و بخصوص در جنگ جهاني دوم توانسته بود در جدال با مشكلات عديده اي،به صورت متداوم حمايت شود و همچنين با وجود نوشيدني با بسته بندي در طول جنگ هاي نبرد مؤثر باشد لذا با دستور ژنرال 64واحد خط توليدنوشابه در آفريقاي شمالي و ايتاليا تأسيس شده جمع كارخانه هاي توليد اين نوشابه 74 واحد رسيده اين كارخانه ها با سرويس دولتي تأسيس و به صاحبان سهام واگذار شد شركت كوكا كولا با استفاده از دو استراتژي.1-توزيع و پوشش سريع
2-تنوع در محصولات توليدي توانسته به عنوان جدي ترين رقيب توليدكنندگان نوشابه و بخصوص پپسي كولا در مي آيد.

-كانالهاي توزيع در سال 1984 در بخش سوپر ماركتها 46% فروش را به خود اختصاص مي دهد.

فروش منبع 32% از كل فروش را به خود اختصاص مي دهد.و خرد فروشها براي 17%محاسبه شده است.

-كوكا كولا با داشتن68%از سهم بازار در سال 1985 طيف از بازار مصرف كنندگان را به خود اختصاص دادند همچنين بايد گفت با وجود 74 واحد توليدي نوشابه:

الف:هزينه هاي حمل و نقل محصول صرفه جويي مي شود

ب:زمان تحويل سفارشات بسيار كوتاه مي گردد.

و همچنين بايد گفت كوكا كولا داراي تنوع محصول است ولي پپسي تك محصولي است و كوكا كولا توانسته است با عرضه 3 محصول مشابه با پپسي وسيعي را از بازار به خود اختصاص دهد در حال حاضر ميزان فروش نوشابه هاي غير گاز دار 10% از كل فروش شركت است.

حال سؤالي كه مطرح مي شود اين است كه آيا اين جمعيت و در صدجمعيت مشتريان اصلي و يا تعداد بيشترين مصرف كننده از اين محصولات هستند مي توانند در اين گروه باقي بمانند چون در ايالت متحده آمريكا پيران رشد بيشتري مصرف كننده آن اين اشخاص هستند.
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اين نمودار در مورد سه دورة زماني مطرح شده است و نشان دهنده اين است اشخاص سن در سالهاي مختلف بيشتر نسبت به جوانان مي نوشند و همچنين نشان دهنده اين است مردم مصرفشان را افزايش مي يابد كوكا كولا ادعا مي كند در آينده قصد دارد محصول P  r I ngle’s شركت را از طريق سيستم قدرتمند توزيع خود به شانزده ميليون فروشگاه در اقصي نقاط جهان عرضه كند.

تحليلگران شركت مي گويند:

شركت كوكا كولا نيمي از سود آوري را از ناحيه فروش Minute Maid به دست آمده هنوز هم از پتانسيل رشد قابل توجهي برخوردار است در مقابل كاهش فروش ماركهاي تجاري                Dehigent .Pringhe's  را جبران كرده است.

-البته بايد گفت عملكرد شركت تحت تأثير عوامل خارجي و داخلي ممكن تغيير كند.

	بخشهاي محيطي
	تأثير هر بخش

	اقتصادي اجتماعي ↑-افزايش سهم شركت در بازارهاي داخلي

                       ↑ -جايگزيني انرژي

تكنولوژي          ↑-تكنولوژي برتر توليد به بازار

رقبا                 ↓-چند رقيب اسمي به بازار

                      ↓-مشكلات توزيع در بازارهاي خارجي

عرضه كنندگان  ↓-افزايش قيمت مواد خام

                     ↓-افزايش سطح دستمزد

دولت              ↓-تصويب مقررات جديد پرسنلي افزايش افزايش هزينه ها

                     ↑ -تصويب تسهيلات جديد براي صدور توليدات                


                        ETOP فرصتها و تهديدات محيطي  ↑ فرصت ↓ تهديد

براي ارائه سهم در كوكا كولا ابتدا توليدهاي در مورد ماتريس  B  . C.G ارائه مي دهم.

حالات مختلف در ماتريس:

1-علامت سوال:

در زماني شركت كوكا كولا محصول نيوكوك را به بازار عرضه كرد رقابت نسبتاً پايين بود بازار كمتري دارد ولي چون شركت حسابداري مالي قدرت نداشت و با كاهش سرمايه گذاري و سهم بازار مواجه شد و در نتيجه با استراتژي تصفه را در پيش گرفت و اين محصول را تبديل به محصول به نام COKE كرد و نيوكوك از دو رقابت خارج شد.

2-علامت ستاره:

در سال 1985 شركت 68% سهم بازار را بر عهده گرفت و شركت هم از نظر سهم بازار و هم از قطر نرخ رشد بازار در موقعيت بسيار عالي است و براي حفظ موقعيت خود را به ميزان 782 ميليون دلار افزايش داد اين به دليل خريد سهام،سرمايه گذاري در عرضه محصول بوده است.

