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Estrategias. Estrategias. Estrategias.
: QUE ES UN
6 Introduccién: es usual emplear en esta etapa maquinas Madurez: la estrategia de las empresas se apoyara cada Declive: en esta fase se busca reducir los costes
, de uso general y trabajadores cualificados, asi como vez més en los precios, en las diferencias marginales en ya que este coste no solamente se cuantifica en la
i P RO Duc I o s subcontratar actividades, lo que permitira ir realizando los productos o en ambos a la vez. Ademas, las empresas suma de los ingresos o de los beneficios no
: todas las modificaciones precisas a medida que el trataran de diferenciar el producto mediante el envase, el recuperados, sino 63 en todos los costes ocultos:
producto y sus prestaciones se definan con exactitud. servicio al cliente y la publicidad, e intentaran introducirse el producto en fase de declive consume un tiempo
"Un producto es el resultado de un en nichos especiales del mercado. También adoptan desproporcionado de la direccién de la empresa,
esfuerzo creador que tiene un Crecimiento: innovacién en el producto, implementar politicas de fuertes descuentos y precios fuera de exige ajustes de precios y del nivel de existencias,
: > conjunto de atributos tangibles e diferenciaciones en su presentacion ademas  intensificar catalogo, incrementan sus inversiones en publicidad 'y series cortas de produccion que ocasionan
Introduceidn Crecimiento Madurez Declive intangibles (empaque, color, precio la actividad de marketing de la industria, lo que puede eliilaneien, axl eome o Invesigasion i ezearells, i costosas puestas a punto del proceso, necesita
- T ’ i bl - mejorar el producto actual y desarrollar nuevos IS blicidad snidel
Tiempo calidad, marca, servicios y la incidir favorablemente sobre las ventas. el simultaneamente publicidad y atencion de la
- ’ fuerza de ventas
o - - reputacion del vendedor) los cuales
Definicion de Ciclo de Vida del Producto: P o )
. . , ., son percibidos por sus compradores
El concepto de ciclo de vida del producto (CVP) es el resultado de una analogia entre la evolucién :
. . . . (reales y potenciales) como capaces
de las ventas del producto y la de la evolucién de un organismo vivo a lo largo del tiempo, se usa ; .
de satisfacer sus necesidades o

para describir las diversas etapas por las que atraviesa un producto desde su introduccién en el
mercado. Segun el modelo del CVP, cuya representacion se recoge en la imagen, las ventas de un
producto a lo largo del tiempo siguen una trayectoria en forma de S, donde se distinguen cuatro
fases: introduccién, crecimiento, madurez y declive

deseos.

Algunas estrategias.

Ejemplos.

2- Crecimiento: las ventas incrementan con
rapidez, los precios siguen siendo atractivos,
mientras que la demanda supera a la oferta, por
lo cual los competidores aumentan su capacidad
para mantener o incrementar su participacion en
el mercado. El crecimiento y los beneficios
durante esta fase atraerdan competidores
adicionales y fijaran las condiciones para la
competencia en precios y la consecuente
segmentacion de mercados.

¢ La aplicacién de IA en los negocios ayuda a la automatizacion de los procesos en sus
diferentes éareas, hace que los procesos puedan ahorrar tiempo e incluso el ahorro de
recurso.

Personalizacién de productos y servicios: La personalizacion de los productos y servicios
puede llevar a el incremento de valor en cada uno de ellos y es posible crear una mejor
aceptacion en los posibles consumidores, cabe destacar que para ello es necesario llevar
una correcta planeacion y disefio para cada fase para que este pueda cumplir con los
beneficios deseados.

Segmentacion: la correcta segmentacion ayuda a elaborar estrategias mas optimas para
TRANSFER SUCCESS cada sector, cabe recalcar que es vital poner atencion a este procesos porque es en este
$XX,XXX-XX donde se determina el valor de el mercado objetivo.

1- Introduccién: comienza con el lanzamiento
de un nuevo producto en el mercado, lo que
es una aventura llena de incégnitas y riesgos
imprevistos, en la que puede ser necesario
crear la demanda, esta etapa se caracteriza
por un pequefio volumen de ventas y un
crecimiento lento del mercado.

* Formas de comunicarse: teléfonos locales Vs teléfonos inteligentes de la
actualidad.
e Formas de escuchar musica: tocadiscos, radios, CD, USB, aplicaciones
para el teléfono celular como Spotifi.
e Transporte: carretas, primeros autos, autos modernos, autos eléctricos,
autos voladores.

3- Madurez: cuando la tasa de crecimiento de | | 4- Declive: el producto comienza a ser
las ventas se reduce, el producto entra en la| | sustituido por opciones mas atractivas, por lo
fase de madurez y dura mas que las anteriores. | | cual disminuye el volumen de ventas. Al
Las expectativas de las empresas se reducen y | | declinar la demanda, la capacidad excesiva,
empiezan a sufrir excesos de capacidad. que ya se empezaba a advertir durante el
En muchos casos, el conocimiento y difusién del | | periodo de madurez, ahora se hace endémica,
producto hace que los consumidores sean| |lo que conduce a una progresiva reduccion de
particularmente sensibles al precio, lo que| |precios y a una disminucion de beneficios.
podria llevar a las empresas a competir en| | Ahora bien, mantener productos en fase de
precios. declive es muy costoso para la empresa.
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