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Enfatizadirectamentelos elementosde la direcciónestratégica
talescomoel portafolio de productos,mercados,segmentación,
posicionamiento y análisis de criterios para una toma de
decisiónintegral.

De tal forma que 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.

Haciendocompetitivosenel mundolaboralreal.



CARACTERISTICAS GENERALES:

ÅCincoequiposcompitencasiiguales,partiendode unaposición
diferenteperosimilaren potencial.

ÅCadafirma cuenta con dos productos,un producto estrella y
otro relativamentemalo.

ÅEl mercadoglobal de Markestrated esta organizadoen cinco
segmento cada una con diferentes características de
adquisicióndeproductos.

ÅLacreaciónde un nuevoproductotecnológicoabreal sistemaa
un nuevomundode adquisiciónen la quesedivideen sonitesy
vodites



Parallevar a cabo la primera decisiónse tomo en consideraciónla recopilaciónde data históricaque la pagina
oficial de LabSagbrindacomosonlosppts de anterioresganadores,el estudiodel manualconminuciosodetalle,
implementacionesde estructurasmatemáticasque agilicenla toma de decisionesy las contribucionesde suma
importanciaquebrindonuestroasesorde grupo.

Lo mas resaltante del reporte en el periodo cero fue que teníamosdos productos SERIy SEFArelativamente
aceptadosen sutotalidadpor loscincosegmentos; por ende,seprocedióa aumentarel preciode SERIen un 2.4%
y bajar 1.5% en SEFApara tener un incremento en la venta de productos sonites que desencadenaríaen un
incrementode nuestropresupuestodel siguienteperiodo.



Ladecisióntomadapara el primer año fue acertada; ya que, el objetivo principal fue incrementarel presupuesto
para elaborar nuevos productos que ingresen al mercado a competir con las demás firmas del grupo, cabe
mencionarquesetuvo un error en el pronosticode ventasde SERI; yaque,la demandadel productofue mayora la
oferta quedandoenevidenciaquedebíamosmejorarel criterio deanálisisparala producciónde SERI.

Lo masresaltantede los resultadosbrindadosfue que la contribuciónbruta se cuadriplicoen SERIy duplico en
SEFA,incremento de casiel doble en el presupuestopara el siguienteperiodo y la reducciónde los costosde
transferenciapor producciónenescala.



Parala decisiónN° 02 se mantuvo el criterio de incrementarel precio de SERIy bajar de SEFApara poder tener un
despegueen el incrementode lasventasde lossonitesinclusivela expansiónde nuestroporcentajede mercadototal
en el sistemaglobaldeLabSag.

Lo mas resaltante de esta decisiónfue la planificaciónde dos nuevosproductos PSEPOque estará destinadoal
segmentode mercado4 y PSERAqueestarádestinadoal segmentode mercado5.



Loscriterios implantadospara el segundoaño de desarrollodel sistemanos brindarondatos favorablescomo es el
casodel presupuestode nuestrafirma quesedesplazoa un segundoplanode importancia; por ende,la produccióny
la publicidadpasarona un primer planoparadeterminarque estrategiasseplanificaranpara la toma de decisiónen
la firma.

Otro resultado resaltante fue nuevamenteque la demandasobre paso a la oferta para los productos SEFA,La
aprobacióndel departamentode investigacióny desarrollopara los prototipos PSEPOy PSERAque ingresaranal
mercadoglobaldel sistema.



En la decisiónN° 03 se procedió a implantar los dos nuevosproductos PSEPOY PSERAya desarrolladospor el
departamentode investigacióny desarrollo,para PSEPOse pronosticoabarcarel 100% del segmento4 por ello se
pidió el 100%de la ventaqueprobablementepodríaocurrir en dichosegmentoen baseal estudio6, paraPSERAque
ingresaríaal segmento5 se pronosticoque abarcaríamosel 50% de dicho segmentoen baseal estudio 6, para la
publicidaden losdiversosproductosseasumióun incrementoimportantedel 50%por marcay por ultimo parafuerza
de venta se asumióun incrementoconstantede 20 colaboradoresnuevospor canal; ya que, dicho parámetronos
brindabanresultadosimportantesen la contribuciónbruta de Marketing.



Loscriterios tomadosen el tercer año fueron sobre estimadospor nuestra firma; ya que, tuvimos consecuencias
como tener inventariosen 3 de nuestras4 marcas; por ende,procederemosa reajustarnuestrosmárgenesde error
para poder tener parámetrosóptimos que nos brinden mejores resultadosal esperado. Cabemencionarque el
departamentode investigacióny desarrollorechazola propuestadel nuevoproducto PVEVOel cualcompetiráen el
rubro de voditespor la falta de un mayorpresupuestopara la elaboraciónde esteprototipo tambiénes importante
resaltarque la producciónen escalanosestabrindandoresultadosinteresantesquehicieronreduciraunmasel costo
de transferenciatanto de SERIy SEFApor el cualnosbrindanun incrementoen el margende recaudaciónde nuestra
firma.



