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פלח:
(PLC של הפלח)


שיהיו 2 פלחים מנוגדים


פלח:
(PLC של הפלח)

(ב' – ג' יאפי ופוסט יאפי, נ' שורדים)
מאפייני פלח: ס"א, השכלה, מעמד חברתי, סגנון חיים, ת"מ (PLC)

פלחים אפשריים:

· צעירים, בליינים, ס"א בינוני + גבוה, סגנון חיים יאפי ופוסט יאפי, ת"מ: סטטוס ורוגע
· נשים, גילאים 35-55, ס"א ב' – ג', סגנון חיים יאפי ופוסט יאפי, ת"מ: בריאות, רוגע, סטטוס
· גברים, ס"א ב' – ג', סגנון חיים יאפי ופוסט יאפי, ת"מ: ספורטיביות, סטטוס, בטיחות
· משפחות, ס"א נ', סגנון חיים – שורדים, ת"מ: מחיר ובטיחות
לפלחים של סגנון חיים שורדים – ת"מ: מחיר
ת"מ בריאות, איכות סביבה, בטיחות – פלח בצמיחה או בחדירה
ניתוח סביבה

כללי
1. ענף שוק
2. שלב PLC

האפשרויות הן:

חדירה – כניסה ראשונה של החברה לענף, רוב החברות לא מצליחות להתרומם. יש מכירות יחסית יציבות, מצב תחרותי בענף נמוך. עיקר המשימה: מו"פ ושיווק – להתאים את המוצר למאסה הקריטית ולשכנע את הצרכן שהוא זקוק למוצר. השקעה גדולה במו"פ ושיווק.

צמיחה – הצרכן מגדיל את הביקושים, רוב המתחרים נכנסים לענף בשלב זה, דרושה השקעה רבה במו"פ ושיווק – כדי להתמודד עם מתחרים בענף, לשכנע את הצרכן לקנות את המותג הספציפי. המלחמה היא על נתח שוק (על הצרכן החדש). השקעה גדולה במו"פ ושיווק.

בגרות – הביקוש יציב, הצרכנים לא מגדילים את הביקוש, צרכנים מפתחים הרגלי קניה למותג ולכן המוטיבציה לתחרות יורדת משמעותית, תחרות נמוכה. גדילה היא על חשבון המתחרה, לא כדאי להשקיע בקמפיין יתר, כי המתחרים יעשו אותו הדבר. לא יוצאים למלחמה. השקעה במו"פ ושיווק יורדת. מידי פעם יש לחדש מעט את המוצר, לצאת במבצע, יותר "ליטוף של הצרכן". משקיעים מעט, מרוויחים הרבה. השקעה נמוכה במו"פ ושיווק.

דעיכה – יכולה להיות מאוד ארוכה, לא אמורה להיות הפסדית. עיקר המשימה – למקסם את הרווחים לפני היעלמות המוצר, דילול משמעותי של המשאבים הארגוניים – פיטורים, קיצוצים, סגירת סניפים. בד"כ משאירים אותם מחירים. ניתן לגרוף רווחים גבוהים. כמעט ואין השקעה במו"פ ושיווק. 
ניתוח סביבת המשימה
1. ניתוח צרכנים
להגדיר צרכן פרטי / ארגוני

מוצרים שנמכרים לשני השווקים: "יש גם לקוח מוסדי, אבל הרוב הוא צרכני ואנתח לפי הצרכני".

1. מעורבות ותהליך קבה"ח קניה
"מעורבות הצרכן לרוב ________________". (נימוק)
האפשרויות הן: 
מעורבות גבוהה – המוצר מאוד חשוב לצרכן, לאגו, לאישיות, הצרכן מפחד לטעות, אם יטעה הוא יחווה כאבים פיזיולוגיים ופסיכולוגים קשים. מוצרים מעל 1,000 ₪ הם מוצרי מעורבות גבוהה. לאור זאת יקבל החלטת קניה באופן שיקטין את הסיכוי לטעות. 

