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MARKESTRATED

Enfatizadirectamentelos elementosde la direccionestratégica
talescomoel portafolio de productos,mercados segmentacion,
posicionamientoy analisis de criterios para una toma de
decisionintegral

De tal forma gue nos permita desarrollar habilidades para
entender y comprender donde o como crear valor agregado
para los clientes y al mismo tiempo distinguirse de sus
competidores

Haciendocompetitivosen el mundolaboralreal.
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MARKESTRATED
CARACTERISTICAS GENERALES:

A Cincoequiposcompitencasiiguales partiendo de unaposicion
diferente pero similaren potencial
A Cadafirma cuenta con dos productos,un producto estrellay

otro relativamentemalo.

A El mercado global de Markestrated esta organizadoen cinco
segmento cada una con diferentes caracteristicas de
adquisiciorde productos

A Lacreacionde un nuevoproductotecnolégicoabre al sistemaa
un nuevomundode adquisicioren la que sedivide en sonitesy

vodites
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Decision N° 01

Parallevar a cabola primera decisionse tomo en consideraciéna recopilacionde data histéricaque la pagina
oficial de LabSagbrindacomo sonlos ppts de anterioresganadoresgl estudiodel manualcon minuciosodetalle,
implementacionegde estructurasmatematicasque agilicenla toma de decisionesy las contribucionesde suma
importanciaque brindo nuestroasesorde grupo.

Lo mas resaltante del reporte en el periodo cero fue que teniamosdos productos SERly SEFAelativamente
aceptadosen sutotalidad por los cincosegmentospor ende,se procedidoa aumentarel preciode SERén un 2.4%
y bajar 1.5% en SEFApara tener un incremento en la venta de productos sonites que desencadenarian un
incrementode nuestropresupuestadel siguienteperiodo.
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MARKESTRATED

MARCAS SERI SEFA I&D 0
Produccion (Unidades) 192000 100930 Fuerza de Ventas -2019
Unld. Vends, (Unidades) 192000 100930 Investig. de Mercado 337
Inventario (Unidades) 0 0 Costo/Utll Excepconal 0
Preclo Final ($) 430 625 Contrl. Neta Marketing 32968
Precio Promocion ($) 264 387 Fresupuesto Proximo Periodo 13873
Costo Trans.($) 148 211
Ingresos 50745 39024
Costo Prods, Vendidos 28496 21300
Costo Inventarios 0 0
Publicidad 1050 1600
Contri. Bruta Marketing 19200 16124

35324
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Resultados del periodo N° 01

Ladecisibntomada para el primer afio fue acertada ya que, el objetivo principal fue incrementarel presupuesto
para elaborar nuevos productos que ingresenal mercado a competir con las demas firmas del grupo, cabe
mencionarque setuvo un error en el pronosticode ventasde SERlyaque,la demandadel productofue mayorala

oferta quedandoen evidenciague debiamoganejorarel criterio de andlisisparala produccionde SERI

Lo masresaltantede los resultadosbrindadosfue que la contribucion bruta se cuadriplicoen SERY duplico en
SEFAincremento de casiel doble en el presupuestopara el siguiente periodo y la reducciénde los costosde
transferencigpor produccionen escala
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Parala decisionN° 02 se mantuvo el criterio de incrementarel precio de SERY bajar de SEFAara poder tener un
despegueen el incrementode lasventasde los sonitesinclusivela expansionde nuestroporcentajede mercadototal

en el sistemaglobalde LabSag

Lo mas resaltante de esta decisiénfue la planificacionde dos nuevos productos PSEPQ@ue estara destinadoal
segmentode mercado4 y PSERAue estaradestinadoal segmentode mercadob.
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Resultados del periodo N° 02

Loscriterios implantadospara el segundoario de desarrollodel sistemanos brindaron datos favorablescomo es el
casodel presupuestade nuestrafirma que sedesplazaa un segundoplanode importancig por ende,la producciony
la publicidadpasarona un primer plano paradeterminarque estrategiasse planificaranparala toma de decisionen
la firma.

