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Producto

1. ¢ Qué es un producto?

2. ¢Qué es lo que vende la empresa?

3. éEn qué negocio esta?
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Producto

“En la fabrica hacemos cosméticos; en
la tienda, vendemos esperanza”

Charles Revson
Presidente Revlon

Los consumidores no compran

productos; adquieren la esperanza
de conseguir beneficios
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Producto Aumentado

Aspectos Anadidos
Producto “Aumentado”
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Fuente: Adaptado Philip Kotler
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Desarrollo de Productos

 La salud de LP de muchas compaiiias
esta relacionada con su capacidad de
innovacion

* |nnovacion:
* Importante
* Riesgosay costosa
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Desarrollo de Productos

e Dificultad del Desarrollo de Productos
Nuevos:

* Fragmentacion de Mercados
* Restricciones sociales
* Restricciones gubernamentales

e CVP mas corto
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Fuente de Generacion de Ideas

* Clientes

 |&D

 Competidores (Benchmarking)
 Representante de Ventas

* Directivos

* (Otros (consultores, agencias, laboratorios
universitarios)
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Cartera de
Productos
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Manejo de Cartera de Productos

GROWTH-SHARE MATRIX - FIRM |
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Market growth rate
m
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Relative market share
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Manejo de Cartera de Productos

Estrella

Alta participacion relativa en el mercado

Mercado de alto crecimiento
Grandes cantidades de efectivo para financiar el crecimiento

Utilidades significativas

Signos de Interrogacion

* Baja participacion en el mercado

 Mercados creciendo rapidamente

 Demandan grandes cantidades de efectivo para financiar su
crecimiento

* Generadores débiles de efectivo

 La empresa debe evaluar si sigue invirtiendo en éste negocio
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Manejo de Cartera de Productos

Vacas Lecheras

e Alta participacion en el mercado

 Mercados de crecimiento lento

 Generan mas efectivo del gue necesitan para su crecimiento en
el mercado

e Pueden usarse para crear o desarrollar otros negocios

 Margenes de utilidad altos

Perros

 Baja participacion en el mercado
 Mercados de crecimiento lento
 Pueden generar pocas utilidades o a veces pérdidas

e Generalmente deben ser reestructuradas o eliminadas
Producto
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La Ley de la
Experiencia




La Ley de la Experiencia

* Creada por Boston Consulting Group

-

<

El costo unitario del valor afiadido de un
producto homogéneo, medido en unidades

monetarias constantes disminuye en un
porcentaje fijo y previsible cada vez que la
produccion acumulada se duplica

4
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La Ley de la Experiencia

4 N

Experiencia == Volumen acumulado de produccion
N J
4 )

Efecto Experiencia == Costos valor Agregado
\ J

e (Costo en Valor Real

 La experiencia es mas importante en el arranque
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Causas del Efecto Experiencia

* Eficiencia del Trabajo

* Estandarizacion

* Nuevos procedimientos de fabricacion
* Mejoras en recursos utilizados

 Rediseno de producto
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Formulacion Matematica

donde,

* Cp= Costo unitario previsto

* Cb = Costo unitario base

e Qp =volumen acumulado de produccion previsto
e Qb=volumen acumulado de produccion base

e B =elasticidad costo
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Ejemplo Curva de Experiencia

120,0

100,0

80,0

60,0

Costo Unitario

40,0

20,0

0,0
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Pendiente de experiencia

100 A=0,70 (Cp/Cb)
0 0,51457
C=C,Q°
56,8 y
49
43,7
39,8
36,7 34,3
* H
1 2 3 4 5 6 7 8
Experiencia Produccion Acumulada
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Implicancias

* La empresa que acumula la mayor produccion
tendra los costos menores

e Las empresas tienen interés en desarrollarse
para descender lo mas rapidamente posible
por |la curva de experiencia

e E|l objetivo es crecer mas rapido que los
competidores

e Especialmente al principio

e Estrategias de Penetracion
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Limites

 Baja predictibilidad en Productos de poco
valor agregado

e No considera la diferenciacion

 Cambios tecnologicos

NO confundir Ley de Experiencia con

Economia de Escala
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Teoria de Difusion de

Productos Nuevos




Teoria de Difusion de Productos Nuevos

¢Como un nuevo producto es asimilado en
la sociedad en el tiempo?

