שיווק

שיעור מס' 1


שיווק

שיעור מס' 5

תאריך: 29.8.05
פרק 4 – ניתוח סביבה (המשך)
SWOT ליום 29.8.05

	גורם אסטרטגי
	איומים
	הזדמנויות

	1. סביבה חיצונית
	
	

	
	א. סביבת משימה
	
	

	
	
	לקוחות
	
	

	
	
	מתחרים
	
	

	
	
	גורמים נוספים
	
	

	
	ב. סביבת מאקרו
	
	

	
	
	סביבה פיזית
	
	

	
	
	סביבה פוליטית חוקית
	
	

	
	
	סביבה טכנולוגית
	
	

	
	
	סביבה חברתית תרבותית
	
	

	
	
	סביבה דמוגרפית
	
	

	
	
	סביבה כלכלית
	
	

	גורם אסטרטגי
	חולשות
	עוצמות

	2. סביבה פנימית
	
	

	
	משאבים כספיים
	
	

	
	משאבים טכנולוגים
	
	

	
	משאבים אנושיים
	
	

	
	משאבים שיווקיים
	
	


סביבת מאקרו

סביבה פיזית – כוללת את כל האירועים הגיאוגרפים, טופוגרפים המתרחשים בסביבה: מזג אויר, איכות סביבה, אסונות טבע, תשתיות.
גדר ההפרדה – לקבלני עפר ומע"צ זו הזדמנות (גדר – בניה בעיצומה)

גדר הפרדה – לארגונים הירוקים זה איום (בניית גדר)

הקיץ המתארך (עם דגש על מתארך) – לחברות מיזוג אויר זו הזדמנות (קיץ נהיה יותר חם)

סביבה פוליטית חוקית – כל האירועים המדיניים, ביטחוניים, פוליטיים ותחיקתיים (חקיקה). 

מדיניים – שיחות שלום, יחב"ל, מו"מ אם יש.

הסכם חדש עם מצרים – עבור הצבא זה גם איום (אחריות על פילדלפי למצרים – איום) וגם הזדמנות (אחריות על פילדלפי למצרים – מוריד עלויות)

ביטחוניים – כל מה שקשור לביטחון, צבא, מצב בטחוני, אלימות ביטחונית.

פוליטיים – בחירות. 

נרשמים ב SWOT רק אירועים שהולכים להתרחש ברמת סבירות ודאית או קרוב לזה ורק אירועים חריגים (לא קיץ / חורף שזה אירוע רגיל שהחברה יודעת להתמודד עימו). אירוע כמו בחירות, שודאי שיהיה והשאלה היא רק מתי, צריך להירשם ב SWOT ולציין "ברמת סבירות נמוכה". זה מאפשר לשים את הענין בפוקוס ולהעביר את האחריות למישהו למעקב. 

תחיקתיים – כנסת, ממשלה, בתי משפט. כל מי שעוסק בחקיקה. 

3 נושאים תחיקתיים מתרחשים בשנים האחרונות והם מאוד משפיעים:

1. איכות סביבה. יותר ויותר רגולציה מחמירה בתחום איכות סביבה.
עבור רוב הארגונים כל החקיקות בנושא איכות סביבה זה איום – זה מגדיל את העלויות. 

שפכים לרמת חובב – עבור חברות התובלה זו הזדמנות. 
2. דה רגולציה. הסרת תקנות. ממשלות נהגו להגן על התעשיות המקומיות באמצעות חקיקה (מכסים של יבוא, סובסידיה לתעשיה מקומית, תווי תקן – תקינת איכות, הסכמי סחר שונים). היום מסירים את התקנות האלו שהגנו על השווקים. 
בטווח המידי החברות המקומיות רושמות את זה כאיום (החברות הזרות מוזמנות להיכנס לארץ). 