Otro resultado resaltante fue nuevamenteque la demandasobre paso a la oferta para los productos SEFALa
aprobaciondel departamentode investigaciony desarrollo para los prototipos PSEPQ PSERAjue ingresaranal
mercadoglobaldel sistema
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DECISIONES DE MARKETING
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Decision N° 03

En la decisionN° 03 se procedié a implantar los dos nuevos productos PSEPOY PSERAa desarrolladospor el
departamentode investigaciony desarrollo,para PSEPOse pronosticoabarcarel 100% del segmento4 por ello se
pidio el 1006 de la ventaque probablementepodriaocurrir en dichosegmentoen baseal estudio6, paraPSERAue
ingresariaal segmento5 se pronostico que abarcariamosl 50% de dicho segmentoen baseal estudio 6, parala
publicidaden losdiversosproductosse asumiéun incrementoimportante del 50% por marcay por ultimo parafuerza
de venta se asumidun incremento constantede 20 colaboradoresnuevospor canal ya que, dicho parametro nos
brindabanresultadosimportantesen la contribucidnbruta de Marketing
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Resultados del periodo N° 03

Loscriterios tomados en el tercer afo fueron sobre estimadospor nuestrafirma; ya que, tuvimos consecuencias
comotener inventariosen 3 de nuestras4 marcas por ende, procederemosa reajustarnuestrosmargenesde error
para poder tener parametros éptimos que nos brinden mejores resultadosal esperado Cabemencionarque el
departamentode investigaciény desarrollorechazola propuestadel nuevo producto PVEVQI cual competiraen el
rubro de voditespor la falta de un mayor presupuestopara la elaboracionde este prototipo también esimportante
resaltarque la producciénen escalanosestabrindandoresultadosinteresantesque hicieronreduciraunmasel costo
de transferenciatanto de SERY SEFA4oor el cualnosbrindanun incrementoen el margende recaudaciornde nuestra

firma.

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
RET0 INTERNACION 4,

LABSAG

OCTUBRE 2017




STRIA oL ST D0

RET0420172

4= I(k

DECISIONES DE MARKETING
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Decision N° 04

Parala decisionN° 04 se procedid a corregir el criterio de analisispara la produccionel cual nos brindo un punto

optimo de pedidoparacadaunade lasmarcas(estospuntosoptimossevisualizaren laimagenque estasituadoen la

parte superior en la casillaque dice planificacionde la produccién),cabe mencionarque ya para este periodo el

criterio de analisispara los preciosfinales se tomaron del estudio 5 también se procedid a destinarel presupuesto
faltante parael prototipo PVEVQ@ue esde 100mil umy la correccionde la caracteristicanumero 6 que se cambiode

200a260um.
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Resultados del periodo N° 04
Loscriteriostomadosen el cuartoafionosbrindaronlos siguientesresultadosmassignificativogarala firma:

A Lasventasde SERAse incrementaronaproximadamenteen un 50%y SEPQ@n un 100% este analisistiene como

baseunavisionhorizontalde un periodoa otro.
A Loscostosde transferenciase SEPGeredujeronde 166um a 146 um y SERAle 151 um a 138 um por el cualnos

brindamargenegnasampliosen términosde recaudacidrparalafirma.
A Elprototipo PVEVQue aprobadopor el departamentode Investigaciény Desarrollopara la implantacionen el

mercadoglobal
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Decision N° 05

Parala decisionN° 05 continuamosen el analisisde encontraruna secuenciade pedidooptimo el cualno nosdeje
comoresultadoinventariosque al final del periodo nosde costosinnecesariogjue desaceleramuestrocrecimientq

por ello, nuestroanalisisnos brindo los resultadosque se observanen la imagensuperioren la casillaplanificacion
de la produccionpor marca Paralos preciosfinalescontinuamosusandoconstantementeel estudio5 parapredecir
el precio final optimo para los agenteseconémicoscabe mencionarque para este periodo se implantara nuestro
primer vodite y debidoa que en grupo se asumiéque en el rubro de vodite tendremosmonopolioseimplantarael

prototipo PVETAa un precio final de 1000 um por ultimo la fuerza de venta se sigue incrementandoen 20

colaboradoregpor canaly periodo.
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Resultados del periodo N° 05

