שיווק

שיעור מס' 1


שיווק

שיעור מס' 4

תאריך: 26.8.05
פרק 5 – מחזור חיי המוצר (PLC) (המשך)
PLC ומשימות הפירמה בכל שלב (המשך)
צמיחה
המסה הקריטית הגיעה למסקנה שזה שווה.
ג'ל גילוח לגברים, במשך שנים ניסו לחדור לארץ ושנים שזה לא הצליח. היום אנשים קונים. קשה להצביע על הנקודה שבה המסה הקריטית התחילה לצרוך. כשענף ג'ל הגילוח התחיל לצמוח ענף קצף הגילוח התחיל לדעוך (בשוק ישראל כמובן). 

השלב מאופיין בביקוש עולה ומהיר. רוב הפירמות נכנסות לענף בשלב זה. ההיצע גדל מאוד.

שלב מאוד תחרותי. כל מתחרה שנכנס לענף נכנס עם שיפור מסוים. השקעות רבות במו"פ – המו"פ של הפירמות שנכנסו בשלב זה עובד מאוד קשה (אחרת המתחרים יאכלו אותך). 

השיווק – לנסות לשכנע את הצרכנים למה כדאי לקנות אותי ולא את המתחרה שלי. 

בשלב זה המשימה העיקרית היא נתח שוק (=החלק היחסי במכירות הענף). מכירות הענף כולו גדלות. בעיה – אין לי מידע על מכירות הענף כולו, בשעה שחייבים מודיעין על המתחרים כל הזמן. הפירמה רואה את המכירות שלה גדלות. הסיכון – אפשר לגדול במכירות אבל לקטון בנתח שוק. 
נתח שוק מתנגש בד"כ עם רווח – כדי להגדיל נתח שוק משקיעים הרבה (הרבה הוצאות). ארגון בענף – שוק הנמצא בצמיחה יבדק ע"פ נתח שוק ולא רווח. ארגון שרווחיו גדלים בשלב הצמיחה – בבעיה.
החשיבות של הגדלת נתח שוק בשלב זה – עם אותו נתח שוק שתגיע מהצמיחה לבגרות זה נתח השוק שישאר איתך לכל אורך חיי המוצר. המלחמה היא על הצרכן החדש (לא גונבים צרכנים אחד מהשני). 

יזמים נכנסים ומגדילים היצע, מכירות גדלות, נוצר מצב בו ההיצע גדול מהביקוש. שלב של ניעור (Shake Out). זה תת שלב בו היצע > ביקוש. הפירמות מרגישות שהגיעו לשלב זה ברגע שהמכירות יורדות לפתע. בסוף הניעור חייבת להתרחש ירידה של ההיצע והתאמתו לביקוש. 
2 דרכים להקטנת היצע:

1. החברות הגדולות מנערות את הקטנות, מעיפות אותם החוצה. מנערים ע"י הורדת מחירים, מאמצי שיווק מוגברים. בענפים חכמים זה לא מתבצע בפועל – מספיק שאנחנו רומזים שזה מה שנעשה (כי חבל על המלחמה), הקטנים מבינים מה צפוי להם ועפים בזמן.
2. רכישות – הגדולים רוכשים את הקטנים. 
ברגע שההיצע קטן מותאם לביקוש – הגענו לשלב הבגרות. 
בגרות

הגענו למיצוי הפוטנציאל. 

רוב הפרמטרים הסביבתיים נכנסים ליציבות. דבר ראשון מתייצבים הרגלים צרכניים. הרגליות צרכנית. הרגליות צרכנית + שוק שאיננו גדל – מוטיביציה לתחרות יורדת. אם אני אנסה להגדיל נתח שוק (ובשלב זה זה יהיה רק על חשבון גניבת לקוחות), המתחרה שלי ישיב מלחמה. לא כדאי להיכנס לתחרות בשלב זה.  גבולות נתח השוק הם יחסית גבולות של שיווי משקל. 
הטכנולוגיה והידע של המוצר ידועה. אין סיכוי לאפגרייד רציני. אין השקעות.
הפירמה מרוויחה והרבה. ההשקעה היחידה היא בשימור לקוח (קצת משנים אריזה, טיפה מחלקים מתנות, קמפיינים...). 