[ Tiempo de Adopcidon de Rogers }

4 “proposiciones” acerca del proceso de
adopcion
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Atencion

Interés
Proposicion 1:

Evaluacion Etapas en el
Proceso de Adopcion

Prueba

e
¥
e
¥
N
¥
N
¥
| paopaon

Adopcion
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- Se percibe, por primera vez, la innovacion,
Atencion pero se carece de informacion

Intereés Busqueda de Informacion

Analisis de las ventajas, costos,

Evaluacion duraciodn, etc., del producto

Prueba Comprobacidon de la utilidad del producto

Utilizacion regular del producto (compra
Adopcién repetitiva) o primera compra (compra
esporadica)

e
¥
e
¥
N
¥
N
¥
| paopaon
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Proposicion 2:

Las personas difieren en su tendencia

a probar productos nuevos

* Existen 5 grupos:

Innovadores
Adoptadores Tempraneros
Mayoria Temprana

Mayoria Tardia

i & W e

Rezagados
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Proposicion 2:

33,5%
Mayoria
13,5% tardia
Adaptadores
tempraneros

}

2 5% 34,5% 16%
’ Mavoria
Innovadores y Rezagados
temprana
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Proposicion 2:

Algunas caracteristicas de los Innovadores:

e Caracteristicas sociales
 Educacion, ingreso, nivel de vida estan correlacionados
positivamente
 No existe correlacion con la edad

e Actitudes
 Actitud positiva al cambio
 Aspiraciones educacionales
 Motivacion por los logros

e Relaciones Sociales
 Vida social activa
e Alta exposicion a los medios de comunicacion
 Desviacion de las normas sociales
 Participacion en actividades sociales de grupos
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Proposicion 3:

Influencia de otras personas

Lideres de opinidn:
importantes en la etapa de
adopcion
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Proposicion 4:

-

<

Caracteristicas del producto que pueden
modificar la tasa de velocidad a la que se
desarrolla el proceso de adopcion

~

>
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Complejidad

Ventajas comparativas
Disponibilidad

Beneficios de Corto Plazo
Posibilidad de Comunicacion
Divisible
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Modelos de Ventas de
Nuevos Productos

Modelos de Difusion o de Primera Compra

Modelos de Compra Repetitiva
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Modelos de Difusion:
Modelo de Bass

Uno de los modelos de difusion mas conocidos es el de Bass

Adoptadores
‘ Potenciales
Innovadores E— Imitadores

f Influencia
Comunicacion verbal
Medios de Comunicacion de los que ya han
(Influencia Externa) adoptado el producto

(Influencia Interna)
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Modelo de Bass

La suma de efectos “innovadores” e “imitadores” los
expresa Bass con la siguiente ecuacion:

vi = p(M - Vi) + q(Vi / M)(M - Vi)
\—'—J
Efecto Innovador Efecto Imitador

 vt=Ventas del periodo t
 Vit=\Ventas acumuladas al periodo t
e M = Mercado potencial

 p =coeficiente de innovacion

e  =coeficiente de imitacion

Marketing ICS-3502
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Modelo de Bass

Ventas (t)=p(O-Vt)+qVt(O-Vt)/O
p=0.04 q=0.6 O=5000 O: Mercado Potencial
p: Coeficiente de innovacion q: Coeficiente de imitacion

Ve nt/a$/
5000 -

4000 -
3000 - ® Ventas del Periodo
® Ventas Acumuladas
2000 -
1000 -
0 - " Tiempo

o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
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Conceptos Claves

Productos y Cartera

e Consumidores buscan obtener beneficios a través de productos
e Se requiere Innovar: Cartera de Productos (4)
e Estrella / Signo de Interrogacién / Vaca Lechera / Perro

Ley de la Experiencia

e Costo unitario de un producto a moneda fija disminuye en % fijo
cada vez que la produccion acumulada aumenta al doble

e A medida que se tiene experiencia mejoran procesos y disefo
* NO es lo mismo que Economia de Escala
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