3-گاو شيرده:

در سال 1983 نرخ رشد محصول شركت پايين بود ولي سهم بازار بسيار بالاست در اين حالت شركت ما فروش زياد و هزينه هاي كم معادل 384 ميليون دلار است و همچنين ميزان شركت معادل 611 ميليون دلار افزايش يافته در اين حالت استراتژي ثبات را براي شركت توصيه مي كنيم.

4-مرحله سگ:

اين در شرايطي است هم سهم بازار پايين است در چنين شركت استراتژي بازسازي را بر مي گزيند و با خوف و تصفيه محصول آن منابع را توليد محصول ديگر بكار مي برند مثل فانتا سيب.

رسالت شركت

در برگيرند اهداف شركت است:اهداف شركت به دو دسته تقسيم مي شوند.

1-اهداف كوتاه مدت مثل رضايت شغلي كاركنان و كارايي آنها.

2-اهداف بلند مدت.الف:سودهي شركت

ب:ميزان سرمايه گذاري و درصد آن.           ج:دستابي به موقعيت اقتصادي خوب در حين داشتن بدهي هاي دراز مدت.

قسمت مالي

مديريت مالي:عبارت است از مديريت بر منابع و مصارف سرمايه.

وظيفه يك مدير مالي:

1-تأمين مالي






2-سرمايه گذاري

هدف مدير مالي:

كسب حداكثر سود براي سهامداران نيست بلكه حداكثر نمودن ثروت سهامداران است،چون حداكثر كردن سود از ريسك پذيري بالايي برخوردار است و احتمال ور شكستگي نيز افزايش مي يابد.

ابزارهاي صورتهاي مالي:

ابزارهاي صورتهاي مالي كه نسبتهاي مالي مي گويند اين نسبتها به 4 دسته تقسيم مي شوند.

نسبت نقدينگي:نشان دهنده قدرت شركت در پرداخت بدهي هاي جاري است.

نسبت فعاليتها(كارائي):نشان دهنده اين است كه مديريت يك موسسه چگونه مي تواند از امكانات شركت بهترين استفاده را بكند.

نسبت اهرمي(بدهي):نشان دهنده وضعيت بدهي يك شركت است و توان پرداخت بدهي ها و ميزان ريسك را نشان مي دهد.

نسبت سود آوري:نشان دهنده عملكرد شركت و مديران آن باشند.

در اين قسمت ما با توجه به اطلاعاتي كه از شركت كوكا كولا در دست داريم نسبتهاي مالي را به شرح زير مورد نقد و بررسي قرار مي دهيم:

نسبتهاي نقدينگي:

1984    1983   =دارائي جاري : نسبت جاري

                                                                   3/1       67/1     بدهي جاري

اين نسبت نشان مي دهد كه دارائي جاري تا چه اندازه بدهي جاري را مي پوشاند.به عبارتي توان نقدينگي شركت جهت باز پرداخت بدهي كوتاه مدت را نشان مي دهد.براي پرداخت بدهي مالي جاري توان نقدينگي شركت چقدر است.هرچه اين نسبتها بيشتر باشد توان مالي شركت بالا است و عكس آن كه ميزان نرمال ئ نسبت صنعت آن دومي مي باشد كه در اينجا ما مي بينيم كه اين نسبتها نزديك به دو است.

1984         1983  = وجوه نقد+حسابهاي P =نسبت آني

                             65/0            88/0         بدهي جاري

در اين نسبت جانب احتياط در تأمين مطالعات طلبكاران رعيت مي شود به عبارتي توان باز پرداخت بدهي هاي كوتاه مدت شركت را نشان مي دهد بالا بودن اين نسبت نشانه اين است كه وجه نقد بيشتري در دسترس است كه ميزان نرمال آن معمولاً 1 مي باشد كه هر چقدر از يك ماه بيشتر باشد مطلوبتر است.

1984    1983   =دارائي جاري : نسبت دارائي جاري

                                                         44/0       44/0    كل دارائي ها

اين نسبت نشان مي دهد كه دارائي جاري چه قسمت از كل دارائي را تشكيل مي دهد و همچنين نشان دهنده اين است كه از كل دارائي هاي شركت چند درصد نقدند و هر چه بزرگتر باشد نشان دهنده سياست محافظه كارانه مدير است.

1984     1983       1982   1981= فروش خالص= نسبت گردش دارائي ها

                             38/0     39/0         37%    48/0   كل دارائي ها

نشان مي دهد كه از كل ظرفيتها به چه ميزان توانسته ايم استفاده كنيم كه هر چه عدد بالاتر باشد يعني ميزان استفاده از امكانات بهتر است.اين نسبت ميزان و اثر گردش دارائي را در تحصيل آمدشان مي دهد و بيانگر اينست كه آيا افزايش دارائي ها با افزايش فروش هماهنگي داشته يا خير كه در اين نسبت مشاهده مي كنيم در سال 1981 اين در صد بيشتر از سالهاي ديگر است و اين به اين خاطر است كه در اين سال فروش شركت بيشتر بوده.

