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La mayor Comunidad de difusión del conocimiento
”PC”   “C.A.R.I.T.A”
Introducción
1. ORIGEN


Durante mis estudios universitarios afines a Marketing y Publicidad, me he percatado que la mayoría de los contenidos temáticos brindados.....:

· .... están enfocados mayoritariamente a un “Productor y posterior comercializador” de un producto o servicio
...........pero no se profundiza acerca de una estrategia DESDE EL CANAL , ya que ÉSTE hasta ahora se había estudiado como “lugar para vender EL producto”, y no como lugar para vender TODOS LOS productos”.

· Hoy propongo estudiarlo como “lugar para vender TODOS LOS productos”.  Es decir de aquellos que compran el producto terminado a un valor de costo y lo venden a un valor distinto o igual sin  transformarlo.   SI, ESTOY HABLANDO DEL INTERMEDIARIO.

· Por último, tampoco se profundiza acerca de aquellas acciones afines al TRADE-MARKETING que en muchos casos se realizan en conjunto

2. CONTEXTO GLOBAL

Éste RODEA e INFLUYE en los actores mencionados (Productor, Intermediario, Trade),  en el esquema siguiente, se puede apreciar su ubicación dentro del MICROAMBIENTE:









3. UNA ACLARACIÓN

Debido al crecimiento de INTERNET, y por ende TENER ALCANZE GLOBAL se ha extendido la PLAZA.

Por ende, el ámbito geográfico donde de encuentran insertos los integrantes del mercado objetivo comprende todo el planeta tierra.
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Proceso
4. ETAPAS de ESTUDIO

1.  Una vez estudiado el MICROAMBIENTE

2. ....seguiremos estudiando en profundidad c/u de las variables que integran  la PLAZA

3. Es aquí donde se comienzan a BIFURCAR LOS ESFUERZOS COMERCIALES







                                           TRADE MARKETING

5. REGLA MEMOTÉCNICA

Para facilitar la recordación de este trabajo utilizaré la siguiente regla memo-técnica;  siendo para PRODUCTO las famosas “4P”, las “4C” de CANAL, y “C.A.R.I.T.A” formada por las acciones de C onvertir, A traer, R etener, I nvestigar ,T rabajar en su conquista, y A umentar indicadores referidos al canal.
6. PUNTO DE PARTIDA COMÚN 

Dependiendo de que si se trata de una estrategia inherente al PRODUCTOR, al CANAL, o a AMBOS, la estructura INICIAL propuesta será:

· Lineamientos en común o PRINCIPIOS CENTRALES 
Estos lineamientos SON COMUNES EN SU ESTRUCTURA para TODOS LOS PROTAGONISTAS.

a. Misión
b. Objetivos
c. Target o público OBJETIVO

d. Target secundario o público SUB-OBJETIVO 
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7. DESARROLLO ESTRATÉGICO PRODUCTOR (“...o las conocidas 4P”)
A CONTINUACIÓN  DESCRIBO LOS LINEAMIENTOS A SEGUIR PARA EL OFRECIMIENTO DEL PRODUCTO/SERVICIO AL MERCADO OBJETIVO.


P      RODUCTO
DESCRIBE LAS CARACTERÍSTICAS DEL SATISFACTOR

· Composición

· Presentación FÍSICA

· Proximidad al público (disponibilidad)

P       RECIO
EL VALOR NUMÉRICO A ABONAR PARA SATISFACER LA NECESIDAD

· Lineamientos estratégicos GENERALES a llevar a cabo
         Penetración

· Particularidades estratégicas 

         Descreme
P       LAZA

DEFINIR EL LUGAR FÍSICO DONDE ESTÁ INSERTO EL MERCADO

· Sub-objetivo de PLAZA

· Coberturas GEOGRÁFICA y PONDERADA

· GENERALIDADES puntos de venta

· Presentación A la plaza (Trade marketing)

· Presentación EN la plaza (Consumer marketing)

P       UBLICIDAD & PROMOCIÓN

DEFINIR COMO COMUNICAR EL MISMO

· Sub-objetivo de PUBLICIDAD & PROMOCIÓN

· Planificación  GENERAL 

· Posicionamiento objetivo

· Planificación PARTICULAR o Pautado

Presentación Estratégica Compilada

Costos totales aproximados

Posibles peligros u contratiempos

Potenciales estimados

Prosa Final 
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8. DESARROLLO ESTRATÉGICO del CANAL (“...o las 4C”)
DEBDO A QUE AQUÍ SE COMERCIALIZAN MILLARES DE PRODUCTOS, ES NECESARIO QUE LA ESTRATEGIA SE ADAPTE A LOS DIFERENTES NIVELES DE LA ORGANIZACIÓN.   

A TAL FIN:
1º.  ES CONVENIENTE QUE EL PRESENTE DESARROLLO SEA COMPRENDIDO POR: PRESIDENCIA, FINANZAS, Y RR.HH

2º.  LLEVADO A CABO POR MARKETING, Y COMPRAS.  

YA QUE LOS PRIMEROS SE ENFOCARÁN EN LAS POLÍTICAS GLOBALES DE LA COMPAÑÍA, Y LOS SEGUNDOS SE OCUPARÁN DE AQUELLO INHERENTE AL CONTACTO DIRECTO CON EL PÚBLICO OBJETIVO.