אוסם, כמענה לאיום האסטרטגי בחרה בחלופה של שותף בינ"ל גדול ללכת איתו. וכך נולד המיזוג עם נסטלה. המיזוג הזה יצר עוצמה בלתי רגילה לאוסם.

בגלל איום הדה רגולציה נוצרו הרבה חבירות עם שותפים גדולים מחו"ל, בהרבה ענפים (מזון, פרסום, עו"ד...).

הדה רגולציה גורם להתמחות. אם לישראל אין יתרון תחרותי התעשיות הזרות ישטפו את הארץ. 
3. הגנת הצרכן. פרסום בולט של תוויות ערכי מזון, תוויות מחיר על מוצרים, החזרות, קניה מרחוק. על רוב החברות זה איום.
סביבה טכנולוגית – פיתוחים טכנולוגים בעולם כולו. כל פיתוח טכנולוגי עובר 2 שלבים: שלב אינקובציה (מהרגע שיש לך רעיון של מוצר ועד שהוא מוכן לשיווק) ושלב מסחריות (מרגע שיווק לקהל הרחב). 

החכמה היא לעלות על פיתוחים בשלב האינקובציה (שלא תיפול עלי ביום בהיר אחד טכנו' שאני לא מכיר). 
סביבה חברתית תרבותית – כוללת את כל האירועים הקשורים בתרבות: ערכים, אמונות, תפיסות, נורמות התנהגותיות המשותפים לקבוצה חברתית. שינויים חברתיים מתרחשים לאט. לוקח זמן עד שרואים שמתפתחת הזדמנות. 

התרבות האמריקאית לאורך השנים:

שנות ה – 60 – תקופה היפית. הערכים הדומיננטים: make love not war, מתירנות, שבירת מוסכמות, אין גבולות, אין רכושנות. ערכים שונים לחלוטין משנות ה – 50. 

איומים / הזדמנויות:
כנסיות ובתי כנסת – איום




יצרני אופנה וטקסטיל – איום (הם לא התלבשו)




משטרה – איום




יצרני מוזיקה ותעשיית המוזיקה כולה – הזדמנות

שנות ה – 70 – תקופה פמיניסטית. שוויון זכויות גברים ונשים. יציאה מאסיבית של נשים לשוק העבודה. 

איומים / הזדמנויות:
מזון – מזון קפוא – הזדמנות




מוצרי חשמל למטבח – הזדמנות




צהרונים ובתי אבות – הזדמנות (מי שראה את מגמה ומיהר להקים – ניצח).




תעשיית האופנה – הזדמנות (ליין שלם של ייצור יומיומי)




תעשיית המכוניות – הזדמנות




רוב מקומות העבודה – הזדמנות (כ"א מעולה וזול)

שנות ה – 80 – תקופה יאפית. משכילים, צווארון לבן, רודפי מותגים, מקצועות חופשיים ורוח. רודפי כסף וקריירה. עבודה + קריירה – הכי חשוב. תקופה קיצונית. 

איומים / הזדמנויות:
כל תרבות הפנאי (סרטים, מסעדות, חדרי כושר) – איום. 
המענה של המסעדות לאיום – משלוחים, צהרים עסקית; של המלונות – כנסים.

שנות ה – 90 – תקופה פוסט יאפית. עדין יאפים, אבל ערך עבודה וקריירה מקבל מכה חזקה למטה. חזרה לשורשים: דת (חזרה בתשובה), טבע (טיולים), רפואה אלטרנטיבית. ערך משפחה ותרבות פנאי עולה למעלה. ערך הבריאות עלה מאוד. 

איומים / הזדמנויות:
מקומות עבודה (והיי טק) – איום




חופשות ותרבות פנאי – הזדמנות

ספא וטיפולים אלטרנטיביים – הזדמנות

חנויות טבע – הזדמנות
טיולי טבע – הזדמנות 

ההיי טק חי בתקופה הזו והגיב יפה: שעות גמישות, טיולים משפחתיים, פעוטונים במקומות העבודה, משכורות, אופציות, חדרי כושר בתוך הארגון.