מעורבות נמוכה – לא אכפת לצרכן.לא מהמוצר ולא מהקניה. 
"קבה"ח הצרכן נעשית לרוב באמצעות ______________"
האפשרויות הן:

קבה"ח מסודר ומורכב – תהליך כרונולוגי מסודר שנועד להקטין את הסיכוי לטעות. [מעורבות ג' קניה לא שגרתית]
נאמנות מותג – מוצרים זולים שאסור לטעות לגביהם. המוצר חשוב מאוד לצרכן, הוא יקטין את הסיכוי לטעות ולכן לא מחליף מותג. [מעורבות ג' קניה שגרתית]
אינרציה – פעם אחר פעם קונה אותו מותג. בגלל נוחות. עם תמריצים טובים ניתן לשכנעו לעבור למותג אחר. [מעורבות נ' קניה שגרתית]
חיפוש מגוון – צרכן שחייב לנסות כל דבר חדש. [מעורבות נ' קניה לא שגרתית]
קניית דחף – קניה לא מתוכננת. [מעורבות נ' קניה לא שגרתית]
"הצרכנים נמצאים בעיקר בשלב __________________, אך בהחלט קיימים צרכנים בשלבי __________________"
האפשרויות הן: 
זיהוי בעיה – זיהוי הצורך במוצר
חיפוש מידע – סקר שוק ב – 3 מקורות מידע עיקריים: אישיים, מסחריים, ציבוריים
הערכת חלופות – מתן משקלות לתכונות שונות. הערכת החלופות ע"פ הציון המשוקלל.
רכישה – החלטה איפה לקנות
הערכת רכישה
2. משפיעי קניה
יוזם, משפיע, מחליט, קונה, משתמשים

יוזם – האדם שמעלה את הרעיון

משפיע – דעתו קריטית להחלטת הקניה

מחליט – מחליט את החלטת הקניה

רוכש – עושה את פעולת הרכישה

משתמש – משתמש במוצר

3. מאפייני שוק צרכני

שוק הטרוגני.
מעמד – מעמד ס"א נ' / ב' / ג'
גיל – ילדים / צעירים / מבוגרים / קשישים / מצעירים ועד זקנים
סגנונות חיים – יאפים, פוסט יאפים, נהנתנים, ספורטאים, הישגיים, בוהמיים, מסורתיים, שורדים
מעמד חברתי – נ' / ב' / ג'
תועלות מבוקשות: איכות, נוחות, פרקטיות, ניידות, מחיר, סטטוס
4. מאפייני הלקוח הארגוני

גודל – חברות גדולות עד קטנות
רכש – מבוזר עד מרוכז
משאבים כספיים – נמוכים עד גבוהים
תועלות מבוקשות: איכות, אמינות, מחיר, פונקציונלית
· תהליך קבה"ח קניה – מגבש החלטתו לפי מודל מסודר ומורכב. רוב הצרכנים נמצאים בשלב _____________, אך ישנם גם בשלב _______________
אפשרויות שלב – כמו בצרכני.
· משפיעי קניה – "לרוב...". 
משפיעים – כמו בצרכני (משתמש – מורשים בחברה).
2. ניתוח מתחרים
1. ניתוח הענף לפי פורטר
תחרות בפועל
האפשרויות הן:

ענף בחדירה – תחרות בפועל נמוכה – הזדמנות 

ענף בצמיחה – תחרות בפועל גבוהה – איום
ענף בבגרות – תחרות בפועל גבוהה – איום 
[הגורמים המשפיעים: עתירות הון ג', רמת בידול ג', עלות החלפה נ', מבנה ענף ללא מנהיג, חסמי יציאה ג'
( תחרות גבוהה ( איום].

אם ישנו גורם שמקטין / מגדיל את התחרות – לציין + איום / הזדמנות.

