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DIRECCION COMERCIAL: INTRODUCCION
' 22 GADE " Enero, 2.024

APELLIDOS:
NOMBRE: D.N.I.:

QUIERO SER EVALUADO/A SOBRE: 8 puntos
10 puntos .

“La orientacién a la produccién suele darse en mercados en los que la competencia es nura-e-casi-ndla y donde la
demanda es superior a la oferta. En este caso, en lo que se centrardn las empresas es en conseguir la maxima
producciéon posible al minimo coste y una amplia distribucion, ya que, al haber mas demanda que oferta, se’
puede vender todo lo que se produce. Sin embargo, en un entorno competitivo como en el que actualmente
desarrollan su actividad las empresas, se entiende que la orientacion a las ventas es la méas adecuada. Esta
orientacién es la que siguen hoy dia la mayoria de las empresas que tienen éxito”. '

“El objetivo fundamental del marketing de relaciones es conseguir transacciones que sean beneficiosas para la
organizacién. Para ello, segin este enfoque, deberan dedicarse la mayor parte de los esfuerzos a conseguir
nuevos clientes puesto que, de esta manera, se aseguraran los beneficios futuros de la empresa”.

Comenta estos parrafos indicando si estds de acuerdo con las afirmaciones v justifica la respuesta. (0,5 p.)

Nerea, gerente de una empresa dedicada a la comercializacién de repuestos y accesorios de vehiculos de motor,
comenta los problemas que tiene en su negocio: “Tenemos un caos en la informacidn de los clientes: direcciones
antiguas, teléfonos erréneos, cada vendedor tiene sus propios datos, no sabemos si a todos los clientes les
enviamos informacion de las promociones, etc. Ademds, en muchas ocasiones el cliente se enfada porque no »
conocemos el estado de su pedido o de su reclamacion, y el comercial encargado estd de vacaciones y no
podemos dar esa informacion”.

éQué instrumento recomendarias utilizar a Nerea para solucionar estos problemas y mejorar la gestion de los
procesos relacionados con los clientes? Comenta, brevemente, los objetivos que se pueden conseguir con la
utilizacidn del instrumento recomendado. (0,5 p.)

Explica, dentro del proceso de decisién de compra, la etapa de busqueda de informacién. Para explicar los
motivos que puede tener el consumidor para buscar informacion utiliza, como ejemplos, la compra de un
complejo vitaminico, de una impresora 3D y de una falda vaquera. (0,5 p.)

Indica y explica la férmula que utilizarias para determinar la cuota de mercado, en el periodo t+2, de una empresa
(A) que compite con otras cinco empresas (B, C, D, Ey F) en el sector en el que actla, utilizando el modelo de
Markov. Segun este método, écudl es el factor determinante en la prevision de las cuotas de mercado futuras?
éQué limitaciones consideras que tiene este modelo en lo que se refiere a su capacidad predicti\_/a?'e'_Qué utilidad
piensas que podriatener para la direccion de la empresa? (0,5 p.) '
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Las empresas orientadas a la responsabilidad social demuestran que no sélo son.negocios exitosos y rentables,
también son organizaciones que contribuyen a la mejora del entorno social y medioambiental. Este tipo de

orientacién supone satisfacer a los clientes y a la sociedad y, ademds, permite obtener mejores resultados
empresariales, fortaleciendo la marca e incrementando la fidelidad de los consumidores. En este sentido, es
importante que los empresarios adapten su modelo de responsabilidad social empresarial teniendo en cuenta en
su planificacién los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). Tratar de alcanzar los ODS propuestos puede ser un
elemento diferenciador que sirva para aumentar la competitividad de ‘la empresa. Estd demostrada la
compatibilidad entre desarrollo sostenible y generacién de beneficios econémicos, pues establecer ODS puede
suponer para la empresa una serie de oportunidades que le llevaria a conseguir mejores resultados.

¢Estas de acuerdo con estas afirmaciones? Sefiala algunas de las oportunidades que el hecho de 'trabajar en la
consecucion de Objetivos de Desarrollo Sostenible podria ofrecer a la empresa. (0,5 p.)

La empresa SWORD, S.A, dedicada a la fabricacién de juegos de mesa, cartas y rol, se plantea dar un salto al
mundo digital ofreciendo también videojuegos multijugador online. Inicialmente, quiere desarrollar un
videojuego de rol online inspirado en la serie Juego de Tronos, pero la idea de la empresa es, en caso de tener una

‘buena acogida, desarrollar una serie de videojuegos online de temética “medieval, espada y brujeria”, dentro de

una linea de juegos que se denominard WITCHCRAFT ON-LINE.

Para determinar a qué segmento del mercado deberia dirigir este producto se ha realizado una investigacion
comercial en la que se ha recogido informacién de una muestra de 1000 personas, representativa de la poblauon

. objeto de estudio. A estas personas se les ha preguntado sobre su intencién de comprar en un futuro préximo

este v1de0Juego en caso de que se comercializase. De manera intuitiva, inicialmente se consideré que los criterios
de segmentacién que mejor explicaban el consumo de este tipo de productos eran el nivel de estudios, la edad y
el cardcter innovador o conservador en lo que al uso de nuevas tecnologias se refiere. Sin embargo,

posterlormente se pudo determinar que de esos tres criterios solo dos, Ia edad y la personalidad mnovadora o}
conservadora eran suficientemente expllcatlvos del consumo de este tipo de juegos. '

La mformauon obtenida de los segmentos resultantes de combinar estos criterios explicativos se recoge en la

siguiente tabla:

Segmento Efectivos , Consumidores
1 - Innovadores, -25 afios 450 350
2 - Innovadores, +25 afios 280 160
3 - Conservadores, -25 afios 170 : 60
4 - Conservadores, +25 afios 100 .30
Total 1000 : 600

Se pide: (3,5 p.)

