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  Presentación




  En el contexto cambiante y competitivo al que se enfrentan las empresas en la actualidad, es creciente la importancia del marketing. Por lo tanto, el conocimiento de herramientas que faciliten la toma de decisiones de marketing es esencial.




  Este manual ha sido concebido principalmente para que se convierta en un instrumento didáctico y útil para profesores y estudiantes. El manual contiene una amplia recopilación de ejercicios relacionados con los principales conceptos de marketing. Los ejercicios se resuelven mediante la utilización de métodos y modelos tradicionales que constituyen herramientas prácticas básicas para ayudar en la toma de decisiones de marketing. Se trata de un total de 30 ejercicios cuantitativos, muchos de ellos planteados en formato tipo test, con explicaciones detalladas que se exponen de forma paralela a la resolución de los mismos.




  El manual se estructura en cuatro capítulos:




  El primero se centra en los conceptos de demanda y cuota de mercado, en particular se incluye: el análisis de la elasticidad de la demanda, es decir, de la respuesta de la demanda ante sus factores determinantes; la descomposición de la cuota de mercado en sus tres tasas: Tasa de Ocupación, Tasa de Exclusividad y Tasa de Intensidad; y el Modelo de Markov de previsión de cuota de mercado.




  El segundo aborda las áreas comerciales y comprende la Ley de Reilly, la Ley de Converse, la determinación del Límite del Área Comercial y el Modelo de Huff. Se trata de modelos que analizan el poder de atracción comercial de establecimientos o municipios y, en consecuencia, contribuyen a explicar los desplazamientos de los individuos para realizar sus compras.




  El tercero trata sobre la formación de actitudes, en concreto contiene ejercicios sobre el Modelo de Fishbein y Ajzen, que cuantifica la actitud del consumidor a partir de la evaluación en múltiples atributos de un producto y de la importancia de cada atributo.




  Finalmente, el cuarto se centra en la segmentación de mercados, es decir, en la identificación de grupos diferenciados de consumidores. Este capítulo incluye el Método de Belson, el Método Chi-cuadrado y el Método de Sonsquit y Morgan.




  Esperamos que el libro cumpla su objetivo principal y agradecemos a ESIC su respaldo al proyecto.




  Capítulo 1




  Demanda y cuota de mercado




  

     1.1Elasticidad.




    1.2 Descomposición de cuota de mercado.




    1.3. Modelo de Markov.


  




  La demanda y la cuota de mercado son dos conceptos muy relacionados entre sí y ambos están en el punto de mira de las empresas por la incidencia que tienen sobre los resultados empresariales.




  La demanda de una empresa respecto a un producto (categoría de producto, marca, modelo) se define como las ventas logradas por ese producto en un periodo de tiempo determinado. La demanda global, por su parte, se refiere al resultado de la suma de las ventas de todas las empresas que comercializan un producto en un periodo de tiempo determinado. En cualquier caso, la demanda puede expresarse tanto en unidades físicas como en unidades monetarias. Por último, la cuota de mercado de una empresa se define como la relación que guarda la demanda de dicha empresa frente al total agregado que suponen las ventas de todas las empresas que comercializan el producto (demanda global).




  Este bloque del manual muestra algunas herramientas que permiten a la empresa conocer mejor cuál es su situación en el mercado (cuál es el nivel de influencia que tienen los factores determinantes de la demanda, qué factores se ocultan tras un cambio de cuota de mercado y hacia dónde se dirige la empresa en el largo plazo en cuanto a sus niveles de demanda y de cuota de mercado). A partir del conocimiento de dicha situación, la empresa podrá tomar decisiones de forma más acertada de cara al logro de sus objetivos.




  Las herramientas que se abordan en este bloque son: la elasticidad de la demanda, la descomposición de la cuota de mercado y el Modelo de Markov, como modelo de referencia de cara a la predicción de la cuota de mercado y del nivel de demanda.




  1.1. Elasticidad




  La elasticidad mide la variación relativa o porcentual que experimenta una determinada variable cuando se modifica otra variable que le afecta. Es decir, esta herramienta ayuda a medir la sensibilidad de una variable cuando se produce un cambio en otra.




  Lo más habitual en el área de marketing es que la variable en la que se controla el cambio sea la demanda de un producto o línea de producto, y la variable que se modifica, el precio de ese producto o línea de producto. En este caso, se habla de elasticidad de la demanda respecto al precio. No obstante, esta herramienta puede ser utilizada para analizar la influencia de cualquier variable sobre la demanda de un producto o línea de producto.




  La elasticidad se puede calcular tanto si la demanda viene dada por una función como si se especifica la cantidad demandada en dos momentos concretos. Por esta razón, este concepto es de gran ayuda para las empresas a la hora de comprender si han tomado una buena decisión cambiando alguna de las variables que controlan, como por ejemplo el precio o la inversión publicitaria.




  Ejercicio 1




  La empresa KELAROY es una gran empresa del sector de distribución, en concreto es la empresa líder en la distribución y comercialización de mobiliario para el hogar. En los últimos años, KELAROY está ampliando su cartera de productos como estrategia de crecimiento. De hecho, está lanzando dos nuevas líneas de productos: mobiliario para el jardín y mobiliario para despachos en el hogar. En cada una de estas dos líneas de producto presentan un producto estrella. Así, su producto estrella para el jardín es una barbacoa prefabricada, mientras que para los despachos es un sillón de oficina.