 نسبتهاي سود آوري:اغلب سهامداران بدنبال سود آورديند.

1984   1983   1982  1981 = سود خالص =بازده فروش حاشيه سود

                                   46/0    32/0     5/0     46/0  فروش خالص

اين نسبت نشان مي دهد در صد سود آوري شركت چقدر بوده است،يعني نشان دهنده در صد سود خالص حاصل از فروش است.هر چه بالاتر باشد شركت تعداد كالاهاي فروش رفته،نحوه قيمت گذاري كالاها و خدمات وساختار و يا تركيب هزينه هاي شركت موفق تر عمل كرده است.

عوامل موثر بر حاشيه سود:ساختار هزينه-فروش قيمت گذاري-تورم.

1985   1983   1982  1981 = سود خالص = نرخ بازده سرمايه گذاري

                                  17/0    19/0     18/0     22/0 كل دارائي ها

نشان دهنده در صد سود خالص است كه از محل سرمايه،بكار گرفته شده عايد مي شود و همچنين اينكه از كل ظرفيتها و امكانات چقدر بازده گرفته شده اين نسبت حاكي از توانايي واحد تجاري در كاربرد تمام منابعي است كه در اختيار قرار داد مي باشد.هرچه اين نسبت بالاتر باشد ميزان              سود آوري بهتر است.

نرخ بازده حقوق صاحبان سهام ROE:كه نشان دهنده بازدهي حقوق صاحبان سهام است و در صد سود آوري شركت نسبت به سرمايه سهامداران شركت را به ما نشان مي دهد و هرچه عدد بالاتري داشته باشيم بهتر است و شركت از وضعيت بهتري برخوردار است كه بدون شك در ديدگاه صاحبان سهام هم تأثير مي گذارد.

1984   1983   1982  1981 = سود خالص = نرخ بازده حقوق صاحبان سهام = ROE

23/0    25/0   28/0    31/0   حقوق صاحبان سهام                                            
نرخ بازده حقوق صاحبان سهام ROE:

1984   1983   1982  1981 = بدهي دراز مدت 
9/17%   5/14%    7/13%  5/5%    كل سرمايه      

1984   1983   1982  1981 = كل بدهي به كل سرمايه 
9/32%   5/17%    3/17%  3/9%                                  

1984   1983   1982  1981 = بدهي هاي بلند مدت 
26%      17%    16 %     6 %    حقوق صاحبان سهام

هر چه كمتر باشد بهتر است و هر چه بيشتر باشد بدهيها و تعهدات شركت را نشان مي دهد و ريسك عالي شركت بيشتر است.

1984 1983 =بدهي جاري

                                                                                       33/0   26/0      كل دارائي  

هر چه اين نسبت بزرگتر باشد نشان دهنده سياست جورانه براي مدير و شركت است و چون ميزان نقدينگي پائين تر است و امكان دارد در سر رسيد بدهي شركت توان باز پرداخت نقدي نداشته باشد هرچه كوچكتر باشد بهتر است.

1984   1983 =بدهي جاري

         48/1    24 /2      كل بدهي

1984   1983  1982  1981 =كل بدهي

                                                                      22/0  11/0    11/0     06/0   كل دارائي

هر چه كوچكتر باشد بهتر است و نشان  مي دهد چقدر از بدهي از داخل شركت تأمين شده و چقدر از خارج شركت و نحوه تأمين مالي را در سازمان مي دهد.

استراتژي يا سياست.

1-محافظه كارانه


2-جسورانه

سياست محافظه كارانه:دارائي هاي جاري را افزايش مي دهد و موجودي كالا را در انبار انباشته        مي كند.

و بيشترين مقدار موجود وجه نقد موجود كالا نگه مي دارد،براي پاسخ دادن به مشتري و توانايي در پرداخت تعهد هرچه بيشتر باشد ريسك آن كمتر و بازده آن كم است.حداقل بدهي جاري را داشته و خريدها نقد مي باشد و نسيه نمي خرد و وام استفاده نمي كند.

سياست جسورانه:دارائيهاي جاري را به حداقل مي رساند وجه نقد را نيز به حداقل مي رساند و در دارائيهاي بلند مدت سرمايه گذاري و با دو ريسك مواجه است:

1-عدم توانايي پرداخت تعهدات

2-از دست دادن مشتري

اين مدير ريسك بازده بالايي را دارد.

حداكثر بدهيهاي جاري را دارد و از اوراق قرفه،از وامهاي بلند مدت استفاده نمي كند.