דעיכה

2 סיבות עיקריות לדעיכת ענף:

1. כניסה של טכנולוגיה עדיפה (מוצר שהוא קפיצת מדרגה)
2. שינוי הרגליות צרכנית
שלב זה יכול להמשך גם 10-20 שנה. הוא צריך להיות רווחי. 

המכירות שלה ענף הולכות ויורדות, לקוחות עוזבים, מקטינים קניה. האסטרטגיה בשלב זה היא אסטרטגית קציר (Harvest) – מיקסום רווחים. מצמצמים משמעותית בעלויות: סוגרים סניפים, מפטרים אנשים, מקטינים הוצאות שיווק למינימום.
ביום שההכנסות = הוצאות יוצאים מהענף. 

בשלב זה ניתן גם להעלות מחיר – המשוגעים לענין שירצו את זה גם ישלמו. 

קודאק – שוק בדעיכה בענף מצלמות סטילס. 

Recycling – הענף יכול לעבור מחזור מחדש. ענף ההמבורגרים בישראל עם כניסת מקדונלד פרץ מחדש, שוק שיחות הטלפון לחו"ל. 
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נוסחת המעבר מ PLC ל – BCG
לענפים בחדירה או צמיחה נגדיר אטרקטיביות שוק (א"ש) גבוהה.

צמיחה – שוק צומח כולם רצים

חדירה – בגלל הפוטנציאל שווה להיכנס (לא טריוויאלי בגלל הסיכון)

לענפים בבגרות או דעיכה נגדיר א"ש נמוכה.

דעיכה – אין מה להשקיע בענף בירידה

בגרות – הפירמה צריכה לגנוב לקוחות. מאוד קשה. יחס עלות – תועלות הפסדי

מיצוב תחרותי (מ"ת): פירמה חדשה בענף – נמוך, פירמה ותיקה בענף – גבוה.

דוגמה למסלול של פירמה שחדרה לענף בשלב החדירה ועברה איתו על לשלב הדעיכה:

t1 – פירמה חודרת לענף בחדירה.

ענף בחדירה – א"ש גבוהה

הפירמה חדשה בענף – מ"ת נמוך
שלב סימן שאלה – לא ברור אם הענף יצליח, לא בטוח שאצליח לבסס משאבי (קושי מימוני) ותלוי גם במידת ההשקעה ביחס למתחרים – אם אני משקיע מעט מידי אני עושה את התהליך לאט ואז הסיכוי שלי הוא להגיע ישירות לשלב הכלב ולמות. מי שלא מבסס בזמן נופל (מסומן). 

t2 – פירמה משקיעה הון בביסוס משאבים, במו"פ, בשיווק. מתחילה לבסס משאביה והענף עובר לצמיחה.

ענף בצמיחה – א"ש גבוהה

הפירמה ביססה משאביה – מ"ת גבוה

שלב כוכב – ההשקעות עדין גדולות ומאוד משמעותיות כי הענף בצמיחה.

t3 – הפירמה שומרת על ביסוס משאביה והענף עובר לבגרות.

ענף בבגרות – א"ש נמוכה

הפירמה מבוססת משאבים – מ"ת גבוה

שלב פרה חולבת – משקיעים מעט ונהנים מרווחיות גבוהה מאוד (הפרה מניבה מזומנים).
t4 – הענף נכנס לדעיכה, הפירמה מדללת משאבים כדי למקסם רווחים.

ענף בדעיכה – א"ש נמוכה

הפירמה דיללה משאבים – מ"ת נמוך

שלב כלב – אמור להיות רווחי. ביום שהכלב מתחיל להפסיד נוטשים את מחזור חיי המוצר.
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דוגמה להקצאת משאבים בתדיראן
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1. נציב את היחידות העסקיות על המטריצה ונקבל החלטה לגבי הקצאת המשאבים.

יחידת התקשרות

ענף התקשורת

שוק העולם
שוק התקשורת בעולם בצמיחה – א"ש גבוהה

תדיראן לא הרבה שנים בשוק, ביסוס משאביה יחסית לענקי העולם קטן. מ"ת – נמוך עד בינוני.

יחידת הקשר

ענף הקשר

שוק העולם

תדיראן נחשבת לאחת הטובות והותיקות. מ"ת – גבוה

הענף בבגרות. א"ש – נמוכה.

