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1. El Directorio de una compañía que desea ingresar al mercado móvil en Chile ha determinado que como parte de su estrategia de expansión internacional va a desarrollar en Chile el negocio móvil a través de una estrategia de concentración basada en diferenciación, dado que la empresa posee una fuerte imagen de marca que estima puede posicionar en el mercado chileno en el mediano plazo y asimismo se encuentra asociada en exclusiva para Latinoamérica con una empresa de contenidos que posee los mejores títulos de música y juegos del momento y que posee una ventaja competitiva comprobada en estos desarrollos para el 2006 (música real, juegos tridimensionales, alianzas con consolas, etc). Asimismo, la empresa posee alianzas con proveedores de teléfonos que le permiten disponer de acceso a las primeras tecnologías con velocidad y primero que la mayoría de los competidores. Sin embargo, dado que no maneja grandes volúmenes de escala, no puede acceder a esos teléfonos a precios muy bajos sino que al promedio en que se venden en el mercado mundial. La manera en que la empresa va a ingresar al mercado nacional es a través de la operación de un MVNO (Mobile Virtual Network Operador). Los márgenes que se obtendrán por la operación de estos servicios se encuentran regulados por ley y le permiten a los operadores establecidos obtener una rentabilidad promedio similar a la que obtienen con la operación de su propio negocio hacia el cliente final. La autoridad, con la experiencia ganada en la desagregación de red fija, ha diseñado un aparato regulatorio que no impone retrasos ni problemas en la operación de un MVNO en términos de diligencia y acceso a tiempo de aire por parte de las empresas que contratan este servicio. Los MNVOs sólo ofrecen tiempo en aire, teniendo la empresa que los utiliza la necesidad de desarrollar la marca, los canales de venta, la atención de clientes y, en suma, el contacto integral con el cliente. Sin embargo, existe la posibilidad de que la empresa contrate con los operadores establecidos este tipo de servicios (salvo la marca) pagando un fee adicional a determinar con el operador. Como antecedente adicional usted dispone de un estudio de mercado que establece que los servicios de valor agregado en Europa han llegado a representar hasta un 15% de los ingresos totales  de las compañías celulares, pero que este valor sólo llegaría a un 5% en Latinoamérica. Asimismo, en dicho estudio se señala que el contenido principal de los próximos años será la música pero las compañías discográficas están migrando también a los canales digitales como medio de distribución de sus contenidos, lo que podría erosionar los márgenes de estos SVAs en el mediano plazo. Dados estos antecedentes, y en su condición de responsable de la estrategia comercial de la compañía, se le pide diseñar los siguentes puntos.

· Segmentación (tamaño de mercado total, mercado objetivo, caracterización del mercado objetivo)

· Posicionamiento (imagen de marca, relación a marcas establecidas y al mercado objetivo)

· Estrategia de producto (tipo de producto, bundling, marca, producto ampliado)

· Estrategia de precios (relación costo-valor, estimación rentabilidad respecto al mercado, insensibilización a precio)

· Canales de Distribución (elección de canales, tareas básicas, diferenciación, objetivos de venta)

· Estrategia de comunicación (relación a posicionamiento, medios, formatos, objetivos)

Hint.: Considere como mínimo los elementos entre paréntesis para desarrollar la respuesta.

2. El segmento de prepago en el mercado móvil ha presentado una importante penetración de mercado desde hace varios años, siendo el motor del crecimiento de la telefonía celular en la mayoría de los países del mundo. Usted como Gerente Comercial del carrier dominante del mercado debe proponer una estrategia de producto coherente para este producto. El Gerente General le pide específicamente que aborde los siguientes temas:

· Posicionamiento

· Segmentación

· Clasificación de producto

· Producto ampliado

· Análisis de ciclo de vida del producto

· Trading up

· Estrategia de marca

3. De acuerdo a los factores de sensibilidad a precio comentados en clase, indique de qué manera puede maximizarse el excedente obtenido desde el consumidor residencial para el servicio ADSL de banda ancha. Refiérase específicamente a los siguientes factores:

· Efecto unicidad

· Efecto fin último

· Efecto precio-calidad

· Efecto conocimiento de alternativas

· Efecto dificultad de comparación

Indique la relación entre estos efectos de sensibilidad a precio y el tipo de producto.

4. Usted ha sido designado Gerente Comercial de una importante empresa comercializadora de computadores de Chile. Una de sus primeras tareas dentro de la empresa será definir la política de precios de las líneas de productos que están a su cargo. Usted ha averiguado que la competencia ha reducido en un porcentaje importante el precio de venta de sus computadores a los usuarios finales. Luego de haber realizado diversos estudios de mercado, usted ha llegado al convencimiento que, dadas las condiciones actuales, es necesaria una reducción de 15% en el precio final de los computadores que su empresa vende. Suponiendo que los costos variables por la comercialización de 1 PC son de US$ 550, el precio original de venta al público es de US$ 1.100 y los costos fijos no varían con el cambio de demanda, ¿ en qué porcentaje debiera aumentar la demanda por los computadores de su marca para que la utilidad obtenida antes de la reducción de precio sea mantenida ?

Tiempo: 2 horas

