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DECISIÓN 1

De acuerdo a la información analizada en el manual se observo que la
empresa contaba con 2 productos en el mercado que la antigua
gerencia dejo. Derivado de esto se conllevo a analizar los resultados
generales para la determinación de la producción al igual para la
determinación de la publicidad. Por ende, para determinar el precio
analizamos factores como la inflación.



Se analizó La fuerza de venta, conforme a un presupuesto realizado
donde se analizarán factores como publicidad, costo de vendedor al
próximo año, costo de entrenar a un nuevo vendedor al igual que el
presupuesto otorgado cabe destacar que este último factor fue de suma
importancia ya que sirvió de pauta para distribuir nuestra fuerza de
ventas en cada Canal de Distribución.



DECISIÓN 2

De acuerdo con la decisión 2, se tomaron las decisiones llevando la misma
metodología para la determinación del precio, el calculo de la producción
así como la distribución de nuestra fuerza de ventas, haciendo un
paréntesis en este último factor en esta decisión analizamos el estudio 3
donde se analizaron por consiguiente el panel de distribuidores donde se
observo porque canal es comprado más nuestro producto y así poder
posicionarlos en los canales correspondientes.



De acuerdo al análisis realizado, se llego a la decisión de
introducir un nuevo producto en el área de I & D donde se
analizaron Características Físicas de los productos SONITES,
tomando como pilar el manual se llego a tomar en cuenta
las características que debe tener un SONITE siendo este el
producto que se quería producir.



DECISIÓN 3

De la mano con la decisión anterior se analizó de primer instancia el
apartado de investigación y desarrollo donde fue aprobado y así
dando pauta a introducirlo al mercado, por consiguiente se calculó el
precio así como la producción en conjunto con los demás productos.



De acuerdo al manual del simulador se lleno la hoja de decisión con el
nuevo producto son las pautas que dicta el manual como poner una
letra “P” señalando que es un proyecto y por consiguiente llenar los
demás espacios como se fue calculando con los demás productos.



DECISIÓN 4

En la Decisión 4 posteriormente se tomo lanzar por primera vez un nuevo
producto analizando (Planificación de la producción, Presupuesto de
Publicidad, Número de Estudios y Precio) en Investigación y desarrollo
Posteriormente se realizó el llenado de la decisión de marketing.



Por consiguiente sea analizó atributos de investigación y
desarrollo para la modificación del precio como también
Resultados Generales.



DECISIÓN 5
Se analizó la información de los estudios de mercado, tomando en
consideración por consiguiente los parámetros de crecimiento de
demanda, esto con la finalidad de que siempre pudiéramos cubrirla.



Los estudios de mercado, fueron una clave esencial para la toma de
decisiones, ya que sin ellos no podíamos contar con la información
clara y precisa de lo que deberíamos de hacer para seguir creciendo en
nuestro mercado competitivo.



DECISIÓN 6

Se tomo la decisión de mandar 2 productos de vodites al mercado, ya q nos
encontrábamos ante una situación de océano azul, sobre el mercado de los vodites, ya
que con base al análisis de los estudios, ninguna firma había lanzado ningún producto
de este tipo.



Posteriormente se realizó el análisis del mapa perceptual
para reubicar los Productos (Sefa y Seki). En el mercado y
no salir de nuestro Segmento de Mercado



DECISIÓN 7

A pesar de la redirección de nuestros productos sonites, tuvimos
un inventario de éstos, por lo que tuvimos que analizar el
estudio de pronostico de demanda y volver a recalcular nuestra
producción, esto con la finalidad de reducir nuestros costos, así
mismo volvimos a redireccionar nuestros productos para seguir
dentro de nuestros segmentos.



DECISIÓN 8

Se realizó la planificación de la producción, con base a
alas ventas en el año inmediato anterior, con esto nos
pudimos dar cuenta de que nuestro mercado de vodites
simpe vendíamos toda nuestra producción.



DECISIÓN 9

Las fuerzas de venta son un elemento fundamental en este simulador, por
lo que fue prescindible el análisis continuo de éste



Se realizó el análisis de precio donde se volvió a incrementar conforme a la
inflación, y nuevamente se analizaron los estudios de mercado, resaltado las
intenciones de compra para volver a redireccionarnos a nuestro segmento, ya
que como sabemos nuestro mercado es cambiante y debemos estar atentos
a sus necesidades .



A pesar de tener caso en su totalidad la porción del
mercado siempre fue importante invertir en publicidad para
tener un buen posicionamiento



DECISIÓN 10

Nos dimos cuenta que al realizar un buen producto considerado los
costos de producción y los diferentes porcentajes que se pagan a
cada canal, nos permitimos tener un precio alto, lo que permitió
siempre una contribución bruta de markentig



A base de esfuerzo, dedicación, perseverancia, mucho análisis
de los estudios, y el buen asesoramiento de nuestro maestro,
nos permitió ser los ganadores del primer lugar internacional,
logrando una contribución neta de marketing $ 9, 533,159
dólares, un resultado nunca antes logrado en éste simulador,
demostrando con esto que la Universidad Tecnológica de
Huejotzingo es la mejor en este simulador, porque estamos
hechos en México, y somos UTH.