  Como son productos que comercializa desde hace poco tiempo, la empresa aún está estudiando cuál sería el precio de venta óptimo para ellos. Por esto, la empresa ha decidido cambiar los precios de ambos productos el último año con el objetivo de conocer en qué medida influye esta variable en sus demandas. Los resultados de los dos últimos años son los siguientes:




  Teniendo en cuenta los datos que aparecen en la tabla, resuelve las siguientes cuestiones para ayudar a la empresa a fijar sus precios:
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  1. ¿Cuál es la elasticidad de la demanda respecto al precio de la barbacoa prefabricada?




  a. -1,27




  b. 1,70




  c. -1,41




  

     d. 1,55”


  




  2. ¿Cuál es la elasticidad de la demanda respecto al precio del sillón de oficina?




  a. 1,11




  

     b. 0,97


  




  c. -0,84




  d. -1,06




  3. ¿Cuál de los dos productos es más elástico al precio?




  

     a. La barbacoa prefabricada


  




  b. El sillón de oficina




  c. Los dos son igual de elásticos al precio




  d. Ninguno de los dos es elástico al precio




  4. ¿Cómo se interpreta la elasticidad de la barbacoa prefabricada?




  a. Si la empresa aumenta el precio, la demanda también aumentará




  b. Si la empresa disminuye su precio, la demanda también disminuirá




  

     c. Si la empresa aumenta su precio, la demanda disminuirá


  




  d. Si la empresa modifica su precio, la demanda permanecerá constante




  5. Según su elasticidad, ¿qué debería hacer la empresa para disminuir la demanda del sillón de oficina?




  

     a. La empresa debería aumentar su precio


  




  b. La empresa debería disminuir su precio




  c. La empresa no puede modificar su demanda a través del precio




  d. La empresa debe modificar otra variable, ya que el sillón de oficina es inelástico al precio




  RESOLUCIÓN:




  1. Para calcular la elasticidad de la demanda respecto al precio de un producto teniendo los datos sobre dos situaciones concretas (precio y ventas de los años 1 y 2), se deberá aplicar la fórmula de la elasticidad para intervalos finitos o incrementos:
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  Siendo q: la cantidad demandada;




  factor: la variable sobre la que se quiere calcular la elasticidad.




  Cuando el factor analizado es el precio, la fórmula que se debe utilizar es la siguiente:
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  Siendo qi: la cantidad demandada en un momento de tiempo concreto definido;




  pi: el precio del producto en un momento de tiempo concreto definido.




  Cabe resaltar que para este factor la fórmula de la elasticidad va precedida de un signo negativo. Esto se realiza con la finalidad de trabajar con valores de elasticidad positivos, puesto que lo más habitual es que la relación entre la variación de precio y de demanda sea inversa. Además, hay que tener en cuenta que en el segundo cociente se suele utilizar el precio medio o la cantidad demanda media entre las dos situaciones.
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  Dado este resultado podemos interpretar que una bajada del 1 por ciento del precio, conllevará una subida del 1,55 por ciento de la demanda. De la misma forma, una subida del precio del 1 por ciento, conllevará una bajada del 1,55 por ciento de la demanda.




  Solución: d. 1,55




  2. Para calcular la elasticidad de la demanda respecto al precio del sillón de oficina, debemos aplicar de nuevo la fórmula de la elasticidad para intervalos finitos o incrementos:
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  Si sustituimos con los datos facilitados, el resultado será:
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  Dado este resultado, podemos interpretar que una bajada del 1 por ciento del precio, conllevará una subida del 0,97 por ciento de la demanda. De la misma forma, una subida del precio del 1 por ciento, conllevará una bajada del 0,97 por ciento de la demanda. Por tanto, el producto es elástico, aunque su elasticidad es menos que proporcional.




  Solución: b. 0,97




  3. El producto más elástico o sensible al precio es la barbacoa prefabricada, ya que tiene una elasticidad de la demanda respecto al precio de 1,55 frente a 0,97 que presenta el sillón de oficina.




  Solución: a. La barbacoa prefabricada




  4. La elasticidad de la demanda respecto al precio de la barbacoa prefabricada (1,55) indica que si la empresa aumenta su precio en un 1 por ciento, la demanda disminuirá un 1,55 por ciento.




  Solución: c. Si la empresa aumenta su precio, la demanda disminuirá




  5. La elasticidad de la demanda respecto al precio del sillón de oficina (0,97) indica que si la empresa aumenta su precio en un 1 por ciento, la demanda disminuirá un 0,97 por ciento. Por lo tanto, la empresa debería aumentar su precio para disminuir su demanda, aunque debe tener presente que esa disminución será menos que proporcional.




  Solución: a. La empresa debería aumentar su precio




  Ejercicio 2




  Tras recoger datos sobre ventas del sector de ordenadores personales en los últimos años, la empresa PCB, S.A. ha obtenido que las ventas o cantidad demandada de los diferentes productos que comercializa varía en función del precio de distinta forma.