תחרות פוטנציאלית
האפשרויות הן:

ענף בצמיחה – תחרות פוטנציאלית גבוהה – איום
אם ישנו גורם שמקטין / מגדיל את התחרות – הזדמנות / איום

[הגורמים המשפיעים: השפעת לימוד וניסיון נ', הון נדרש נ', בידול נ', עלות החלפה נ', ערוצי הפצה לא מורכבים
( למתחרים קל להיכנס ( תחרות פוטנציאלית גבוהה ( איום].
איום מתחליפים
(לפרט מהם)

האפשרויות הן:

תועלתם קרובה למוצר שלי – איום מתחליפים גבוה – איום

תועלתם רחוקה מהמוצר שלי – איום מתחליפים קטן – הזדמנות
כח מיקוח ספקים
"יש לבצע מחקר שוק לניתוח ספקים".
כח מיקוח צרכנים
האפשרויות הן:

שוק צרכני הוא מבוזר – כח מיקוח צרכנים נמוך – הזדמנות
שוק ארגוני הוא מרוכז – כח מיקוח צרכנים גבוה – איום
2. ניתוח מתחרים ספציפיים
אם אין בתיאור האירוע ניתוח של המתחרים יש לכתוב: "יש לערוך מחקר לניתוח כל המתחרים בענף הכולל את המאפיינים, יעדים, אסטרטגיה, הצלחות עד היום, עוצמות וחולשות, חיזוי העתיד"
ניתוח מאקרו סביבה
· סביבה פיזית (אירועים גיאוגרפים, תשתיות)
· סביבה פוליטית חוקית [אירועים מדיניים, ביטחוניים, פוליטיים, תחיקתיים. בתחיקתי: איכות סביבה (איום), דה רגולציה – הסרת תקנות (איום), הגנת הצרכן (איום)]
· סביבה טכנולוגית (פיתוחים)
· סביבה חברתית – תרבותית (תרבות היפית מעודדת מתירנות..., תרבות פמיניסטית מעודדת עבודת נשים..., תרבות יאפית מעודדת כסף וקריירה..., תרבות פוסט יאפית מעודדת תרבות פנאי... מודעות לאיכות הסביבה)
· סביבה כלכלית (צמיחה, מיתון, אבטלה...)
· סביבה דמוגרפית (תוחלת חיים, הגירה, צפיפות אוכלוסין...)
כל אחד מסתיים באיום / הזדמנות.

ניתוח סביבה פנימית
משאבים פיננסיים, טכנולוגים, אנושיים ושיווקיים. כל אחד מסתיים בעוצמה / חולשה.

דוגמה
חברה גדולה ומובילה שמשאביה הפיננסים גבוהים (עצמה); עלות כ"א גבוהה (חולשה)
ניתוח שוק מצב קיים
השוק (שלב PLC) ולצטט נתונים מספריים נתונים. אם אין יש לכתוב: "יש לערוך מחקר שוק שיאפיין את גודל, המחזור, הרווחיות והפוטנציאל."
SWOT

לשרטט טבלה. למלא דוגמה אחת בכל סעיף.
	גורם אסטרטגי
	איומים
	הזדמנויות

	
	
	

	גורם אסטרטגי
	חולשות
	עוצמות

	
	
	


מתחת לטבלה לכתוב: "למידע על איומים / הזדמנויות / עוצמות / חולשות נוספים ראה בפרקים הקודמים".

אסטרטגית חברה

"מאחר ואין מידע באירוע על יחידות אחרות, אנתח את החברה לפי יחידת ה (ענף שהוגדר)".
הגדרת משימה
(החברה) עוסקת בפיתוח, ייצור, שיווק, הפצה, ייבוא, תפעול, של מוצרי (הענף בשוק).

טווח המוצרים – (הענף)

טווח הלקוחות – צרכנים ב(שוק)

מיקום – (שוק) 
יעדים
· לשמור על מובילות בשוק ולהתרחב

· חיזוק רמת הבידול של היח'
· הגדלת מכירות ונתח שוק (ב – 10%)
· הגדלת ש"ר לקוח (ב – 20% תוך שנתיים)
(חלקם רשומים בשאלה. בסוף)
בחירה אסטרטגית
מאחר שה PLC הוא _______, התחרות בשוק גבוהה / נמוכה, הבידול גבוה / לא גבוה, אני ממליצה על אסטרטגיה של גיוון – פיתוח מוצרים חדשים לשווקים חדשים.