Loscriterios de analisisparael periodo 5 se estanacercandoa margenesoptimos ya que, se puedevisualizaren los
inventarios que para este periodos son bajos con respectoa periodos pasadotambién se obtuvo un incremento
considerablale aproximadamentale 78.5%en la contribucidonneta del marketingtotal conbaseal periodopasado

Para este periodo sucedio un evento al cual se consideropor el grupo como a! ¢ L tyh fue s costos de
transferenciasle SER&e incrementaronde 128um a 132um y SEFAle 183a 190um aunqueesteincrementofue
disipadopor lareduccionde los costosde transferenciade SEP@e 146um al138um y SERAle 138uma127um
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SERI 757 13500 1 310 14 n

SEFA 500 7875 1 580 14 1

SEPO 1170 787 1 543 9 3

SERA 7 787 1 290 -13 -3

VETA A 0 4 1060 -13 -5
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Decision N° 06

DecisionN° 06 debidoa quelosresultadosdel periodo 5 fue el masoptimo de los5 periodosse procedida seguir
los mismosparametrosparapreciosfinales,producciony fuerzade venta Conrespectoa estudiode mercadoes
precisoindicar que desdeel periodo 4 ya se estan comprandotodos los estudios En publicidadse asumioun
rango de porcentajesen el incremento del mismo en base a la recaudacionde ingresospara la firma; estos

porcentajesvan desde 80% 60% 40% Yy 20% con respectoa cuanto se incremento en contribucion neta del
marketing

Para esta decision se confirmo que en el rubro vodite somos MONOPOLIOpor ello continuaremos
incrementandoel precioparaVETA
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SEFA SEPO SERA VETA SRS
408577 235000 1170000 £78441 Fuerza de Venias -15641
408735 623442 170000 478441 -z
0 312558 0
580 545 yo 106! 499089
318 362. 339 78 636. 183345,
14 201 14 22 221
245 47756 211425 304288
Prods. Vendidos 86635 82076 87375 105923
Costo iInveniarics 434 0 3314 o 0
Publicidad 13500 7875 7875 7875 3000
Confri. Bruta Marketing 94032 57814 110261 58370 185365

Resultados del periodo N° 06

Losresultadosdel periodo N° 06 nos presentaronresultadoinesperadosel masresaltantela reducciénen ventas
parala Marca SEP(or el cual el grupo lo considerocomoeventoda ! ¢ L t Qirb dvénto importante fue que la
demandade la marcaSERAuperoa la oferta ocasionandoventasmenoresa los que el grupo debid pronosticar,a
comparaciordel escenarianencionadaanteriormenteeste eventosele asumiécomoun error de analisis
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Decision N° 07

Parala siguientedecisionse procediéa analizara la marcaSEPQeniendo como pedido optimo la cantidadde 701
000 unidadespara el presente periodo, con respectoa publicidad,fuerzade ventay preciosfinales para venta se
continuo con los mismoscriterio anteriormente sefialadosporcentajes,estudios 5, un crecimiento constante de
colaboradore®n la firma.
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Resultados del periodo N° 07

Losresultadosdel periodo N° 07 nos presentaronresultado alentadoresdebido a que ya habiamossuperadola
barrerade 1 500000en contribucionneta acumuladanclusopresentdbamosin incrementoaproximadode un 72%
por periodo de la contribucion bruta del Marketing aunque la marca SERtuvo un incremento inesperadoen el
inventariono pronosticay por lo contrariola marcaSEPQuinventarioacumuladode 312 558 unidadesseredujo a

196 190unidadespor el cualseasumeque el grupotomo unabuenadecisionen el periodo7.
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Decision N° 08

Parala decisionN° 08 seprocedidconincrementode la producciéntanto sonitey vodite conrespectoa los estudiosde
mercadoN° 6 y N° 11, la publicidadcon respectoa parametrosde porcentajesde 80% 60%40%y 20%de acuerdoa la
contrbucionbruta del marketing,fuerzade venta un incrementocontinuo de 20 colaboradoregor canaly la compra
detodoslosestudiosde mercada
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