  بدهي جاري : عمودي


         RL1= وجوه نقد          ستون افقي

  كل دارائي ها                                              دارائي هاي جاري

سياست در رابطه با بدهي جاري
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                 محافظه كارانه


شركت كوكا كولا در مورد دارائي هاي جاري و هم در مورد بدهي هاي جاري محافظه كارانه عمل كرده است يعني حد متعادل.
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اين نمودار در تصميم گيري هاي مالي اهميت دارد زيرا نرخ حقوق صاحبان سهام عام( R  OE) را به ما مي دهد در اين قسمت نمودار دو پانت شركت كوكا كولا را در سال 84 رسم مي كنيم.
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ساير اطلاعات مالي مربوط به شركت كوكا كولا:

1984    1983=  ميزان سرمايه گذاري

                                                           220/334   780/241       ميليون


مشاهده مي شود كه ميزان سرمايه گذاري در سال 1984 افزايش يافته كه علت افزايش آن بالا بردن مشاركتهاي مالي و خريد سهام سرمايه گذاري در عرضه محصول به صورت بطري مي باشد.

1984 1983  1982  1981 = ميزان نقدينگي

                                       782$  611$  261$   340$

علت افزايش به خاطر فروش مشروبات الكلي بوده است.

1983  1983   1982 = كل هزينه هاي صرف شده

                                                      391    384    382

افزايش آن ناشي از توسعه شركت جهاني شدن و بلوك شدن دارائي هاي شركت مي باشد.

 در سال 1984 شركت بيش از 300 ميليون دلار بدهي بلند مدت خود را پرداختكرد كه هدف 

از پرداخت اين بدهي سرمايه گذاري در زمينه خريد مجدد 1/6 مليون دلار سهام بوده در سال 1984 ميزان بدهي وام به 400 ميليون دلار افزايش پيدا كرد.در آينده شركت سعي بر اين دارد كه ميزان پرداخت بدهي را بالا ببرد تا به جذب سرمايه گذاري خود دست يابد.سياست اصولي اين شركت بر مبناي بالا بردن باز پرداخت سهام سهامداران و باز پرداخت كل سهام به سهامداران         مي باشد.

دارائي هاي ثابت و غير منقول شركت در سال 1984 به 167 ميليون دلار رسيد كه اين ميزان افزايش به خاطر بالا رفتن سود حاصل از تبليغات در رسانه هاي گروهي كه مديون فعاليت هزينه تلوزيوني hart to hart , benson بود.

تحقيق و توسعه

تحقيق و توسعه از عواملي است كه در برگيرنده خط مديريت عمليات توليد و نيز خط بازاريابي در بحث تحقيق و توسعه شركت كوكا كولا عوامل و دلايلي موجود است كه به بحث در مورد آن          مي پردازيم رشد صنعت نوشابه هاي غير الكلي را مي توان با مصرف فردي و روند رو به رشد جمعيت افزايش داد رشد مصرف به صنعت در اين دو دهه گذشته افزايش يافته و حدود 5/6 درصد رشد ساليانه بعد از زماني كه جمعيت آمريكا در سال 2% رشد ساليانه داشته است قويترين رشد بالقوه را در صنعت آمريكا مي توانيد ملاحظه كنيد در سال 1965 هر آمريكايي به طور متوسط 2/16% گالون نوشيدني نوشيده است كه چهل گالون از آنها را نوشيدني هاي بدون الكلي بوده است.
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75   70    65

درسال 1889 يكي از مديران شركت كوكا كولا حقوق و امتياز كوكا كولا را خريد و با فروش مايع اصلي شركت كوكا به عمده فروشان اين صنعت را توسعه داد در طي جنگ جهاني دوم به علت افزايش مصرف در طي جنگ برنامه هاي شركت تغيير پيدا كرده و ساختار جديدي از شركت         كوكا كولامورد استفاده قرار گرفت و به علت افزايش مصرف در طي جنگ برنامه هاي شركت تغيير پيدا كرده و ساختار جديدي از شركت كوكا كولا مورد استفاده قرار گرفت و به علت افزايش مصرف در طي جنگ حدود 10 كارخانه كوكا كولا در آفريقاي شمالي و ايتاليا به وجود آمد در پايان جنگ در حدود 64 كارخانه با همكاري دولت ها به وجود آمدند كه براي شركت هيچ هزينه اي نداشت و اين خود به نوعي باعث توسعه گسترش شركت كوكا كولا شد.

در سال 1972 طبق گزارشي 18% از استفاده كنندگان نوشابه هاي غير الكلي صرفاً،كوكا               مي نوشيدند و فقط 4% پپسي مي نوشند و اين اختلاف به علت آن بود كه كوكا بيشتر در دسترس بود و حتي اگر مشتري پپسي مي خواست فقط كوكا پيدا مي كرد و پپسي همه جا در دسترس نبود اما مسئله مهم اين است كه با وجود اينكه شركت كوكا كولا هزينه بيشتري را نسبت به شركت پپسي صرف تبليغات كرده بود ولي برنامه هاي تبليغاتي اش مؤثر نبوده است زيرا پپسي در تبليغاتش تأثيرات قابل توجهي را روي مصرف كنندگان خصوصاً جوانان نداشته بود زيرا در تبليغاتش از        ستاره هاي سينمايي چون مايكل جكسون و …. استفاده مي كرد.

