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RESULTADOS DEL AÑO 0 - DECISION 1
- Analizar el producto 

- matriz bcg para saber el estado de los productos.

- Marqueting mix, tomando en cuenta nuestros precios actuales
en el mercado, aplicando los resultados de la matriz bcg. Los
actuales canales de distribución y la publicidad invertida y
comparada con la competencia. 

- Se realizó un análisis interno y externo tomando en cuenta
tanto la inflación como el crecimiento del PNB y la competencia
en los segmentos 5 y 4.  



- Analizamos los resultados obtenidos de la gestión pasada.

- Nos enfocamos en mejorar nuestros productos, por ejemplo,
SATO mandando a investigación y desarrollo su mejora para el
segmento 4. 

- Cortamos el presupuesto en publicidad para el desarrollo de la
mejora estop por el bajo nivel de presupuesto. 

- Se realizó un análisis interno y externo tomando en cuenta tanto
la inflación como el crecimiento del PNB y la competencia. 

- Incrementamos nuestra fuerza de venta. 

RESULTADOS DEL AÑO 1 - DECISION 2



RESULTADOS DEL AÑO 2 - DECISION 3
DECISIÓN 3 PARA EL AÑO 3 – 
- Analizamos la producción aconsejada de acuerdo al PNB aumentando un 4%

- Analizamos la tasa de inflación del 9% para el precio. 

- Para este año mandamos a investigación y desarrollo de un nuevo producto y
mejoras para para nuestros productos. PSAYC (mejora para saka), PSAYD,
PVAFY
 
- Se incrementó en fuerza de ventas con 35 VENDEDORES.

- Para la mejora de SAKA utilizamos la estartegia de penetración de precios.

- Para nuestro producto sonite SAYD utilizamos de igual manera la estrategia de
penetración de precios. 

- Para nuestro PRIMER producto VAFY usamos la estrategia de decremento de
precios



Analizamos la producción aconsejada de acuerdo al PNB aumentando un
4%
Analizamos la tasa de inflación del 9% para el precio. 
Para este año mandamos a investigación y desarrollo de un nuevo producto
y mejoras para para nuestros productos. PSAYC (mejora para saka),
PSAYD, PVAFY 
Se incrementó en fuerza de ventas con 35 VENDEDORES.
Para la mejora de SAKA utilizamos la estartegia de penetración de precios.
Para nuestro producto sonite SAYD utilizamos de igual manera la
estrategia de penetración de precios. 
Para nuestro PRIMER producto VAFY usamos la estrategia de decremento
de precios. 

RESULTADOS DEL AÑO 3 - DECISION 4



RESULTADOS DEL AÑO 4 - DECISION 5

Se hizo un análisis interno y externo para poder
determinar una producción exacta y un precio
conforme al mercado adecuado a la inflación.
Realizamos un aumento en la fuerza de ventas.
Se mandó a investigación y desarrollo de
acuerdo a demandas un quinto producto
PVAVA para el mercado vodite esto por la
demanda de mercado. 
Para este vodite utilizamos la estrategia de
decremento de precios. 
Invertimos en investigación de mercados. 



Analizamos los resultados obtenidos de la gestión
pasada para el incremento en producción y un
equilibrio del precio. 
Se analizó la producción según el incremento del PNB
7%
Realizamos un aumento en la fuerza de ventas de 30
vendedores.
Invertimos en publicidad para nuestros 5 productos
tanto en sonite y vodite con un total de 23 millones.
Usamos el mapa perceptual acentuando nuestros
productos en los segmentos 2.4. y 5

 

RESULTADOS DEL AÑO 5 - DECISION 6



Analizamos la producción según el incremento del PNB 8%
Analizamos en incremento en el PBN de precio de 15% 
Realizamos un análisis del marketing mix mejorando el
producto SAKA para el segmento 5 y el producto SATO
para el segmento 4.
Vimos a la competencia que descuido de gran manera el
precio y la producción, por eso se tomó la decisión de
doblar la producción y el aumento del precio final. 
Realizamos la matriz BCG para saber que producto
necesitamos mejorar. 

RESULTADOS DEL AÑO 6- DECISION 7



Analizamos la producción según el incremento
del PNB 7%
Analizamos en incremento en el PBN de precio de
13% 
Tuvimos el aumento de fuerza de ventas con 21
vendedores. 
Invertimos en estudios publicitarios para SAKA
un 5% SATO un 5% SAYD 4% VAFY 3% Y VAVA
un 3%
Con las mejoras aprobadas pudimos mejorar el
producto SAKA Y SATO estimando conseguir un
mejor posicionamiento del mercado que se
encuentra descuidado por la competencia.
Direccionamos el mapa perceptual acentuando
nuestros productos en los segmentos 2.4. y 5

 

RESULTADOS DEL AÑO 7 - DECISION 8



Analizamos la producción según el
incremento del PNB 5%
Analizamos en incremento en el
PBN de precio de 7% 
Analizamos la fuerza de venta
incrementando con 8 vendedores.
Por la diminución de la demanda
del mercado tuvimos un alto
número de inventario reduciendo
así nuestra contribución neta.
Enfocándonos en reducir los
precios de nuestros productos para
terminar el inventario. 

 

RESULTADOS DEL AÑO 8 



RESULTADOS AL CIERRE PARA 
LA FIRMA 1

Plan de estudios
El presente cuadro muestra

la evolución de los

resultados a lo largo de las

8 gestiones, siendo la firma

1 la que más grandes

valores alcanzó en el último

año 2.690.808. Millones.



MAPA PERCEPTUAL

COMENZANDO LA COMPETENCIA
Mediante un marketing mix, tomando en cuenta
nuestros precios actuales en el mercado, aplicando los
resultados de la matriz bcg. Los actuales canales de
distribución y la publicidad invertida y comparada con la
competencia. 

Análisis interno y externo
tomando en cuenta tanto la
inflación como el crecimiento
del PNB y la competencia en los
segmentos 5 y 4.
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Nos enfocamos
en mejorar
nuestros
productos, por
ejemplo, SATO
mandando a
investigación y
desarrollo su
mejora para el
segmento 4. 



MAPA PERCEPTUAL

FIN DE LA COMPETENCIA

Universidad Privada Franz Tamayo SIMULADOR DE MARKESTRATED

Mandamos a investigación y desarrollo de
un nuevo producto y mejoras para para
nuestros productos. PSAYC (mejora para
saka), PSAYD, PVAFY 

Para nuestro PRIMER producto VAFY
usamos la estrategia de decremento de
precios. 

Se mandó a investigación y desarrollo de
acuerdo a demandas un quinto producto
PVAVA para el mercado vodite esto por la
demanda de mercado. Para este vodite
utilizamos la estrategia de decremento de
precios. 



PRODUCCION
Cantidad de inventario de la gestión anterior.

Cantidad de inventario de la gestión anterior.

Estudio de mercado número 6, que indica el tamaño esperado del mercado en
cuanto a la demanda para productos de Sonido.

Estudio de mercado número 11, que indica el tamaño esperado del mercado en

cuanto a la demanda para productos de Video.

Costo de almacenes

Crecimiento de la competencia 



Gracias. 
Eeee eso es todo amigos

 LUZ MARISEL TANCARA ALEJO
(REPRESENTANTE DE EQUIPO)

- RUBEN OCTAVIO CONDORI CAMA.

MARILUZ YOLANDA KALLA OSCO