האסטרטגיות הקיימות הן:

העמקת החדירה – צמח ותתפתח עם המוצרים הקיימים ללקוחות הקיימים ע"י הגדלת נתח שוק או הגברת שימוש. 
פיתוח שווקים – צמח ותתפתח עם המוצרים הקיימים ללקוחות חדשים – פלחי שוק חדשים או שווקים גיאוגרפים חדשים
פיתוח מוצרים – צמח ותתפתח עם מוצרים חדשים ללקוחות קיימים – להוציא מוצרים חדשים כל הזמן כדי להגביר שימוש במוצרי החברה

גיוון – צמח ותתפתח עם מוצרים חדשים לשווקים חדשים. מאחר שהחברה מייצרת מוצר חדש והיא תתאים אותו ללקוחות חדשים – ניתן לומר שיש כאן פלח שוק חדש ולכן יש גם הרחבת שוק. לפיכך – האסטרטגיה עליה אני ממליצה היא גיוון. 
הקצאת משאבים בין יחידות
את הקצאת המשאבים בין היחידות אעשה לפי מטריצת BCG:
	מ"ת:   נמוך
	גבוה
	

	? 
	כוכב 
	גבוהה    :א"ש

	כלב 
	פרה 
	נמוכה


המטריצה מקצה משאבים ע"פ 2 קריטריונים:

א"ש – ענף שוק שכדאי להיכנס אליו. ומ"ת – מיקום הפירמה בענף לעומת מתחרותיה.
? – פירמה חודרת לענף בחדירה. לא ברור אם הענף יצליח, לא בטוח שהפירמה תצליח לבסס משאביה. דרוש מימון רב, ותלוי גם במידת ההשקעה ביחס למתחרים. מי שלא מבסס בזמן – נופל.

כוכב – פירמה משקיעה הון בביסוס משאביה והענף עובר לצמיחה.

פרה חולבת – הפירמה שומרת על ביסוס משאביה והענף עובר לבגרות. משקיעים מעט ונהנים מרווחיות גבוהה מאוד.

כלב – הענף נכנס לדעיכה, הפירמה מדללת משאבים כדי למקסם רווחים. 

מאחר שה PLC ________ א"ש ___________.
האפשרויות א"ש:

חדירה / צמיחה – א"ש גבוהה

בגרות / דעיכה – א"ש נמוכה

בגלל שהחב' חדשה / וותיקה בשוק המ"ת שלה נמוך / גבוה.

אפשרויות מ"ת:

חברה חדשה איננה מבוססת משאבים – מ"ת שלה נמוך

חברה ותיקה בענף מבוססת משאבים – מ"ת שלה גבוה. יתרון תחרותי על פני מתחרים מחזק מ"ת.
היח' נמצאת בריבוע של  __________ ולכן זקוקה למשאבים רבים / מעטים.

אפשרויות זקוקה למשאבים:

? / כוכב – משאבים רבים

פרה חולבת / כלב – משאבים מעטים

אסטרטגית יחידה

ליחידה מס' אסטרטגיות:
חלופות להשגת יתרון תחרותי (ע"פ פורטר):

עלות נמוכה – צמצם עלויות למינימום בכל הפעילויות. תשיג יתרון תחרותי אם תהיה נמוך בעלויות מהמתחרים. אסטרטגיה המתאימה למוצרים שלא ניתן לבדל. אם לא ניתן לבדל נשאר רק לשמור על כח תחרותי. עלות נמוכה זו דרך לעשות זאת. 
בידול – השגת בידול תביא ליתרון תחרותי. בידול טוב – המתחרים רואים ומחקים, ואז הבידול נמחק. חשוב כל הזמן לבדל ולחזק את הבידול. מחזקים אצל הלקוחות את תפיסת השוני כל הזמן. בידול הוא מה שיביא בסופו של דבר לנאמנות מותג.
נישה – נישה היא פלח שוק בעל מאפיינים ייחודיים ספציפיים שהמתחרים הגדולים אינם מעוניינים בו. אסט' המתאימה לארגונים קטנים.