در سال 1978 بريان دي سون كه رياست كوكا كولا را در ايالت متحده آمريكا به عهده داشت بر اين عقيده بود كه موفقيت شركت كوكا كولا بستگي به پروژه ها و كارخانه هاي توليدي كلان با هزينه كمتر دارد در سال 1979 سر جيوزيمن نائب رئيس قسمت بازار يابي با تحقيق و پژوهش در مورد تغيير فرمول ساخت و توليد كوكا را توسعه و تجزيه و تحليل شركت فعاليت مي كرد در همان سال شخصي به نام استوات با اطلاعات محرمانه اي كه از شركت پپسي سبك كرده بود بخش مديريت را مجبور كرد تا در بازار فروش تغييراتي را بدهد و اين امر به مزه يا طعم كوكا كولا مربوط مي شد كه اين خود در توسعه و گسترش اين شركت نقش بسزايي داشت در اين سال حق امتياز شركت و واشنگتن D,C خريداري شد و هر لحظه امتيازها را براي فروش مورد بحث قرار مي دادند اين بود كه شركت كوكا كولا دوباره فروشندگان و خريداران نزديكي پيدا كرد كه دوباره محصولاتش را به وسيله آنها به فروش برساند و مواد اوليه خود را نيز به وسيله آنها تأمين نمايد و اين كار به شركت           كوكا كولااجازه مي دادكه محصولاتش  را در يك منطقه و ناحيه وسيع تري توزيع به فروش برساند در سال 1983 طرح مخصوصي تبليغ و فروش توسط آقاي كانزاس در روزنامه ها مطرح شد كه شركت كوكا كولا يكي از پيمانكاران داوطلب براي انجام اين كار بود و اين عامل توزيع در سطح جهان باعث پيشرفت كار شركت بود در سال 1985 قيمت فروش و توزيع به 155 كشور و مشتريان به 303ميليون نفر افزايش يافت.

شركت كوكا كولا در سال 1984 دو نوع از 5 نوع نوشابه هاي مهم جهان قبضه كرده بود و ارائه كوكا كولاي جديد به شركت اجازه داد كه سه نوع نوشابه را در تصرف خود داشته باشد مديريت فراگير و تمركز زدا موجب شده است كه اين شركت در بازارهاي خارجي و داخلي اقدامات سريع و موثري به عمل آورد چون خط توليد كوكا كولا گسترش يافته محصولات متنوع را به بازار عرضه مي كند كه اين تنوع توليدات به شركت كوكا كولا اجازه خواهد داد كه علاوه بر سيستم هاي بهتر بازاريابي موقعيت بهتري را در بخش هاي مختلف بازار به خود اختصاص مي دهد از هنگامي كه توليدات ومحصولات مطمئن تر بهداشتي تر مورد توجه مصرف كنندگان قرار گرفته بود انتظار مي رفت كه تغيير او موقعيت هاي مصرف كنندگان را در صنايع رشد تأثير گذارد.رشد صنعت كوكا كولا از رشد مسائل رژيم غذايي سرچشمه مي گيرد و انتظار مي رفت كه اين روند تا سال 1990 حدود 40% از كل مصرف نوشابه هاي غير الكلي را شامل شود فروش نوشابه هاي غير الكلي به خاطر اينكه        راحت تر در دسترس مي باشد از طرفي فروشگاههاي ارزان فروشي با قيمت مناسب تر تهيه مي شود و افزايش يافته است مهمترين شبكه سوپر ماركتها كه 46% فروشگاههاي معتبر در حدود 20 % و بقيه مكانها ساندويچ فروشي ها و دوره گردها هم حدود 17% منابع اصلي افزليش فروش همبرگر خوب در قسمت بازرگاني بوده است در اين صنعت با توجه به تجزيه و تحليل هايي كه به عمل آمده است ممكن است در آينده نچندان دور مصرف ساليانه نوشيدني بيشتر شود و توليد ساليانه نوشيدني در كميابي ها به اندازه چشمگيري بالا برود همانطوري كه رشد جمعيت به طور قابل ملاحظه اي افزايش يافته است و بعضي از بررسيها نشان مي دهد كه اين عوامل مي تواند حتي ميزان رشد جمعيت ميزان رشد اين صنعت را از ابتدا تا كنون دگر گون سازد.

