	[image: image1.png]@ INGENIERIA INDUSTRIAL
UNIVERSIDAD DE CHILE




	Profesor:
	Máximo Bosch

	
	Auxiliares:
	André Carboni, Paula Fernandez



IN58A – Gestión Comercial
Examen
2 de Diciembre, 2009

 (10%) Problema 1

Zara y Walmart son íconos del Retail moderno. Haga una breve descripción de sus características más distintivas como Retailers, e identifique aspectos en los que se parecen y en los que se diferencian. Por supuesto que sabemos que no venden lo mismo, nos referimos a sus modelos operacionales y sus focos de gestión.


 (15%)Problema 2

La Orquesta Sinfónica de Chile (que es de la Universidad de Chile y realiza sus conciertos en el teatro de la Universidad) está pensando en cómo organizar sus conciertos de la temporada. Un concierto consiste en la interpretación de 3 obras. Las obras se pueden clasificar en “Favoritas Tradicionales”,  obras de autores clásicos como Beethoven, Mozart y de románticos como Chopin y Brahms; o bien en obras “Avant Garde” que incluye obras de compositores como Schoenberg, Berg o Hindermith. Para ello, con la ayuda del DII, se ha realizado un estudio de Mercado que ha determinado el valor (voluntad a pagar) que le crea escuchar una obra de cada tipo a cada uno  de los tres  segmentos principales de mercado en que se puede clasificar a los clientes de la Sinfónica: CONSERVADORES ,  PROGRESISTAS y CASUALES.






Valor de 1 obra para cada cliente por tipo de obra. 

Tipo de Cliente 



  "Favorito Tradicional "

"AvantGarde"

Conservadores




 $3.000

    
      $1.000

(50% del Mercado potencial)

Progresistas



 
 $2.000

  
       $4.000

(30% of Mercado Potencial)
Casuales 




$2.500


        $2.500

(20% of Mercado Potencial)
Suponga que el Mercado Total está compuesto de 1.000 personas. 

Asuma  que en  la temporada se dará sólo un concierto, una sola vez. ¿Cómo debería estar compuesto este concierto, en términos de obras “Favorito Tradicional” y “Avant Garde”?. Y , ¿cuál debería ser su precio?. Asumiendo que el costo es independiente del tipo de obra que se dé. Obviamente se trata de maximizar el ingreso. Asuma también que el teatro  tiene de capacidad para 1000 personas.
(25%)Problema 3
Producto: Genvet vende muchos productos en tiendas farmacéuticas veterinarias, estos productos son para la cura y la prevención de enfermedades, y para aumentar la producción de animales de granja para alimentos. El nuevo producto de Genvet,  una hormona del crecimiento para el ganado y los cerdos, llamada Tymacin. Esta hormona ayudara a los ganaderos a ahorrar dinero puesto que:

· Reduce el tiempo que tiene que permanecer el ganado antes de estar en un peso saludable para ser vendido, y

· Aumentar la “eficiencia de alimentación”, de libras de alimentos que debe comer cada animal en relación a la cantidad de libras que gana de peso.

Costo: el costo de adquirir y probar Tymacin es aproximadamente de $32M. El costo incremental de producción, de publicidad, y distribución es aproximadamente de $7 por libra.

Clientes: criadores de cerdos y ganado, quienes compran alimentos a los distribuidores.

Valor en el Mercado de la carne de cerdo: el valor de Tymacin para los productores de carne de cerdo es bastante fácil de calcular. El costo de de los productos similares es de $66 por tonelada de alimento para cerdos. Por cada tonelada de alimento se requiere 3 libras de Tymacin. Tymacin no es más efectivo que un gran número de otros productos que permiten que los cerdos crezcan más rápido y más grande, no genera un cambio significativo en este mercado.