חלופות לפי מידת המאמץ לפיתוח מוצרים ושווקים חדשים:

פרוספקטור – מידת מאמץ גבוהה לפיתוח מוצרים ושווקים חדשים. אסטרטגיה המחפשת כל הזמן הזדמנויות עסקיות. כל הזדמנות קיימת (ולא משנה באיזה תחום) – נכנס פנימה. מתאימה לשלב החדירה. מחייבת גב פיננסי מאוד חזק ולכן מתאימה לארגוני ענק בלבד (קונגלומרטים). 
אנלייזר – מידת מאמץ בינונית לפיתוח מוצרים ושווקים חדשים. מתאימה בעיקר לשלב הצמיחה. שמור על הקיים וצמח ותתפתח רק לתחומים שתוכל לשמור עליהם אח"כ. 
מגן – מידת מאמץ נמוכה לפיתוח מוצרים ושווקים חדשים. שמור על הקיים. מתאימה בעיקר לשלב הבגרות (אין למה להתפתח, צריך לשמור על הקיים).

ריאקטור – אסטרטגיה של אין אסטרטגיה. מחוץ לרצף המאמץ. תגובה לאירועים בסביבה. מאפיינת ארגונים כושלים בסוף דרכם. 

מאחר שה PLC הוא _______ ורמת הבידול גבוהה / נמוכה אני ממליצה על אסטרטגיה של _____.

או:

מאחר שהחב' נכנסת לפיתוח של מוצר חדש בשוק חדש / רוצה לשמור על הקיים ומאחר שהיא מחפשת לבדל את מוצריה, אני אמליץ על אסטרטגיה של אנלייזר מבדל /  מגן מבדל
אנלייזר מבדל – שמור על הקיים באמצעות בידול, צמח רק לכיוונים שתוכל להחזיק בהם בידול. לחדירה ולצמיחה
מגן מבדל – שמור על הקיים באמצעות בידול.   לבגרות ודעיכה 
אסטרטגיה שיווקית

מפאת קוצר הזמן אכתוב אסט' שיווקית לפלח _______ בלבד (אם מוזכר פלח בשאלה – זה הפלח שיש לנתח כאן). [אחד הפלחים מתקציר הפיתרון].

ישנן מס' אסטרטגיות:
אסטרטגיות לחדירה
בחדירה אני מוצאים 2 טיפוסים: חלוץ ועוקב

החלוץ – הפירמה הראשונה שחודרת לענף

העוקב – כל הפירמות שבאות אחרי החלוץ
יתרונות לחלוץ:

· זכות ראשונים 

· קובע את כללי המשחק 
· קובע מחיר
· תופס נק' העדפה של הצרכן
· יכול לתפוס את ערוצי ההפצה ולחסום כניסת מתחרים
· יתרון אם עלויות ההחלפה בענף גבוהות
· יתרון לגודל ולניסיון
חסרונו של החלוץ – סיכון גבוה (70% מהפירמות נופלות בשלב זה). השקעת הון גבוהה, לא בטוח בכלל שהצרכנים יאהבו.

יתרונות העוקב:
· יכול לנצל את השגיאות שעשה החלוץ
· נכנס לשוק אחרי שהחלוץ כבר די תש כוחו (משאבים פיננסים מדולדלים)
· החלוץ כבר הביא למודעות הלקוח. העוקב נכנס לשוק מודע עם ביקוש.
חסרונו של העוקב – היתרונות של החלוץ.

אסט' לחלוץ:

חדירה מקיפה – הצף את השוק. תמכור כמה שיותר. תהיה בכל מקום. היתרונות: זמינות ונגישות מגבירה קניית דחף, יתרון לגודל יוריד עלות ליח' והמרווח יגדל, הרחקת מתחרים פוטנציאלים. עושים ע"י מחיר חדירה נמוך (נמוך ממחיר שוק נתפס). פלח נ'
גריפה – אתה לבד בשוק, כנס במחיר גבוה. המוצר מבוקש. כשהמתחרה נכנס עם קיצוץ רציני במחיר שנה אסט': הורד מחיר, פלאנקר (פיתוח מוצר חדש שימוצב אל מול פני המתחרה במיצוב מחקה). פלח ג'.
נישה – התאם את תמהיל השיווק לצרכים הייחודיים של הנישה. לא מתאים לארגונים גדולים. פלח ג'+נ'
אסט' לעוקב:

כניסה בנפח מכירות גבוה יותר. פלח נ'.