آفرينش كولاي جديد 



آخرين قسمت داستان كوكا در جريان ارزش براي تكوين محصول جديد است از نظر تاريخي در سبك و كار خوار بار تأمين كنندگان، رده اول (نظير پر كننده،يا تأمين كننده اي كه صاحب مارك تجاري كالا است)مسئول بخش عمده نو آوري ها و جا انداختن در بازار است اما با اندكي تلاش براي تهيه فهرست فعاليتهايي كه در جريان ارزش يك محصول جديد صورت مي گيرند با پرسشهايي بسياري مواجه خواهند شد نوعاً شركتي چون شركت به پيوسته به دنبال محصولات جديدي است تا بتواند از سهم فعلي بازار خود حفاظت كند و تعداد محصولات قابل عرضه خود را گسترش دهد و در نتيجه دليل براي اشغال قفسه هاي بيشتر در داشته باشد و محصولات سود آورتري را جايگزين نوشابه هاي از رده خارج شده قديمي گرداند در اين صنعت، چرخه تكميل محصول نوعاً يك ساله است اين چرخه شامل تعدادي تكنيك محصول و سپس آزمايشهاي بزرگتري است كه مجموعه عمليات آنها نهايتاً به تصميم گيري در خصوص عرضه تمام عمار محصول است گرچه گام هاي واقعي اين چرخه بسيار ساده و نوعاً فعاليتهاي در تحقيق و تكميل واقعي مورد نياز آن بسيار كم است ولي توالي آنها چنان است كه اگر كسي از چشم انداز يك پرنده به انگاره محصول مورد نظر نگاه كند      بي درنگ در خواهد يافت كه انگاره محصول در بخش زيادي از دوره تكوين خود منتظر باز خورد گروهي مانده است كه مسئوليت كلينيك همه محصولات شركت را به عهده دارند يا منتظر مانده است تا در برنامه كار بخش قرار گيرد كه همه محصولات را در بازار نمونه امتحان مي كند و تا حتي وقتي تصميم گرفته شد كه محصول وارد بازار شود باز هم انتظار وجود دارد انتظار براي سازگار شدن سيستم توليد با محصول جديد انتظار براي تهيه مواد اوليه براي بسته بندي جديد و انتظار براي طراحي عمليات بازار يابي نتيجه نهايي چنين سيستمي اين است كه به طور متوسط 15 ميليون دلار كه نيمي از آن هزينه تبليغات است هزينه مي شوند كه محصولات جديد وارد بازار شوند محصولاتي كه غالباً مفهوم جديد هستند كه براساس فرمولي جديد ساخته شده اند مثلاً كولاي كافئين يا كولاي گيلاس معمولاً هم در بازار با شكست روبرو مي شوند نتيجه اين سيستم براي آن است كه فضاي زيادي از قفسه هاي فروشگاهايش به اين محصولات جديد اختصاص مي يابند محصولاتي كه فروش نمي روند و مشابه و رقيب آنها همزمان در فروشگاهاي ديگر عرضه مي شوند پس جادارد بپرسيم چگونه مي توان فرصتي يك ساله و هزينه اي برابر با 15 ميليون دلار را صرف تكوين و معرفي محصول جديدي كرد كه نه جديد است و نه كسي خواهان آن است اگر چه كاهش از هزينه و زمان تكوين محصول بسيار مطلوب است ولي براي تأثير گذاشتن بر جريان ارزش كافي نيست از اين رو    باز انديشي فرايند تكوين محصول را بر يك اساس بنيادي تر آغاز كرده است و آن اساس همانا       چار چوب ارزش است چه بسا همانطور كه در جريان ارزش برداشتن گامهاي جداگانه و دور از هم    بي معني است خريداران نيز به راستي مايل نباشند كالاهاي جدا مانده را خريداري كنند آيا بهتر نيست كه در راستاي تكوين نوشابه هايي كه كاملاً مكمل هم اند و وجود آنها براي راحتي نگهداشن مشتريان ضروري است و ارتباط بلند مدت و مشتريانش را تضمين مي كند و شركت پر كننده با يكديگر همكاري كنند براي دستيابي به اين مصرف اخيراً برنامه مشتري دائمي را ارائه كرده است تا بتواند از اين طريق داده هاي مربوط به الگوي خريد مشتري دائمي را گرد آورده و جريان ارزش پيوسته تري را براي تكوين محصول ممكن گرداند.