‘a. éCoémo clasificarias los criterios de segmentaCIon qgue han sido utilizados para definir Ios segmentos que
figuran en la tabla? ¢Qué tipo de criterios son? (0,3 p.)

b. ¢Qué técnica de segmentacion de mercados ha debido de utilizar la empresa. para seleccionar los dos
criterios de segmentacion y elaborar asi esta tabla? Explica brevemente cémo funciona dicha técnica. (0,3 p.)

<




c. ¢Qué diferencias hay entre el método Belson, la técnica de la X2 y el modelo de Canguilhem, en lo que se
refiere a su utilidad en un proceso de segmentacién? ¢Cuél de ellos consideras que es una mejor técnica de
segmentacién? (0,4)

d. Analiza la aceptacién que tendria este juego en cada uno de los segme'n‘tos, considerando, para ello, la
informacion suministrada en la siguiente tabla en la que se recogen los calculos efectuados para obtener la
dlscrlmmanua utilizando el modelo de Canguilhem. ¢Cudl seria el segmento al que a la empresa le resultarfa ‘
mas interesante dmglr el producto? Justifica la respuesta. (0,5 p.)

Segmento | Efectivos | Consumid. p ¢ P E! d(s,z) | d(s, z') D
1 ' 450 350 0,78 0,58 0,22 0,25 0,33 0,76 0,43
2 280 160 | 0,57 0,27 0,43 0,30 0,60 0,64 . 0,04
3 170 60 0,35 0,10 0,65 0,275 0,78 0,57 0,21
4 100 30 0,30 0,05 0,70 0,175 0,83 0,62 -0,21

e. Representa graficamente el segmento 1y explica el significado de P, C, P, €, d (s, z), d (s, z) y D para ese

segmento. (0,5 p.)

f. Representa graficamente, sin considerar los datos de este ejercicio, el mejor segmento al que, en teorfa,
podria dirigirse una empresa y calcula para ese hipotético caso: P, C, P, C, d (s,z),d (s, ) yD.(0,5p.)
g. Elabora una proposicién de posicionamiento para la linea de productos WITCHCRAFT ON-LINE. (0,5p.)

h. Por dltimo, se ha completado el estudio del mercado analizando los posibles competidores a los que la
empresa tendria que enfrentarse y se ha observado que, en la actualidad, existen otras tres empresas que
desarrollan y comercializan juegos y/o videojuegos de “espada y brujerfa” y que, en caso de entrar en el
mercado, se convertirian en nuestros competidores. La informacién recogida ha permitido, utilizando el modelo
de Canguilhem, calcular para cada empresa la discriminancia en los diferentes segmentos. ’

Empresa X

Segmento Discriminancia
Innovadores -25 afios -0,35
Innovadores +25 afios -0,69

Conservadores -25 afios 0,17
Conservadores + 25 afios 0,45
' "Empresa Y -

Segmento Discriminancia
Innovadores -25 afios -0,02
Innovadores +25 afios 0,35

Conservadores -25 afios -0,26
Conservé_ldores + 25 afios -0,36
Empresa Z

Segmento Discriminancia
Innovadores -25 afios -0,01
Innovadores +25 afios -0,03

Conservadores -25 afios .-0,15
-0,37

Conservadores + 25 afios

“Comenta la estrategia que esta siguiendo cada posible competidor. ¢Esta informacién cambiaria la decisién que
tomaria la empresa respecto al segmento elegido? (0,5 p)
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Elegir las diferencias que va'a ofrecer nuestro producto respecto a los de la competencia, con objeto de
posicionarlo convenientemente, puede resultar complicado, pero se trata de una deC|510n crucial para la empresa.
En este sentido, explica los requisitos que debe satisfacer un factor de diferenciacion para ser seleccionado con
objeto de disefiar la estrategia de posicionamiento de un producto o marca. Ademds, comenta los errores de
posicionamiento mds habituales en los que puede incurrir la empresa e indica qué recomendarias para evitarlos.
Por Gltimo, explica la utilidad que puede tener un mapa de posnc;onamlento en el proceso de seleccién de una

estrategia de posicionamiento. (1,5 p.)

En la pagina web de la empresa Dyson, fabricante de asplradoras productos para el cuidado del aire, etc.,
aparece un apartado denominado “Activa tu garantia”. Accediendo al mismo, los compradores de cualquier
producto de la marca, tienen que registrarse e introducir una serie datos personales, del producto y del punto de
venta donde lo adquirié, para hacer efectiva la garantia de su producto recién comprado.

iDénde se recogeria esta informacion en el Sistema de Informacién de Marketing de la empresa? Justifica tu

respuesta. (0,5 p.)




