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Indagacion de mercado:

Todo lo que hacemos para conocer que es lo que pasa en el mercado, pero sin una metodologia predeterminada, a traves de clientes ocasionales, 

reuniones, almuerzos, todas en forma espontanea.No hubo intencion especifica de lograr la reunion o almuerzo, todo es casual y naturalmente tendemos a indagar.

La mayor parte de los estudios terminan en esta etapa esto puede ser perjudicial.

Ivestigacion de mercado:
Cuando tenemos una metodologia previa.

1) analisis de mercado: acciones que se realizan por unica vez, de forma analizada y predeterminada

2) observacion de mercado: es algo continuo. Recibo informes semanales, mensuales, etc. por ej. observar las vtas. de una pcia.

3) pronostico de mercado: cuando miro hacia el futuro, y lo hago a menudo

3.1) Evaluacion de tendencias: si durante los ultimos 5 años tengo esta tendencia es totalmente licito suponer (si se mantienen las condiciones) que la tendencia se mantendra.

3.2) Calculo estadistico de correlacion: si yo tengo datos mas certeros de otro mercado relacionado con el de mi producto, 

puedo tomar licitamente la tendencia del primer mercado.

<<Todas estas tecnicas no son exactamente certeras. HAce falta la varita magica del entendido en el tema, y el grado de certeza es directamente proporcional a la cantidad de recursos disponibles  hara el estudio de mercado. Si los recursos son pocos es preferible no hacer el estudio.>>

Politicas de distribucion (no solo es vender)

1) creacion del producto: tener en claro que es el producto

2) creacion del surtido: variedad de tamaños, pesos y caracteristicas que deberia abarcar el producto

ej.: Shampoo 
- cabellos secos    --aromas

      

- cabellos grasos   --aromas

<<El surtido representa un costo para la empresa>>

3) formacion de la publicidad

a) preparar la distribucion  (lanzar un nuevo producto)

b)mantener la distribucion (mantener las vtas del producto)

c) ampliar la distribucion   (aumentar la venta de mi producto)

objetivo: definir formalmente a donde apunta mi producto

<<<Mantener los clientes significa contar mes a mes con los mismos clientes, y no mantener un volumen de facturacion, porque esto puede implicar rotacion de clientes (clientes nuevos y clientes que se van) y no permanencia de clientes>>>

4) formacion de las condiciones de distribucion

a)ventajas. definicion de buen precio a mayoristas, y buenas politicas de cobranza,puesto que son las que verdaderamente introducen el producto en el mercado.

b) servicios adicionales: services, garantias

5) Org. de ventas (recien aca hablamos de ventas)

a)directa: yo salgo a vender el producto directamente

b)indirecta: busco mi cadena de distribucion a traves de mayoristas, supermercados, etc.

monopolios

monopolio de oferta: un solo oferente

monopolio de demanda: un solo demandante

oligopolios

oligopolio de oferta: pocos oferentes        



oligopolio de demanda: pocos demandantes     


Hay mas de uno pero no los suficientes para un libre juego de oferta y

demanda.

Los mercados actuales tienden a esta clasificacion 

Matriz BCG (Boston Consulting Group)








Wildcat: tengo los productos, pero solo tengo que darles el empujon para sacarlos al mercado. El tema es decidir cual se larga a traves del punto de decision del negocio.

Star: es el producto elegido, que se empieza a vender pero aun es decitario en conjunto, aunque si le sacara los costos fijos puedo tener ganancia por unidad, pero en conjunto es deficitario. Despues de unas semanas en STAR paso a CASHCOW

Cashcow: con estos productos la empresa gana plata y cuantos mas tenga mas gano (la ganancia es mayor por volumen y no por cantidad) cuanto mas cashcow tenga mejor.

Dog: Etapa de caida y desaparicion.

Tener Wildcats no es facil, y una vez que un producto se convirtio en wildcat, ya implico una gran inversion en investigacion, etc. pero una vez que tengo el wildcat, no quiere decir que lo puedo pasar a star; paso de a un solo producto a star, NO MAS DE UNO, y trato que ese producto pase rapido de star a cashcow, y recien en este punto, estaria pasando un nuevo producto a star. De esta forma toda la empresa se puede dedicar en forma absoluta a ese producto, para empujarlo, y una vez que pasa a cashcow, se relaja la empresa y esta en condiciones de empujar a un nuevo star.

¿Que pasa cuando nos quieren vender consultoria para pasar un dog a cashcow?

Podemos preguntarnos si realmente, el producto estaba en dog, o si nosotros no lo cuidamos como se deberia.

La otra posibilidad, es la de un producto antiguo, pero que cambiandole la imagen o dandole nueva publicidad, lo pasamos a star y luego a cashcow.

<<En cualquier caso, para mi es un nuevo Wildcat y debera pasar por las mismas etapas que las demas wildcats, y decidir si es el nuevo wildcat a convertirse en star o no.Cuando tengo realmente un dog no se lo puede resucitar>>
Ej.: si yo tengo $1.000.000 y puede comprar alguna de las sgtes 2 empresas que cuestan lo mismo.

Cual compro?

Empresa 
cashcow     
 wildcat

 1
     5

      1        A

 2
     2 

      4
     B

A (a medida que estos cashcow desaparecen se reduce la emp)

B (tengo vs wildcat para crecer y algunos cashcow que me dan plata p/facturar)

la empresa 1 la elijo si quiero ganar plata

la empresa 2 la elijo si quiero ser empresario y tener futuro con esta empresa.

Matriz de Rogers


18%
32%
32%
18%

18% son los primeros en copmprar

32% Son los que necesitan que otros compren primero

32% El cliente que ya vio que el productp funciono y que tiene vs referentes

18% Compra el producto por el prestigio que tiene el producto (su antiguedad)

A cada una de estas etapas corresponde una estrategia de publicidad

si mi mercado es de 100.000


18%
32%
32%
18%

18000 + 32000 + 32000 + 18000

<<Siempre y cuando haya aplicado estrategias de publicidad que me hayan

permitido, no solo conseguir nuevos clientes, sino mantener las anteriores,

que ya tenia>>

No todo mi mercado esta dispuesto a comprarme el producto en un 100%

al comienzo.
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