Valor en el mercado del ganado: el monto de Tymacin que se adiciona en la alimentación del ganado es solo de 2 libras por tonelada de alimento.  Por otro lado Tymacin es más efectivo que otras alternativas para los alimentos del ganado. El ahorro para los ganaderos que agregan Tymacin a la alimentación del ganado alcanza a $76 por tonelada, o de $38 por libra de Tymacin, cuando se compara con el costo de alimentar al ganado sin hormonas. El otro producto disponible de hormonas para el ganado permite lograr un nivel de ahorro solo de $62 y un costo de $48 por tonelada de alimento.

1. Por lo tanto, ¿qué valor le genera al productor de ganado el uso de Tymacin, por libra?

Volumenes: Las ventas potenciales en Norteamérica para estos dos productos son aproximadamente, 3.1 millones de libras para el mercado de la carne de cerdo, y 1.8 millones de libras para la carne de vacuno.

El Mercado: A pesar de que  los productores de carne de vacuno y cerdo, tienen en general poca interacción, ellos compran sus alimentos y aditivos de alimentos de las mismas empresa distribuidoras. Los distribuidores son conocedores de sus productos. Mas aun este mercado es regulado por la FDA. Según las regulaciones de la FDA los productos genéricos deben ser aprobados separadamente para cada tipo de animal, y basado en test independientes. La aprobación se basa en la composición química y no en la marca ni en el nombre, consecuentemente si bien Genvet podría comercializar el producto bajo diferentes nombres para los dos segmentos, no podría impedir que clientes de un segmento de mercado compraran  y usaran el producto diseñado para otro segmento.

2. ¿Cómo debería Genvet segmentar este mercado?


(25%)Problema 4

Kathy Jordan, CEO de la Pizzería mandó a realizar un estudio de investigación de mercados muy complete. Los resultados del Estudio de Análisis Conjunto se muestran en la tabla siguiente.

	Atributos de las Pizzas
	Niveles de los Atributos
	Pesos relativos
	Forma de estimación

	Precio de la Primera Pizza Familiar
	$12
	0.614
	Estimated

	Pizza Familiar
	$13
	0.419
	Interpolated

	
	$14
	0.204
	Interpolated

	
	$15
	0.000
	Interpolated

	
	$16
	-0.204
	Interpolated

	
	$17
	-0.419
	Interpolated

	
	$18
	-0.614
	Estimated

	Descuento en la 

Segun segunda 
	Ninguno
	-0.222
	Estimated

	Segunda Pizza Fam.
	25%
	0.000
	Interpolated

	
	50%
	0.222
	Estimated

	Tiempo de Entrega


	20 Min.
	0.179
	Estimated

	Prometido
	30 Min.
	0.000
	Interpolated

	
	40 Min.
	-0.179
	Estimated

	Número de Agregados
	Uno
	-0.273
	Estimated

	
	Dos
	0.000
	Interpolated

	
	Tres
	0.273
	Estimated

	Temperatura de la  
	Tibia
	-0.341
	Estimated

	Pizza a la entrega
	Caliente
	0.341
	Estimated

	Garantia Incondicional
	No
	-0.236
	Estimated

	De Devolver el Dinero
	Si
	0.236
	Estimated


Preguntas:  a) Calcule la importancia relativa de los atributos.

                     b)  Si la pizza cuesta 15 dolares sin la Garantía de devolución,  por 17 dólares con 


garantía, estaría dispuesto el cliente a comprar la Pizza?.


      c)  ¿Cuánto es lo máximo que podría cobrar por la pizza anterior pero  con Garantía.?

         
       d)Si la Pizza de con dos agregados vale 15 dólares, cuál debiera ser el valor de cada 

agregado adicional al primero?
(25%) Problema 5
1.  ¿En qué se diferencia el versionamiento de la diferenciación de productos tradicional?
b. ¿En qué sentido  la curva de experiencia no describe una situación de economías de escala? 
c. Los computadores portátiles han bajado fuertemente de precio los últimos años. ¿Cómo y en que aspectos la ley de experiencia permitiría, aunque sea parcialmente,  explicar esta realidad? (mencione sólo y exclusivamente aspectos relacionados con la ley de experiencia). (Será considerado erróneo incluir aspectos que no correspondan a los que se refiere la ley de experiencia)
d. ¿Cómo opera, a grandes rasgos, un método adaptativo de Conjoint Analysis?
e. MDS es una técnica para medir Percepciones ¿En qué consiste? (Describa la data de entrada que necesita y a grandes rasgos el proceso de calibración que se realiza).

