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INTRODUCCION

Durante todo el proceso del simulador se llevo a cabo diversas estrategias para la
toma de decisiones, un claro ejemplo, es la planificacion de produccion tomando
en cuenta la tasa de PNB.

Por otro lado, la fuerza
de venta se determino
con |los datos vy
porciones del Estudio

Los objetivos perceptuales
de cada producto fueron
enfocados en las escalas

14. El precio se obtuvo a
traves de una formula
con la tasa de inflacion
de cada periodo.

semanticas y el mapa
perceptual de similitudes
del Estudio 5.
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EXPECTATIVAS

© El principal objetivo de la firma en conseguir una contribuciéon neta minima de
2,500,000 de dolares para el Ao 8.

Para tomar la primera decisidon fue indispensable analizar la
Situacion actual de la Firma 4 y evaluar los productos vy

posicionamientos.

De acuerdo al capital inicial, se desarrollo estrategias
claves para comercializar los productos en mayor
cantidad para posteriormente ir mejorando los
atributos de los productos, precio y produccion.
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PRECIO PRODUCTO

COSTOS PRECIO FINAL
SOTO 1003
PRODUCTOS VENDIDQOS 135 525 SOLO 1257
SOLE 800
INVENTARIO | 5 995 JoBY 950
PUBLICIDAD | 10 050 VOTA 1188
0 200 400 600 800 1,000 1,200 1,400
1&D 7 000
I&D
FUERZA DE VENTAS | 8059 ECE» 1-2-3-4-5-6 RECHAZADO
i m Mejora: VOBY - PVOBA
INVESTAGACION DE MERCADO | 985 (_ESTUDIOS ) EEiE» 7-8-9-10-T )
APROBADO
COSTO/UTIL. EXCEPCIONAL 17 313 12-13-14-15 |
Mejora: VOTA - PVOTO
O O O O & & & o
& &S S
S T K LR S
329 247
700,000 671035 C 350,000
O 300,000
CANAL 1 . 600,000 N
30.4% T 250,000
CA4I\:/;)L3 . . 200,000
U VOBY SOTO 400,000 |
E 0.30 024 ' B 150,000
' U
R 300,000 & 100,000
7 SEG.5 200,000 50,000
A VOTA 78 698 (I\:l) 18 955 13 968 7709
100,000 0
ol 0.18 ) 83:3 3?I8VENTARIO 47 621 28387 pouTA O RS N Oé <%
: 3
28.6% 0 12600 10%757 S0 QY N
D E V E N TAS SOTO SOLO SOLE VOBY VOTA ° K

PERCION DE MERCADO DE MARKETING



COSTOS PRECIO PRODUCTO
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U, ANO 8
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CONTRIBUCION NETA DE MARKETING - ANUAL
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» CRECIMIENTO NUMERO DE VECES
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RESULTADOS FINALES

Consideramos que las primeras decisiones son esenciales para determinar la ruta de las decisiones futuras.
Por lo cual, en el simulador finalizamos con una contribucion de 2,679,812 dolares.

Firmal 1974 8 963 43109 143 088 124 744 381874 691172 1105 846 1397 865
Firma 2 4 037 2782 1447 -622 -622 -3 726 -8 646 -27 670 -42 683
Firma3 8 029 26 363 47 597 91209 219 290 369 341 505 693 620 116 773 634
Firma4 3 623 62 629 222 542 460 004 716 218 1 0563 321 1483135 2052365 | 2679812
Firmab 2728 3 528 5690 9 302 14 285 17109 17 604 15 201 10 291




CONCLUSIONES

Las decisiones tomadas tuvieron como enfoque principal la creacion de
nuevos productos, SONITES y VODITES, sus mejoras segun las mejoras
requeridas por el segmento identificado, el precio, la publicidad , la fuerza
de venta, mapa perceptual, entre otros.

Las estrategias empleadas fueron de suma relevancia, al buscar
posicionamiento de nuestros productos en los segmentos
abarcados, evaluando constantemente y a detalle el movimiento de
las otras firmas.
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