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Nuestro objetivo principal obtener una contribución de 3 millones
para el año 8.
Posicionar los 5 productos en cada uno de los segmentos.
Ser líder en el mercado.

Objetivos  



Situación inicial

Se nos dio la Firma 1, con 2 marcas en el mercado: SAKA
un producto estrella de bajo costo y SATO un producto
perro de alto precio pero crecimiento lento. Al ser dos
productos diferentes se converso en grupo y se decidio
que SAKA es perfecto para el segmento general (5) que
esta dispuesto a pagar menos; y SATO ideal para el
segmento 4 ya que este segmento al no tener mucha
educacion es mas receptivo a comprar un producto perro
a alto precio.



Resultados Decisión 1

Para la primera decisión se estimó un crecimiento considerable para la marca SATO y
una cantidad de SAKA reducida. Se solicitaron 2 estudios de mercado para poder
analizarlos e implementar estrategias especificas para las marcas. La distribución de
la publicidad fue en relación a la cantidad vendida de cada marca y el precio se ajusto
a la inflación
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Resultados Decisión 2

Como vimos SATO estuvo con 0 se inventario, y
que nuestros productos estaban siendo aceptados
entonces se decidió producir pronosticando las
ventas en base a las intenciones de compra y
tamaño de mercado. 



Resultados Decisión 3

Como vemos SAKA Y SATO nuevamente en inventario 0 se vendió todo y SATO se va
en el segmento que se a había propuesto, 
se decidió optar por una postura agresiva guiándonos por el crecimiento de años
anteriores. Con el éxito de SATO en el segmento 4, optamos por mantenerlo. También
se envió un sonite  a I&D para rellenar los 5 puestos. 



Resultados Decisión 4

Al ver a SATO muy bien posicionado en el segmento 4  se decidió mantearlo
en el mismo segmento, al ser el nuevo producto SAMI que no se dirigía al
segmento deseado se trato de reducir en las ventas,  el sonite mando se
acepto y se decidió directamente con la producción de la misma para generar
mayor ventas .



Resultados Decisión 5

El proyecto SALE fue aprobado, se comenzó con la producción del mismo y se
destino al segmento 3. 
Se vio que nos quedamos bastante inventario, así según la compra y
posicionamiento del mercado se analizó que productos se producirían más o menos.



Resultados Decisión 5

SAKA seguía compitiendo. 
Con SAMI nos salió una contribución
bruta de Marketing negativa, tomando la
decisión de producir menos para la
siguiente decisión.
Por otro lado SATO se mantenía
posicionado en el segmento 5 y según con
el  estudio  1, tenía la mayor intención de
cuenta.
VARE al ser el único vodite en el mercado
se encontraba posicionado.



Resultados Decisión 6

Dado que todavía quedaba inventario, se tomo la decisión de producir menos.
Con respecto al precio, se tuvo un ajuste en SALE, VARE y SAMI.



Resultados Decisión 6

El estudio nos mostró que SAMI estaba acercándose al segmento 4,
colocándolo como competencia de SATO (producto estrella), asi que lo
direccionamos al segmento que le corresponde 1. SAKA, SATO y SALE estaban
en su correspondiente segmento



Resultados Decisión 7

Al ser la penúltima decisión se esperaba reducir lo más posible el inventario.
Con una inflación de 15% logramos respetar el presupuesto dado, analizando
cuanto pondríamos en publicidad para cada uno de los productos.
 SATO tenía el 35% porción venta del mercado.



Resultados Decisión 7
SAKA, SATO y SAMI, se
encontraban posicionados y
eran lideres del mercado de
su segmento.
SALE tenia aprobación en el
mercado 1, así que se lo
direcciono a su segmento
correspondiente 3 y se
aumentaría la publicidad
para siguiente decisión.
Otras firmas crearon Vodites,
pero VARE tenía un índice
elevado de ventas.



Resultados Decisión 8

Última decisión, nos quedaba inventario, por ende se decidió no producir
mucho, nos enfocamos en la publicidad y analizamos en que canales de
distribución aumentar más vendedores.



Situación Final 

Se llego a tener una contribución de 2,77 millones.
SAKA (segmento 5), SATO (segmento 4), VARE (segmento 4),
SAMI (segmento 1) y SALE (segmento 3) llegaron a ser líderes
de su respectivo segmento, obteniendo así nuestros productos
el mayor porcentaje del mercado dejando atras a nuestra
competencia y por ende siendo los 1ros de la firma 58.



Situación Final 
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Conclusión

A pesar de tener un presupuesto bajo al inicio, poco a poco fuimos escalando,
tomando buenas decisiones y analizando la segmentación del mercado, precio,
producción, inversión en publicidad y selección de los canales de venta se logró
ser en el mercado de la Firma 58 los 1ros, teniendo un porcentaje elevado del
mercado,  posicionando nuestros productos en los distintos segmentos.

Solo nos queda decir  que en definitiva fue una linda y enriquecedora
experiencia participar en el Reto Lagsab Mayo 2021.
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