Parala decisiónN° 04 se procedióa corregir el criterio de análisispara la producciónel cual nos brindo un punto
optimo de pedidoparacadaunade lasmarcas(estospuntosóptimossevisualizanen la imagenqueestasituadoen la
parte superior en la casillaque dice planificaciónde la producción),cabe mencionarque ya para este periodo el
criterio de análisispara los preciosfinalesse tomaron del estudio 5 también se procedióa destinarel presupuesto
faltante parael prototipo PVEVOqueesde 100mil um y la correcciónde la característicanumero6 quesecambiode
200a 260um.



Loscriteriostomadosen el cuartoañonosbrindaronlossiguientesresultadosmassignificativosparala firma:

Å Lasventasde SERAse incrementaronaproximadamenteen un 50%y SEPOen un 100%esteanálisistiene como
baseunavisiónhorizontalde un periodoa otro.

Å Loscostosde transferenciaseSEPOseredujeronde 166um a 146um y SERAde 151um a 138um por el cualnos
brindamárgenesmasampliosen términosderecaudaciónparala firma.

Å El prototipo PVEVOfue aprobadopor el departamentode Investigacióny Desarrollopara la implantaciónen el
mercadoglobal.



Parala decisiónN° 05 continuamosen el análisisde encontrarunasecuenciade pedidooptimo el cualno nosdeje
comoresultadoinventariosqueal final del periodonosde costosinnecesariosquedesacelerannuestrocrecimiento;
por ello, nuestroanálisisnosbrindo los resultadosque seobservanen la imagensuperioren la casillaplanificación
de la producciónpor marca. Paralospreciosfinalescontinuamosusandoconstantementeel estudio5 parapredecir
el precio final optimo para los agenteseconómicoscabemencionarque para este periodo se implantaranuestro
primer vodite y debidoa que en gruposeasumióque en el rubro de vodite tendremosmonopoliose implantarael
prototipo PVETAa un precio final de 1000 um por ultimo la fuerza de venta se sigue incrementandoen 20
colaboradorespor canaly periodo.



Loscriteriosde análisisparael periodo5 seestánacercandoa márgenesóptimos; ya que,sepuedevisualizaren los
inventariosque para este periodosson bajos con respectoa periodospasadotambién se obtuvo un incremento
considerabledeaproximadamentede78.5%en la contribuciónnetadel marketingtotal conbaseal periodopasado.

Para este periodo sucedió un evento al cual se considero por el grupo como ά!¢LtL/hέya que los costos de
transferenciasde SERIse incrementaronde 128um a 132um y SEFAde 183a 190um aunqueeste incrementofue
disipadopor la reducciónde loscostosde transferenciadeSEPOde 146um a 138um y SERAde 138um a 127um



DecisiónN° 06debidoa quelosresultadosdel periodo5 fue el masoptimo de los5 periodosseprocedióa seguir
losmismosparámetrosparapreciosfinales,produccióny fuerzade venta. Conrespectoa estudiode mercadoes
precisoindicar que desdeel periodo 4 ya se estáncomprandotodos los estudios. Enpublicidadse asumióun
rango de porcentajesen el incremento del mismo en basea la recaudaciónde ingresospara la firma; estos
porcentajesvan desde80%, 60%, 40% y 20% con respectoa cuanto se incremento en contribución neta del
marketing.

Para esta decisión se confirmo que en el rubro vodite somos MONOPOLIOpor ello continuaremos
incrementandoel precioparaVETA.



Losresultadosdel periodo N° 06 nos presentaronresultadoinesperadosel masresaltantela reducciónen ventas
para la Marca SEPOpor el cual el grupo lo considerocomo eventoά!¢LtL/hέ. Otro evento importante fue que la
demandade la marcaSERAsuperoa la oferta ocasionandoventasmenoresa los que el grupo debió pronosticar,a
comparacióndelescenariomencionadoanteriormenteesteeventosele asumiócomoun error deanálisis



Parala siguientedecisiónse procedióa analizara la marcaSEPOteniendo como pedidooptimo la cantidadde 701
000 unidadespara el presenteperiodo, con respectoa publicidad,fuerzade venta y preciosfinalespara venta se
continuo con los mismoscriterio anteriormente señaladosporcentajes,estudios5, un crecimiento constante de
colaboradoresen la firma.



Losresultadosdel periodo N° 07 nos presentaronresultadoalentadoresdebido a que ya habíamossuperadola
barrerade 1 500000en contribuciónneta acumuladainclusopresentábamosun incrementoaproximadode un 72%
por periodo de la contribución bruta del Marketing aunquela marca SERItuvo un incremento inesperadoen el
inventariono pronosticay por lo contrario la marcaSEPOsu inventarioacumuladode 312558unidadesseredujo a
196190unidadespor el cualseasumequeel grupotomo unabuenadecisiónen el periodo7.



Parala decisiónN° 08seprocedióconincrementode la produccióntanto sonitey voditeconrespectoa losestudiosde
mercadoN° 6 y N° 11, la publicidadconrespectoa parámetrosde porcentajesde 80%, 60%40%y 20%de acuerdoa la
contrbucionbruta del marketing,fuerzade ventaun incrementocontinuode 20 colaboradorespor canaly la compra
de todoslosestudiosde mercado.