יחידת מוצרי צריכה

ענף מוצרי הצריכה

שוק ישראל

תדיראן ותיקה מאוד בתחום. מ"ת – גבוה

שוק בבגרות. א"ש – נמוכה 

2. נחלק את עוגת ההון ב % לפי המודל – השקעת הון נדרשת בכל ריבוע של המטריצה
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פורטפוליו עסקי מומלץ לחברה:
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הפרה החולבת – זו האיתנות הפיננסית.
בסימן שאלה מתוך פרספקטיבה של זמן. הכל דינמי, כשהכוכב יעבור לפרה חולבת אני חייבת שיהיה משהוא בכוכב.

פרק 4 – ניתוח סביבה (Environmental Scanning)
ניתוח הסביבה והאירועים המתרחשים בה הוא המנוע לתהליך האסטרטגי. 

סביבה פנימית – כל מה שבתוך המבנה הארגוני. כולל: מבנה ארגוני, תרבות ארגונית, תהליכים ארגוניים, משאבים ארגוניים.

סביבה חיצונית – כל מה שמחוץ לארגון. כוללת 2 סביבות: 

סביבת המשימה (Task environment) – כל הגופים והארגונים שבאים במגע שוטף עם הארגון: מתחרים, צרכנים, ספקים, מפיצים וכו'. סביבה חיצונית קרובה לארגון. אירועים בסביבה זו משפיעים עלי מאוד. 
סביבת מאקרו (PPEST) – כל תופעות המאקרו המתרחשות בסביבה במסגרת החברתית. סביבה פיזית, פוליטית חוקית, כלכלית, חברתית תרבותית וטכנולוגית. אירועים בסביבה זו הם בעלי השפעות כלליות עלי. 
אירועים מהסביבה הפנימית נקראים: עוצמות וחולשות

אירועים מהסביבה החיצונית נקראים: איומים והזדמנויות

הקריטריון אם זה איום: אם זה מערער את היתרון היחסי שלי או לוקח לי נתח שוק.

איומים והזדמנויות / עוצמות וחולשות קשורים למטרות הארגוניות:
כל אירוע שעלול לפגוע במטרות הארגוניות מהסביבה הפנימית – חולשה, מהחיצונית – איום
כל אירוע שעשוי לקדם את המטרות הארגוניות מהסביבה הפנימית – עוצמה, מהחיצונית – הזדמנות
אחד הכלים הפופולארים לניתוח סביבה הוא SWOT (Strength Weaknesses Opportunities Threats)
לשם כך קודם יש לזהות את סביבת המשימה ואח"כ לחפש אירועים בסביבה. יילקחו בחשבון אך ורק האירועים שישפיעו עלי. 
בי"ס תיכון, מהי סביבת המשימה שלו?

צרכנים – תלמידים והורים

מתחרים – בי"ס X, בי"ס Y (רושמים את שמות המתחרים)

עוד בסביבת משימה: בי"ס תיכון, משרד החינוך, חברת שירותי אבטחה, ארגוני המורים...

יש לחשוב על היומן של מנהלי הארגון (עם מי הם נפגשים, מדברים, מתכתבים) – זו סביבת המשימה.

כללי לגבי SWOT:

· כל איום שמופיע ב SWOT מופיע מול מטרת הארגון שבה הוא פוגע. אם לא ניתן לשייך מטרה נפגעת – האיום נמחק מהניתוח.

· ניתוח SWOT הוא ליום מסוים. 

· נרשמים אירועים של התרחשות דה פקטו. גם אירועים שיש סבירות שיתרחשו בחצי שנה – שנה הבאים והיום הם איום או הזדמנות בשבילי. חשוב לבסס טוב את הקשר בין האירוע ובין המטרה (להתבסס על מקרי עבר). 

· שמועה על משהו שעומד להתרחש להכניס, אבל להוסיף בהערה שזה מבוסס על שמועה.

· גורמים בסביבה העסקית שלא התרחש מולם שום אירוע משמעותי – לא נכללים בניתוח.

אורנג'

סביבת המשימה: לקוחות פרטיים, לקוחות עסקיים, לקוחות צעירים, סלקום, פלאפון, מורס, בזק, מפיצים פרטיים, משרד התקשורת, בנקים, משרד איכות הסביבה...

מחפשים אירועים בסביבת המשימה מול מטרות הארגון.

מטרות לאורנג':

1. הגדלת מכירות

2. חדשנות
3. הגדלת נתח שוק
4. הגדלת רווחים
5. חיזוק מוניטין
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