به كار بستن تجزيه تحليل ارزش 

اكنون با شناخت گامهاي معيني كه در جريان ارزش يك محصول معين برداشته مي شود آماده تا يافته هاي خود را در سطح وسيع تري بكار بنديد در مثال كولا بر خلاف مثال كه در پيشگفتار ذكر شده است با گامي مواجه شديم كه متعلق مقوله سوم و(موداي نوع دوم) باشد يعني زائد باشد و بتواندبي درنگ آن را حذف كند ما در عوض با گامهاي بسياري مواجه شديم كه در مقوله دوم             (موداي نوع اول )هستند و آنها را ارزشي نيافريده و بايد از طريق كاربرد شيوه هاي ناب حذف شود توجه داشته باشيم كه ما جريان ارزش كوكا در جريان ارزش مشابهي نزد رقباي اين شركت مقايسه نكرديم و از اين تجزيه و تحليل ما به ارزيابي مقايسه اي نبود اگر چه ما در كتاب قبلي خود توليد ناب به شرحي است از كامل ترين ارزيابي مقايسه اي كه تا كنون در يك صنعت غول آساي جهاني انجام گرفته است اين دانش را غنا بخشيده و ارتقاء داده ولي اكنون احساس مي كنيم براي مديراني كه تفكر ناب را درك مي كنند ارزيابي مقايسه اي اتلاف وقت است شركت هاي نابي كه از طريق ارزيابي مقايسه اي در مي يابند عملكردشان برتر از عملكرد رقبايشان است به طور طبيعي دچار رخوت مي شوند خطري كه اين شركت را پس از مقايسه عمليات داخلي با رقبا تهديد مي كند در حالي كه توليد كنندگان انبوهي كه متوجه مي شوند عملكردشان ضعيف تر است براي فهم دقيق علت هاي اين امر آرام و بيقرارمي شوند مانند جنرال موتور و فولكس در دهه 1980 در هر حال آنها تمايل پيدا مي كنند عواملي چون هزينه ها اندازه و مقياس و يا فرهنگ و تفاوت هاي ناشي از آنها را در كانون توجه خود قرار دهند مواردي كه هم به راحتي قابل اندازه گيري اند و هم تقليد از آنها ناممكن است حال آنكه تفاوتهاي واقعي ناشي ازشيوه سازماندهي فعاليت هاي ارزش آفرين است تفاوتهايي كه براحتي قابل مشاهده نيستند توصيه اي كه امروز براي شركتهاي ناب داريم بسيار ساده است رقبا را فراموش كنيد و از طريق شناسايي و حذف همه فعاليتهايي المحبو ب مي شوند در پي رسيدن به كمال باشد اين يك از استاندارد و مطلق است و اصلي كه مي تواند براي هر سازمان همچون ستاره اي قطبي باشد همين ستاره 40 سال است كه سازمان تويوتا را پيشگام ساخته است با اين همه براي بكار بستن اين اصل بايد بر فنون كليدي باشند اين فنون ناب حركت آغاز مي شوند.

در چهارم ماوس سال 2000 كتاب Daff تغييرات جسورانه مديريتي شركت خود را به اطلاع عموم رساند  از اين تحولات خبر بر كناري نفر دوم شركت يعني جك ايستي بود كه سرپرست ارشد بخش اجرايي و عمليات شركت را بر عهده داشت كه به دنبال اين قضيه يكي از مديران ارشد و معروف رسانه هاي گروهي به عنوان جانشين او استخدام گرديد ظاهراً آقاي است كه يك كارمند ارشد با سابقه اي 20 ساله در اين شركت بود نتوانسته است با برنا مه هاي جديد آقاي Daff تطابق و همكاري لازم را داشته باشد.

يكي از كاركنان شركت كوكا كولا مي گويد Daff منتظر شد تا بتواند مسوليت جديد خود را درك كند ليكن اين موضوع اتفاق نيفتاد نتوانست از عهده اين كار بر آيد به موازات اين وقايع هيئت مديره شركت برنامه اي گسترده را براي اجرا به Daff پيشنهاد كرد مي توانست در طي 5 سال آينده در آمدي معادل 2/78 كمتر ارزش آن به هنگام شروع به كار Daff در شركت بود هربرت آلن يكي از سرمايه گذاران Wall street و خصوصيات مديره شركت مي گويد كه مديران بين سازمان همگي از Daff پشتيباني مي كنند علي رغم آقاي دالگاس كه توجه كمي به عقايد هيأت مديره نشان مي داد.

شركت كوكا كولا همكاري را باشركت P.G ونيز قرار داد مشابهي با شركت نستال براي توليد وعرضه نوشيدني هاي مختلف امضا كرده كه به موجب آن بتوانند در دستاوردهاي تحقيقاتي از آزمايشگاه تحقيق و توسعه اين شركت بهره لازم را ببرند اما برنامه ريزي براي توسعه نوشابه هاي غير گاز دار كه شامل نوشيدني هاي انرژي زا و آب معدنيهاي كلسيم دار غني شده مي باشد انجام گرفته و اين محصولات طبق برنامه توليد محصولات جديدي است كه تا كنون در آوردهايي مثل نيويورك         شده اند.