סביבה דמוגרפית – גיל אוכלוסיה, הגירה, תוחלת חיים, הרכב אוכלוסין (מיעוטים), פיזור (צפופה, מפוזרת...

תוחלת החיים עלתה בשנים האחרונות. ישנה קב' אוכלוסין עם כח קניה שהתפתחה בשנים האחרונות. מבוגרים בני 65-75 – פנסיונרים עם כסף, עם הרבה זמן פנוי, בריאים.

איומים / הזדמנויות:
קורסים, לימודים – הזדמנות




התעמלות לגיל הזהב – הזדמנות




דיור מוגן – הזדמנות




חברות ביטוח – איום

הגירה – בשנות ה – 90 הגירה גדולה לישראל.

איומים / הזדמנויות:
יבואנים ומוכרי ציוד צריכה – הזדמנות




קבלנים – הזדמנות




משרד השיכון ומשרד העובדה – איום רציני (הבטיחו דירה ועבודה לכולם)




מקומות עבודה – הזדמנות (כ"א זול)

פיתוח החממות הטכנולוגיות זה רעיון שנולד להגירה הרוסית – הרבה יושבים בבית ויש להם רעיונות נפלאים שהביאו איתם. החממות זהו מענה לכ"א המעולה שהגיע לכאן. 

צפיפות אוכלוסין – ריכוז האוכלוסין בגוש דן. שיקול באיפה להקים מפעל, שיקולים בתובלה ושינוע. לא מעט ממשלות ניסו להביא את המפעלים לפריפריה, ללא הצלחה. פיתוח תשתית הרכבת אפשר למפעל להמשיך לחיות במרכז וכולם יבואו אליו. זה אפשר לגור רחוק יותר מהמרכז. 

סביבה כלכלית – כל התופעות המאקרו כלכליות. כגון: צמיחה, מיתון, אבטלה, אינפלציה, שערי ריבית ושערי חליפין, רמת חיים...

צמיחה – לרוב הזדמנות לרוב הארגונים

אבטלה – לרוב הזדמנות לרוב הארגונים (כח עבודה זול)

אינפלציה – איום על רוב הארגונים (מקשה על תמחיר, על תכנון לטווח ארוך)

שערי ריבית – ריבית גבוהה זה איום על רוב החברות ואיום על צד ההשקעות (מקטין את אטרקטיביות ההשקעות. ריבית גבוהה אז אני מעדיף לשים את הכסף בבנק ולא בעסק). 

שער חליפין – פיחות טוב ליצואנים ורע ליבואנים

סביבה פנימית
כאן נדבר בעיקר על המשאבים הארגוניים: משאבים כספיים, טכנולוגים, אנושיים, שיווקיים. רושמים "(" ליד אם זה חולשה או עוצמה. ביסוס משאבים כמו ב BCG. 
· מי עושה SWOT? מח' אסטרטגיות. אם אין כאלה – זה נעשה ישירות תחת המנכ"ל (עוזר מנכ"ל) או תחת השיווק. חייב להיות מישהו עם ראש גדול וראייה רחבה, ומצד שני – לא מידי בכיר כי כלולה בזה הרבה עבודה שחורה. 
· כל כמה זמן עושים SWOT? תלוי בדינמיות של הסביבה. אם כל יום עפים הזדמנויות ואיומים – אז כל יום. אם סובל דיחוי – כל שבוע או כל רבעון. סלולר – כל חודש, חב' מזון – כל שבוע. 
· מאיפה משיגים מידע? מודיעים עסקי, מאגרי מידע. את רוב המידע הדרוש ניתן לאסוף מעיתון עסקי רגיל (גלובס, דה מרקר). אם נוסיף את הז'ורנל המקצועי – סגרנו כמעט את כל המידע הדרוש. 
ניתוח מתחרים / תחרות – פרק 5

