


考特布朗以低價策略出奇制勝
 " 美國購物網站Buy.com，以「低價」為主要手法，希望藉此能在無數個的網路零售商店中脫穎而出。

據美國《商業周刊》報導顯示，Buy.com的創辦人兼總裁史考特布朗，為了確保該網站的商品在價格競爭上的優勢，幾乎每天都將網站上將近三萬種的產品重新定價。

布朗相信低價策略在市場上必能奏效，他表示：「我們把目標鎖定在清楚自己需要什麼並要求最優惠價格的顧客。」 要設定最低價格，首先必須先了解市場上其他廠商的售價。

Buy.com設定低價的秘密武器為假裝成一名好奇的瀏覽者，上網探知對手的訂價。為了避免引起競爭對手的警覺，布朗先透過網路服務商設立數百個不同的帳戶用以持續上網，每一個帳號登入對手網站的紀錄決不超過七次，並以速度較慢的數據機連結上網，看來就像是一位普通的家庭網路族。

一旦比較出各家廠商的最低價格後，隨即更新Buy.com上的定價，並把資料送到價格評比的搜尋引擎，第二天消費者就可以看到相關資料了。目前Buy.com仍以低價競爭為主要手法，而布朗恐怕也將會持續各廠商價格探查及日日更新Buy.com訂價的工作。

Buy.com的控制程序非常高明，總裁考特布朗更是使用人員中的佼佼者。我們利用他的例子來探討管理者該如何操縱「控制」作業。 

（1） 設定標準：考特布朗設定標準的方法很獨特，他利用各種偽裝的身份進入「敵人」的網站參考敵人的定價，所得的價格就是他設定產品價格的依據。這樣標準的建立的確很奇特，不過，並不失為一個有效的作法。
（2） 衡量：在經過一天之後，看看各個產品的銷售如何，低價的策略奏效與否，如果未達預期，則馬上進行檢討。分析師說書籍、音樂類的產品不會因低價而暢銷，但是考特布朗堅持「低價」風格，他相信價格會是最重要的因素。
（3） 差異比較：知道對手的價格之後，當然要權衡比較一番，因為Buy.com走的是低價路線，所以，他必須掌握對手的行情，讓資訊不斷更新。考特布朗若發現了比他的東西更低廉的價格，當機立斷修改價格，讓Buy.com的「低價」訴求永遠保持優勢。
因為考特布朗的努力，Buy.com的控制程序跟其他競爭業者一比較，明顯發現，Buy.com的控制程序儼然是一種「雙迴控制」，幾乎是現場設定標準，立即更新價格，消費者每天都可以看到更新後的資料。對於這類的競爭業者來說，「雙迴控制」是非常不容易的，不過考特布朗憑其過人的企圖心，成功了塑造出這樣的控制程序，令人敬佩！ "
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