דילוג – פיתוח מוצר שמהווה קפיצת מדרגה מעל החלוץ. על שיפור טכנו' יהיו מוכנים לשלם. פלח ג'.

נישה 
אסטרטגיות לצמיחה
בצמיחה אני מוצאים 2 טיפוסים: מוביל ועוקב.
מוביל – הפירמה עם נתח השוק הגדול ביותר

עוקב – כל הפירמות האחרות
שלב זה מאוד תחרותי, נמצא אסט' של התקפה, צמיחה והתפתחות. 
אסט' למוביל:

ביצור – שמור על הקיים. תתבצר. שלא יברחו לך הלקוחות. ע"י: שיפור מוצר, שירות, מיתוג, הורדת מחיר, חיזוק מערך ההפצה, קמפיין... פלח ג'+נ'
פלאנקר – פלח נ'
עימות – שמור על הקיים וגנוב לקוחות מהמתחרים. כמו הביצור אבל הרבה יותר חזק. פלח ג'+נ'
הרחבת שוק – התמקם בפלח שוק חדש והתאם לו תמהיל שיווק מתאים. חפש מראש פלחים שניתן להכות בהם ושם תהיה. פלח ג'+נ'
נסיגה – לסגת מהשוק כשאין אפשרות להתחרות במתחרים.

אסט' לעוקב:

עימות

דילוג

פלאנקר

כיתור – כניסה לפלחים קרובים יותר לאלו של המתחרה ובכך לחנוק את התפתחותו. פלח ג'+נ'
גרילה – ארגונים קטנים שעושים מחטפים. 

הרחבת שוק
אסטרטגיות לבגרות

2 סוגי אסטרטגיות: 

1. שמירה על הקיים
ביצור, פלאנקר, עימות
2. צמיחה והתפתחות – נק' המקסימום של הבגרות איננה ידועה

העמקת חדירה – ישנה קב' בתוך שוק המטרה שאיננה משתמשת במוצר. יש לבחון את הסיבות לאי השימוש ולהפעיל תמהיל שיווק מתאים. פלח ג'+נ'
הגברת שימוש – נסה לשכנע את הצרכנים להשתמש ביותר במוצר, לצרוך יותר. פלח ג'+נ'
הרחבת שוק – בתוך השוק בבגרות אתר פלח שעדין לא הבשיל (לקוחות שלא נכנסו). זהה אותו כפלח שוק, הפוך אותו לשוק מטרה והתאם לו תמהיל שיווק. פלח ג'+נ'
אסטרטגיות לדעיכה
קציר – צמצם משמעותית את העלויות

שימור – פסק זמן. שמור על הקיים למשך תקופה, בתקופה זו תוכל לבדוק האם זו דעיכה או בגרות. שמור על הצרכנים שלא יעזבו. 

שורד רווחי – גרום לכולם לצאת מהענף (ע"י ניעור) ותישאר לבדך ליהנות מהרווחים. כשנשארת לבד – עבור לקציר.
נישה 

מאחר שה PLC הוא ________ והחב' היא חלוץ / עוקב / מוביל והפלח הוא פלח ג' / נ' אני ממליצה על אסט' של _________.

תמהיל שיווק מקוצר

	פלח צרכני ג'
	פלח צרכני נ'

	מוצר – איכותי, יוקרתי, ייחודי, שירות גבוה

מחיר – גבוה, שיצור את היוקרתיות
הפצה – סלקטיבית

קידום – פרסום במגזינים יוקרתיים
	מוצר – פשוט ועממי, שירות בסיסי

מחיר – נמוך ואטרקטיבי

הפצה – אינטנסיבית

קידום – פרסום המוני, שלטי חוצות


זהה
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