در سال گذشته براي افزايش قدرت مانور و چالاكي شكست Daff 5/1 از كل 29000 نفر كاركنان شركت اخراج كرد.از 30نفر از 32 مدير ارشد شركت را مجدداً انتخاب كرد و به كار گمارد اين حركت به منظور در هم شكستن آنچه كه Daff يك بروكراسي خفتان آور مي خواند شروع شد تا امكان تصميم گيري بيشتر و مشاركت فرايندي مديران شركت را در اداره امور فراهم كند در سال 2001 تحليل گران انتظار داشتند كه ميزان فروش شركت در برخي محصولات و در سطح آمريكا دو برابر سال گذشته باشد اما رقباي اين شركت اظهاري مي دادند كه ورود كوكا كولا به عرصه توليد نوشيدني هايي انرژي زا و سريعاً در حال رشد آنچنان تحركي براي تحت تأثير قرار دادن نوجوانان ندارد.

نتيجه گيري شركت:

خطوط تجاري شركت:

1-در زمينه عرضه نوشيدني ها و فروش فراورده هاي محصول را به صورت بطري مي باشد و عرضه آن به خريداران مي باشد.

2-مواد غذايي شامل كليه آب ميوه و

3-زمينه  تبليغات مهم عمده اي در بالا بردن ميزان توليد فراورده و پخش انواع پوسترهاي تبليغاتي كالا و به نمايش گذاشتن اين فراورده به رسانه هاي گروهي و ساير فعاليت هاي مربوطه اين زمينه.

حدود 62% فروش اين فراورده به خارج ايالات متحده آمريكا مي باشد و در سال 1983 و 1984 ميزان در آمد اين فراورده به چشمگيري در پائين آوردن نرخ اند تأثير گذاشت و به محض پائين آمدن نرخ ارز ميزان دلار آمريكا هم پائين آمد و همچنين باعث شد در آمد شركت تأثير بگذارد و آنرا پائين آور ميزاان كل هزينه هاي علمي مديريت و اجرايي اين شركت به طور جداگانه در سال 1984 45% در سال 1983  2/11در صد بود عمدتاً مصرف شركت با اتخاذ اي بدانيد به علت وجود تورم و توسعه شركت بوده.

شركت تا صدور زيادي موفق بود.سهم بازار بسياري به خود ارائه اختصاص داد.

و اين شركت از استراتژي توسعه استفاده كرد هم محصولات خود را با افزايش داد و هم در بازارهاي گوناگون به فعاليت پرداخته.

توصيه اي امروز براي شركتهاي ناب مي شود بسيار ساده است:رقبا را فراموش كنيد و از طريق شناسايي و حذف همه فعاليتهاي مواد(قديمي)محسوب مي شوند در پي رسيدن به كمال باشيد اين يك اصل استاندارد مطلق است و اصلي كه مي تواند براي هر سازمان همچون ستاره اي مجلي باشد براي به كار بستن اين اصل بايد بر فنون كليدي از بين بردن مواد چيره باشيد اين فنون با حركت آغاز مي شود.

پيشنهاداتي از طرف تهيه كنندگان

1-يكي از فرصتهاي پنهان و بالقوه براي موفقيت شركت كوكا كولا اين است را بتواند كانال جديدي براي عرضه و فروش محصولات خود فراهم كند مانند اينكه از واسطه هاي بين المللي براي توزيع براي بدست آوردن سهم بازار شود.

 مثل-بازرگانان صادر وارد كنند

-دلالان واداراتي و صادراتي

-تجارتخانه هاي صادراتي يا شركتهاي صادراتي

2-شركت بيشترين فعاليت تبليغاتي خود در مرحله ملي قرار داده و در نتيجه رقبا از اين موقعيت استفاده كردند و از رويداد هاي محلي بهره بردند و تقاضاي بيشتري را به خود اختصاص دادند.

3-مطالعه و تحقيقات نشان مي دهد عرضه نبرد كار آموزش ديده مهم است و براي روبه روشدن با مشتريان نيروي كار آمد لازم است يعني هر فردي را نمي توان در شركت استخدام كرد.

4-مطالعه مشتريان بالقوه بازار خيلي مهمتر از مشتريان است هم اكنون دراختيار داريم.

5-همچنين شركت مي تواند از فرانشند يا تقسيم به نسبت استفاده كند و با از خود فروشها داراي دارايي  مثل فروشگاهونقد ينگي قرار داد ببندد و تعهد كند همواره به همان ميزان كالا براي او تأمين نمايد و همچنين مي تواند  ببرندكوكا كولا كه مثلاً نقدينگي مناسب باشد با شركت شدن با يك خرد فروش مي تواند محصولات خود را به فروش برساند و شبكه توزيع خود را گسترش دهد.

6-شركت كوكا كولا مانند شركتهايي در زمان كنوني داراي بهترين سيستم مديريت هستند بايد بكوشد فعاليت هاي دائره تحقيق و توسعه را به گونه اي سازماندهي نمايد اين واحد از خطرات دور بماند و طرحي ايجاد كند كه مديران با هم همكاري و مشاركت داشته باشند و بتواند با هم هماهنگ شوند و اهداف را به صورت يكپارچه در آورده اجرا كنند.گ
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