f. Describa el proceso de Decisión de Compras en casos de Bajo Involucramiento y Poca Diferenciación Significativa de marcas. Dé ejemplos.

g. ¿Porqué decimos que el mercado de los automóviles es un mercado altamente desarrollado, sino el más desarrollado de todos? ¿En qué nos fijamos para decirlo?

h. Comente brevemente: “El automóvil, la  televisión y el teléfono son necesidades actuales de la sociedad, sin embargo en algunos años más serán reemplazadas por nuevas necesidades que crearán, en la mente de los consumidores, las empresas más grandes e innovadoras”.

“pauta”
A continuación se muestra una guía para que tengan una idea de cómo se resuelven los problemas. No es la pauta que usaron los ayudantes, ya que ésta se les entregó a mano, en papel. De todas formas les servirá para estudiar para el recuperativo.
Pregunta 1

Walmart centra su negocio en los llamados productos "eficientes". Prodcutos cuya demanda es bastante predicible. Mientras que Zara se dedica a productos de Moda  , aquellos en que la demanda es bastante impredecible.

Cuando decimos demanda impredecible  nos referimos a la capacidad y bondad de la estimacion de la demanda al momento de producir.  Este es el  punto  principal. Y la mitad del puntaje de la pregunta debe ser este concepto.
 A partir de ahi, las dompresas trabajan para diseñar sus modelos de negocios.

Aca va el otro 50% del puntaje  en lo que sigue:
Walmart... Reducir inventarios, mermas, y costos de logistica. Para reducir costos de logistica incluso disminuyen el surtido. Su objetivo es acercarse al JIT. Para ello usan Retail Link, que es la forma de entregarles informacion a los proveedores exactamente de que esta pasando en sus tiendas cada dia. La informacion esta en menos de un dia en poder de los prodcutores de modo que ellos tengan mejor infoirmacion sobre la demanda y se eviten stocks. En fin lo mas JIT posible.

Zara:  Los costos importantes de los negocios como Zara son los quiebres de stock y exceso de productos al final de las temporadas, que deben liquidar a precios muy bajos. Lo que pretende Zara es bajar estos costos. para ello lo que requiere es acortar el tiempo entre consumo (venta a publico) y fabricacion. Para ellos usa las TI. La informacion de la sala debe llegar lo antes posible a la fabrica. La fabrica va a producir pequeños lotes de modo que el reabastecimiento de las tiendas sea mas continuo. Y por lo tanto la informacion mas "fresca". El reabastecimiento de las tiendas Zara es 2 veces a la semana, y el ciclo de vida de un modelo no mas de 4 semanas. Al reabastecerse se cam,bian los modelos pues los diseñadores tienen informacion de llos gustos y preferencias actualñizadosa de los clientes. Esto permite que Zara tenga una gran variedad de surtido. Es importante en la respuesta que se diga que no es objetivo de Zara reducir los costos de logistica, (despachan mercaderia via aerea), El objetivo es reducir el tamaño de los lotes de produccion.
Pregunta 2

Para esta pregunta deben usar los conceptos de Bundling. Lo que deben entender es que una persona paga por concierto, y con eso tiene acceso a las 3 obras. Por lo tanto, una forma de resolverlo es probar todas las combinaciones posibles de obras (por ejemplo, ver qué pasa si pongo 2 obras de un tipo y una de otro) y ver cuanta gente pagaría por el concierto (el precio a cobrar seria la suma de las disposiciones a pagar por las 3 obras, donde se elige el precio que da más utilidades). Si por ejemplo decido cobrar 7000 por un concierto, solo ira la gente que tiene disposición a pagar de 7000 o menos por ver los 3 tipos de conciertos que elegí.
Pregunta 3

Dado los problemas que hubo con el enunciado, yo les recomiendo no preocuparse mucho por esta pregunta. No requería saber ninguna fórmula específica, eran solo cálculos sencillos.

