16. Přístupy k tvorbě konkurenční výhody
Nezbytným základem pro udržení nadprůměrného výkonu podniku je, jak ukázala zkušenost, dlouhodobě udržitelná konkurenční výhoda. 
Konkurenční výhoda vychází z hodnoty kterou je podnik schopen vytvořit pro své zákazníky. Konkurenční výhodu může tvořit nižší cena než u rovnocenných konkurenčních výrobků či služeb, popřípadě poskytnutí zvláštních výhod, které vynahradí vyšší cenu. 
Obrázek 1: Pět dynamických konkurenčních faktorů, které rozhodují o výnosnosti odvětví 
Ačkoli může každý podnik ve srovnání s konkurencí mít nesčetné množství silných a slabých stránek, existují pouze dva základní typy konkurenční výhody, které může podnik mít: nízké náklady a diferenciace. Ty pramení ze struktury odvětví a jsou výsledkem schopnosti podniku vyrovnat se s pěti základními dynamickými faktory odvětví (viz. Obrázek 1). Tyto dva typy konkurenční výhody vedou spolu s rozsahem činnosti pro které se je podnik snaží získat, ke třem základním generickým strategiím pro dosažení nadprůměrné výkonnosti v daném odvětví: vůdčí postavení v nízkých nákladech, diferenciace a fokus. Poslední ze strategií má dvě varianty, soustředění pozornosti na náklady a soustředění pozornosti na diferenciaci (viz. Obrázek 2). 
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Každá z variant představuje odlišnou cestu k dosažení konkurenční výhody, přičemž spojuje volbu typu konkurenční výhody s rozsahem strategického cíle, ve kterém má být konkurenční výhody dosaženo. Strategie nízkých nákladů a diferenciace hledají konkurenční výhodu v široké řadě segmentů odvětví, kdežto strategie fokální je zaměřena pouze na úzký segment v rámci odvětví. 
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Obrdzek 2: Tri generické strategie
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Vůdčí postavení v nízkých nákladech 
Podnik se rozhodne, že se veském odvětví stane všeobecně známým výrobcem s nízkými náklady. Takový podnik zpravidla působí v mnoha segmentech a má široký rozsah činnosti. Zdroje výhody nízkých nákladů mohou nabývat rozličných forem a závisejí na struktuře odvětví. Může jít o úsporu z velkovýroby, patentové technologie a vhodnější přístup k surovinám. 
Pro výrobce s nízkými náklady je typické, že prodává standardní výrobek nebo výrobek v základní verzi a klade značný důraz na to, aby sklízel zisk z velkovýroby nebo z absolutní výhody nízkých nákladů ze všech zdrojů. 
Cesta nízkých nákladů spočívá v dosažení prvenství v celkových nákladech oproti konkurenci v odvětví pomocí opatření, která jsou zaměřena na tento cíl. Cesta nízkých nákladů vyžaduje zavést výkonné výrobní zařízení, věnovat se novým přístupům ke snižování nákladů, striktní kontrolu přímých a režijních nákladů, minimalizovat náklady v takových oblastech, jako jsou výzkum a vývoj, služby, prodej, reklama atd. 
Existují dva nejpravděpodobnější způsoby, jak získat nákladovou výhodu. Vylepšit proces výroby zaváděním nových metod přinášejících úspory, takže zákazník je obsluhován levněji. Anebo ovládat faktory ovlivňující náklady lépe než konkurent, to znamená: 
• odstranit vše, co je navíc, a poskytovat výrobky v základní verzi bez jakýchkoliv vylepšení, aby se zjednodušila výroba 
• využít jiného výrobního procesu 
• automatizovat obzvláště nákladné aktivity 
• hledat způsoby využití levnějších surovin 
• používat nové druhy reklamních médií a propagačních technik ve vztahu k zaběhnutým zvyklostem v rámci odvětví 
• využívat výhod přímého prodeje s využitím vlastních zdrojů místo nepřímého prodeje prostřednictvím dealerů a distributorů 

• přemístit výrobní kapacity blíž k dodavateli nebo spotřebiteli 
• dosáhnout výhodnější vertikální integrace ve srovnání s konkurenty, což znamená, získat větší podíl v řízení firemních dodavatelů a odběratelů nebo jejich skupování 
• zaměřit se na konkrétní produkt nebo službu, které splnňují specifické, avšak důležité preference hlavních skupin zákazníků, aby byl zajištěn dostatečný odbyt 
• zjednodušit produkt avšak udržovat kvalitu a jeho podstatné rysy 
• udržení výroby produktů, které mají podobný způsob výroby, aby se rozložily náklady. 
Při snížení nákladů se dosahuje nadprůměrných výnosů v odvětví bez ohledu na působení konkurenčních sil. Získané prostředky lze znovu investovat do nových zařízení a tím si zajistit vedoucí pozici při udržování strategie nízkých nákladů. 
Diferenciace 
Podnik, který zvolí diferenciaci jako základ své strategie, usiluje o jedinečnost v některých dimenzích, které jsou důležité pro zákazníka. Je nutné, aby zvolil jednu nebo více vlastností výrobku, které jsou kupujícími vnímány jako důležité a vybuduje si jedinečné postavení. Odměnou za jedinečnost je vyšší cena. 
Diferenciace může být založena na vlastním výrobku, na distribučním systému, na marketingovém přístupu či na široké škále dalších faktorů. V každém odvětví může existovat více diferenciačních strategií. 
Zdroje diferenciace 
Podnik se od svých konkurentů diferencuje v případě, že svým zákazníkům poskytuje něco jedinečného, čeho si kupující cení více než přívětivé ceny. Diferenciace umožňuje podnikům docílit vyšší ceny , prodat více výrobků za danou cenu nebo získat ekvivalentní prospěch, například vyšší věrnost kupujících během sezónních poklesů odbytu. 
Diferenciace vede k nadprůměrným výkonům, pokud dosažená cenová přirážka převýší všechny dodatečné náklady spojené s diferenciací. 
Diferenciace může přilákat široké spektrum zákazníku nebo určitou skupinu zákazníků se specifickými potřebami v daném odvětví. 
Fokus 
Tato strategie je založena na výběru úzkého rozsahu konkurence v daném odvětví. Podnik si vybere jeden segment nebo skupinu segmentu v rámci odvětví a přizpůsobí mu plně svou strategii. Podnik se tedy snaží získat konkurenční výhodu jen v rámci zvolených segmentů a to i přes to, že nezíská výhodu celkovou. 
Tato strategie má dvě varianty. Při nákladové fokální strategii usiluje podnik ve svém cílovém segmentu o výhodu nejnižších nákladů. Při diferenciační fokální strategii o diferenciaci. Obě strategie jsou založeny na rozdílech mezi zvolenými a ostatními segmenty v odvětví. 