C     ONOCIMIENTO de su CONSUMIDOR

DESCRIBIR LAS CARACTERÍSTICAS DEL MISMO

· Características y personalidades

· Usos y Costumbres del mismo

· Hábitos de compra

· Tipificación

· EXPECTATIVAS VS. OFERTA ACTUAL (precio, productos, atención, etc.) 

C      OSTO para el consumidor (Precio final)

ÉSTA POSEE DOS ARISTAS:

GENERAL, O TOTAL COMPAÑÍA

ESPECÍFICA POR PRODUCTO / DEPARTAMENTO

· Investigar PREDISPOCISIÓN DEL PÚBLICO OBJETIVO

· Construir un POCISIONAMIENTO DE PRECIOS y ALINEARLO a TOTAL COMPAÑÍA.

C     ONVENIENCIA de adquisición  (accesibilidad Y disponibilidad)

PRESENTAR VARIABLES QUE PRESENTEN UNA JUSTIFICACIÓN DEL TRASLADO.

· Mostrar REPAGO 

· ACCESIBILIDAD desde el radio de atracción primaria, secundaria, y terciaria

C     OMUNICACIÓN  (de atributos)

DAR A CONOCER TODO LO INHERENTE AL ESTABLECIMIENTO.

· Dar a conocer al público su MISIÓN

· Mostrar OFERTA en detalle

PROMOCION:

· Institucional o de productos / departamentos específicos en radios de influencia

PUBLICIDAD:

· Folders, Flyers  o volantes  (en radios de influencia)

· Medios masivos, Medios electrónicos

Presentación Estratégica Compilada

Costos totales aproximados

Posibles peligros u contratiempos

Potenciales estimados
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Prosa Final
9. DESARROLLO ESTRATÉGICO de AMBOS (C.A.R.I.T.A)
Este accionar es común a PRODUCTOR e INTERMEDIARIO;  el mismo se lleva a cabo en el TRADE, y tiene como objetivo elevar las VENTAS y RENTABILIDAD de ambos.
C   ONVERTIR

COMUNICAR ATRIBUTOS TALES QUE LOGREN CONVERTIR no clientes o clientes de otras cadenas en clientes habituales......MEDIANTE:

· Conocimiento acerca de la OFERTA (precio, productos, atención, etc.) 

· Cercanía del público (DISPONIBILIDAD)

· Comodidad (ACCESIBILIDAD)

A   TRAER
OTIVAR A POTENCIALES CONSUMIDORES A REALIZAR SUS COMPRAS EN 

EL PUNTO DE VENTA

· Seducir y mostrar la oferta

· Comunicar conveniencia

· Garantizar repago (OFERTA vs. TRASLADO)

R   ETENER

TRATAR DE QUE LA COMPRA RESULTE SATISFACTORIA, ADOPTARLO COMO CLIENTE, 

E, INSTAR A VOLVER .

· Satisfacción

· Razón de la adquisición

· Recompensa que JUSTIFIQUE el anterior traslado

I      NVESTIGAR

CONOCER EN PROFUNDIDAD A QUIENES CONCURRIRÁN AL ESTABLECIMIENTO A REALIZAR SUS COMPRAS..

· Motivaciones o razones de CONCURRENCIA

· Niveles de SATISFACCIÓN

· Índice de RE-CONCURRENCIA

· Exposición a los medios, etc.

T    RABAJAR EN LA CONQUISTA
.....TODAS LAS HERRAMIENTAS PUBLICITARIAS Y/O PROMOCIONALES  DISPONIBLES, A FIN DE MANTENER INFORMADOS A CLIENTES ACTUALES, E INCORPORAR NUEVOS.

· Dar a conocer o publicitar novedades acordes al POCISIONAMIENTO

· Conquistar ÁREAS DE INFLENCIA PRIMARIA, SECUNDARIA, y  TERCIARIA.

A   UMENTAR LOS INDICADORES
INCREMENTAR CIFRAS DE:

· VENTAS TOTALES ($ y unid.), y DESGLOZADAS

· TRANSACCIONES

· RENTABILIDAD (%, y $)

· INCREMENTOS (%, $, y unid.)
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Presentación Estratégica Compilada

Costos totales aproximados

Posibles peligros u contratiempos

Potenciales estimados

10. PRESENTACIÓN CONJUNTA

A continuación, grafico SINTÉTICAMENTE las acciones en su totalidad .

a. En principio se estudiarán los componentes de la estrategia del PRODUCTOR (4P)

b. Luego en una 2º etapa, cada una de las variables estudiadas en el punto anterior evolucionarán hacia aquellas inherentes al CANAL DE DISTRIBUCIÓN (4C)  

c. Finalmente, las mismas concluirán  en el TRADE donde ambos participantes TRABAJARÁN EN CONJUNTO (C.A.R.I.T.A).













11. COMENTARIO FINAL

· LA MISIÓN DE ESTE DESSARROLLO FUE CREAR UNA REGLA MEMOTÉCNICA QUE FACILITE LA RECORDACIÓN

· FINALMENTE DICHA REGLA SERÁ:
P.C  C.A.R.I.T.A

E2





SE ES FABRICANTE o PRODUCTOR


“4P”





MCDO.





INTERMEDIARIOS





E1





PROV.





P L A Z A





SI SE ES INTERMEDIARIO o CANAL


“4C”








Generalmente dichos estadíos son MUTUAMENTE EXCLUYENTES, por lo tanto DEBEREMOS REALIZAR UN DESARROLLO ESTRATÉGICO DIFERENTE DEPENDIENDO DE LA ÓPTICA DONDE NOS ENCONTREMOS..
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