In considering the economic value of the product in the cattle market, the reference value is $24 per pound since the competitive product costs $48 per ton and Tymacin is used at the rate of two pounds per ton.  The differentiating value would be the value of the increased efficiency received from the use of the product.  The savings increase is $76 - $62 = $14 per ton or $7 per pound.  The total economic value would be $24 + $7 = $31 per ton, or $9 more than the value in the hog market. 

If Genvet chose to charge one price for the product, it could charge $22 for both segments or $31 for the cattle segment.  Results in terms of contribution would be:

Both markets:


Total sales potential: 3.1 + 1.8 = 4.9 million pounds


Profit potential: 4.9 x ($22 - $7) = $73.5 million annually

Cattle market only:


Sales potential: 1.8 million pounds


Profit potential: 1.8 x ($31 - $7) = $43.2 million

The solution appears to be to price at the lower level and maximize contribution.  This gives away, however, $16.2 million in profit annually due to underpricing in the cattle market.  If the company could segment the market for pricing, it could capture that additional money (minus any incremental cost of the segmentation strategy).

By using the value-added bundling technique, the company could receive $22 per pound in the hog market and $31 per pound in the cattle market.  How might this work?  If Genvet sells many veterinary products, it could use value-added bundling.  It could price pure Tymacin to the cattle market at $31.  Then it could sell a version of Tymacin to the hog market along with other products (such as disease preventing drugs given to hogs but not to cattle) for a total cost of $31 or more dollars.  So long as the value of those other products exceeded the difference between the bundled price and the $22 value of Tymacin to them, the bundle would be attractive.

Alternatively, perhaps Genvet could biochemically change Tymacin in some way that would make it unacceptable to cattle ranchers without reducing its effectiveness for hogs.  Perhaps a flavor or odor could be added to it that cattle found repulsive (causing them to eat less) but that hogs didn’t mind.  The changed version could then be sold for $22 or less to hog farmers.
Pregunta 4
Esta pregunta es muy sencilla, recomiendo que vean la auxiliar que hice el semestre pasado sobre análisis conjunto y que alguien subió a material alumnos. Mirando esa auxiliar deberían ser capaces de resolverlo rápidamente.

b) la garantía nos da 0,472 de utilidad, y subir el precio de 15 a 17 nos quita 0,419 de utilidad, por lo tanto sí compro la pizza con garantía a 17.

c) 0,472 de utilidad nos da la garantía. Debemos estimar la valoración en pesos de una unidad de utilidad. Para esto podemos por ejemplo ver que aumentar el precio de 15 a 16 nos da una utilidad de -0,204. Luego, aumentar en $1 equivale a -0,204 de utilidad, entonces por la garantía puedo cobrar 0,472/0,204=2,3 pesos adicionales. La pizza de 15 con garantía podría costar hasta 17,3 pesos.

d)0,273/0,204.

Pregunta 5
Las respuestas están en los controles 1 y 2, en material docente.

Pregunta 6

No tengo el enunciado de esta pregunta :P. Pero lo que tenían que decir era que el restaurant C debía competir con el A, ya que tenia atributos en niveles muy similares. Por lo que se ve de los datos se podría decir que A y C son restaurantes per se, mientras que el B debe ser algo relacionado con comida rápida. El C tiene menos mercado que todos por lo que su estrategia debía enfocarse a quitarle mercado a A. Cada empresa debía potenciar los aspectos en lo que lo estaba haciendo bien. En general se aceptaron casi todas las estrategias planteadas, siempre que tuvieran sentido con los datos entregados.