קיימים 2 סוגים של מודלים: 
1. מודלים של ניתוח ענף 
2. מודלים של ניתוח מתחרים ספציפיים
מודלים של ניתוח ענף

1. PLC (מחזור חיי מוצר). אם ידוע שלב ה PLC ניתן להעריך את מצב הענף. דיברנו על כך.

2. מודל פורטר לניתוח ענף – מודל 5 הכוחות
3. מודל של דיפוזיית החדירה – תהליך אימוץ מוצר
מודל פורטר לניתוח ענף = מודל 5 הכוחות

בשביל לנתח את הענף בצורה טובה לא מספיק לנתח (בצורה טובה) את מה שקורה בתוכו. יש לנתח גם את:


התחרות הפוטנציאלית

האיום מתחליפים

כח מיקוח הספקים

כח מיקוח צרכנים
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איום 

מתחליפים
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נראה איך כל אחד מחמשת הכוחות משפיע על אטרקטיביות הענף. חשוב – על אטרקטיביות הענף משפיעים המון גורמים. בכל פעם מנטרלים רק את הכוח אותו אנו בודקים ורואים איך הוא משפיע על אטרקטיביות הענף. (2 ענפים זהים בכל, שונים רק במידת התחרות בפועל / תחרות פוטנציאלית וכו' שלהם).  

תחרות בפועל – תחרות בפועל גבוהה – אטרקטיביות הענף נמוכה.

תחרות פוטנציאלית – היכולת של המתחרים מבחוץ להיכנס לענף. נמוכה – קשה להיכנס, גבוהה – קל להיכנס. חסמי כניסה. ככל שהתחרות הפוטנציאלית עולה – אטרקטיביות הענף נמוכה. גם אם אני מחוץ לענף אני רוצה תחרות פוטנציאלית נמוכה בגלל אופק הראייה. היזם שנכנס לענף (שמחפש הזדמנויות עסקיות) מאמץ את המשקפיים של מי שנמצאים בתוך הענף. 
ענפים עם תחרות פוטנציאלית נמוכה (קשה להיכנס אליהם): מפעלים עתירי הון (פרמצבטיקה...), בתי מלון, תחומים מסוימים של היי טק (ידע זה הון).

ענפים עם תחרות פוטנציאלית גבוהה (כל אחד נכנס): משרדי פרסום, השמות כ"א, אבטחה, חברות לשירותי ניקיון. 

איום מתחליפים – תחליף זה מוצר שעונה על תועלות דומות ונמצא מחוץ להגדרת הענף. אי אפשר לדבר על תחליף בלי להגדיר על איזה ענף מדברים. ענף התה – קפה הוא תחליף לתה. ענף המשקאות החמים – קפה ותה הם מתחרים ולא מתחלפים. ענף הקולה – ספרייט ואורנג'דה הם תחליפים. ענף המשקאות המוגזים – ספרייט ואורנג'דה הם מתחרים. 

איום מתחליפים עולה – אטרקטיביות הענף יורדת.

כח מיקוח ספקים / צרכנים – מה יכולת העמידה שלה במו"מ. הייתי רוצה להיות בענף שכח המיקוח שלהם נמוך.

כח מיקוח ספקים / צרכנים גבוה – אטרקטיביות הענף יורדת.

תחרות בפועל

(
אטרקטיביות ענף
(
תחרות פוטנציאלית
(
אטרקטיביות ענף
(
איום מתחליפים

(
אטרקטיביות ענף
(
כח מיקוח ספקים
(
אטרקטיביות ענף
(
כח מיקוח צרכנים
(
אטרקטיביות ענף
(
פורטר בחן איזה גורמים משפיעים על כל אחד מהכוחות האלה. מהם הגורמים שגורמים לתחרות בפועל / תחרות פוטנציאלית וכו' לעלות או לרדת. 
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