Marcela Guadalupe Solis Méndez Estrategias de ventas

CICLO DE VIDA

DEL PRODUCTO

LQUIE ES? R

El ciclo de vida de un producto es como la historia de las ventas de un YT e ssiciore wesr [
articulo desde que nace hasta que se retira del mercado, pasa por
diferentes etapas a lo largo del tiempo: primero nace y se presentaq,
luego crece y se vuelve popular, después se estabiliza y finalmente se

retira. (Eduardo Barrios, 2017)

ETAPRPAS

TEMPD

En cada etapa, hay oportunidades y desafios diferentes para la empresa, comprender en qué etapa esta un
producto ayuda a mejorar las estrategias de marketing. Las etapas son:

EJEMPLO®

Meta Quest 3, es un visor de realidad
virtual (VR) desarrollado por Meta
Platforms. El cual sali6 al mercado en
Octubre 2023 por lo que es un gran
ejemplo de la etapa de desarrollo el cual
utiliza la estrategia de agitacion ya que su
precio, calidad y promocion son altos.

ESTRATEGIAS

» Estrategia de agitacion o espumacion lenta: Consiste en el lanzamiento de un
producto al mercado con un precio alto, pero con un gasto en promocion bajo

» Estrategia de Agitacion o espumacion rapida: Consiste en el lanzamiento de un
nuevo producto a un precio elevado con un nivel de promocion muy alto.

» Estrategia de penetracion rapida: Consiste en lanzar al mercado un producto
nuevo con un precio bajo, con fuertes gastos de promocion.

» Estrategia de penetracion lenta: Consiste en el lanzamiento de un producto con
un precio bajo y con escaso gasto de promocion.

RECOMIENDACICONIES

En la fase de desarrollo de tu producto, es crucial establecer bases solidas para
su futuro éxito. La innovacion continua, asegura que tu producto ofrezca
caracteristicas Unicas y se mantenga relevante en un mercado dinamico. La
combinacion de una investigacion exhaustiva y un enfoque constante en la
innovacion sentara las bases para el crecimiento exitoso de tu producto en las
etapas posteriores del ciclo de vida.

EJEMPLO

Tesla Model 3 es un automovil eléctrico. El cual

ESTRATEGIAS

» Persondlizacion del producto: Ofrecer opciones de persondlizacion para
satisfacer las necesidades y deseos especificos de los consumidores. Mejorar la
calidad del producto, agregar mas caracteristicas.

» Servicio al cliente excepcional: Ofrecer un servicio al cliente excepcional para
fidelizar a los clientes y aumentar la lealtad a la marca.

» Expansion del mercado: Expandirse geograficamente para aumentar la
participacion en el mercado, huevos canales de distribucion.

RECOMIENDACIONES

Se debe tener en cuenta que en esta etapa de la vida de un producto, la

sdli6 al mercado en el afo 2021, actualmente se organizacion debe tener conciencia de la necesidad de la inversion para poder

encuentra en crecimiento. Sus acciones
alternativas de marketing, la automotriz ha

conservar la participacion en el mercado. Invertir en mejorar el producto, su

garantizado un publico fiel en la etapa de promocion, su distribucion le va a permitir a la empresa mantener una posicion

desarrollo, la clave en su etapa de crecimiento es
expandir sus sitios de produccion y mantener la

dominante: se debe invertir para lograr ain mayores utilidades en la etapa

venta directa mediante su sitio web puesto que siguiente.
no hay la comision de intermediarios incluida en

el precio del vehiculo, con ello puede lucrar mas.

EJEMPLO

Coca-Cola es una bebida gaseosa que se
encuentra en la etapa de madurez, la
estrategias principales son branding
donde su mensaje principal es hacer que
las personas relacionen su producto con
felicidad y entrar en otros segmentos del
mercado en sus productos como la
version light.

ESTRATEGIAS

»Entrar en otros segmentos del mercado: Expande tu alcance identificando
nuevos segmentos de mercado. Adapta tu producto o mensaje para satisfacer
sus necesidades, diversificando tu base de clientes en la etapa de madurez.

» Modificar las caracteristicas del producto: Mejora la propuesta de valor
ajustando caracteristicas clave. ( durabilidad, confiabilidad o velocidad)

» Captar clientes de la competencia: Destaca con precios competitivos, servicios
adicionales o promociones para ganar cuota de mercado.

» Establecer una estrategia de branding: Instruye y mantén una sélida imagen de
marca destacando calidad y confiabilidad.

RECOMENDACIONES

La organizacion debe defender activamente a los productos viejos: los
encargados deben considerar modificaciones al producto, a las estrategias y a la
mezcla de comercializacion. No son necesarias grandes inversiones tecnologicas, lo
que permite extender las familias de producto o invertir en otros productos que
se hallan en las primeras fases de vida. Desde un punto de vista estratégico, el
objetivo principal es defender la participacion o cuota de mercado.
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EJEMPLO

La aerolinea mexicana Interjet entré en
“quiebra técnica” y en riesgo de colapso luego
de una orden para comenzar a pagar casi 30
millones de délares en impuestos atrasados.
Interjet ya tenia una deuda con el Gobierno
mexicano antes de la Pandemia, y con la
caida de los vuelos naciondles e
internacionales, la situacion se agravo. Sus
ventas cayeron totalmente, fue insostenible y
la estrategia que usé fue abandonar el
negocio rapidamente.

ESTRATEGIAS

Las estrategias depende el caso en el que se encuentren las condiciones del
producto.

» Incrementar la inversion para dominar o fortalecer su posicion: Aumentar la
inversion busca revitalizar el producto mediante mejoras o expansion a nuevos
mercados.

» Mantener el nivel de inversion hasta resolver dudas: Mantener la inversion
constante permite evaluar la viabilidad a largo plazo y encontrar soluciones antes
de tomar decisiones drasticas.

» Disminuir el nivel de inversion y centrarse en nichos lucrativos: Reducir costos,
enfocarse en nichos rentables y minimizar la inversion en areas ho rentables.

» Abandonar el negocio rdpidamente: En casos extremos, discontinuar
rapidamente la produccion del producto y cerrar operaciones para minimizar
pérdidas y redirigir recursos en el declive.

RECOMIENDACIONIES

No todas las empresas son conscientes de que han llegado o se encuentran en
esta etapaq, en la que la caida de las ventas puede tener su origen en la aparicion
de productos alternativos mas economicos, cambio en las preferencias de los
consumidores, avances tecnologicos, etc.
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