  A continuación se muestra la función de demanda de los diferentes productos que comercializa:




  

        



    







            	     Producto comercializado








    	     Función de damanda













        	     Ordenadores portátiles








    	     q = 1.000.000 - 2(p)2













        	     Ordenadores de sobremesa








    	     q = 3.000 - 200 x Ln(p)













        	     Monitores de ordenadores








    	     q = 1.250 + 3p















  




  Sabiendo que actualmente el precio medio para los ordenadores portátiles es de 500 €, el de los ordenadores de sobremesa es de 385 € y el de los monitores es de 125 €, responde a las siguientes cuestiones:




  1. ¿Cuál es la elasticidad de la demanda respecto al precio de los ordenadores portátiles?




  a. -0,25




  b. -2,00




  

     c. 2,00


  




  d. 0,25




  2. ¿Cuál es la elasticidad de la demanda respecto al precio de los ordenadores de sobremesa?




  

     a. 0,11


  




  b. 0,97




  c. -0,11




  d. -0,97




  3. ¿Cuál es la elasticidad de la demanda respecto al precio de los monitores de ordenador?




  a. 0,43




  

     b. -0,23


  




  c. -0,43




  d. 0,23




  4. Según los resultados, ¿la empresa aumentaría la demanda de algún producto si subiera su precio de venta?




  a. No, si la empresa aumenta el precio de cualquiera de los productos, la demanda disminuiría




  b. Sí, si la empresa aumenta el precio de los ordenadores portátiles, su demanda también disminuirá




  c. Sí, si la empresa aumenta el precio de los ordenadores de sobremesa, su demanda también disminuirá




  

     d. Sí, si la empresa aumenta el precio de los monitores, su demanda también disminuirá


  




  5. ¿Cuál de los tres productos es más elástico al precio?




  

     a. Los ordenadores portátiles


  




  b. Los ordenadores de sobremesa




  c. Los monitores de ordenadores




  d. Todos ellos son igual de elásticos




  RESOLUCIÓN:




  1. Para calcular la elasticidad de la demanda respecto al precio de un producto teniendo la función de demanda, se deberá aplicar la fórmula de la elasticidad para intervalos infinitos:
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  Siendo q: cantidad demandada;




  factor: la variable sobre la que se quiere calcular la elasticidad.




  Cuando el factor analizado es el precio, la fórmula de la elasticidad va precedida de un signo negativo, por lo tanto la fórmula que se debe utilizar es la siguiente:
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  En este caso, en el segundo cociente se utiliza el precio y la cantidad demandada extraída de los datos. El precio medio de esta línea de productos es facilitada por el enunciado (500 €) y la cantidad demandada se obtiene sustituyendo en la función de demanda:




  q = 1.000.000 - 2(p)2 = 1.000.000 - 2 x (500)2 = 500.000




  Una vez que se ha obtenido el valor de q (cantidad demandada), se pueden sustituir directamente los valores de la fórmula de la elasticidad de la demanda respecto al precio para intervalos infinitos.
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  Dado este resultado, podemos interpretar que una bajada del 1 por ciento del precio conllevará una subida del 2,00 por ciento de la demanda. De la misma forma, una subida del precio del 1 por ciento, conllevará una bajada del 2,00 por ciento de la demanda.




  Solución: c. 2,00




  2. Para calcular la elasticidad de la demanda respecto al precio de los ordenadores de sobremesa debemos aplicar de nuevo la fórmula de la elasticidad de la demanda respecto al precio para intervalos infinitos:
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  Si sustituimos con los datos facilitados y el valor de q obtenido a través de la función de demanda de la línea de producto, el resultado será:
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  Dado este resultado, podemos interpretar que una bajada del 1 por ciento del precio conllevará una subida del 0,11 por ciento de la demanda. De la misma forma, una subida del precio del 1 por ciento, conllevará una bajada del 0,11 por ciento de la demanda.




  3. Utilizamos de nuevo la fórmula de la elasticidad de la demanda respecto al precio para intervalos infinitos para los monitores de ordenadores de sobremesa. Sustituyendo los datos:
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  Dado este resultado, podemos interpretar que una bajada del 1 por ciento del precio conllevará una disminución del 0,23 por ciento de la demanda. De la misma forma, una subida del precio del 1 por ciento conllevará un aumento del 0,11 por ciento de la demanda.




  Solución: b. -0,23




  4. En el caso de los monitores de ordenador, la elasticidad de la demanda respecto al precio negativo indica que si la empresa subiera su precio de venta, la demanda aumentaría, aunque menos que proporcionalmente.




  Solución: d. Sí, si la empresa aumenta el precio de los monitores, su demanda también disminuirá




  5. El producto más elástico, es decir, el que presenta una demanda más sensible a los cambios de precio es el ordenador portátil, pues su elasticidad es la que tiene un mayor valor absoluto.




  Solución: a. Los ordenadores portátiles




  Ejercicio 3




  La empresa de tecnología JOGA, S.A. ha realizado una serie de investigaciones a lo largo de los últimos meses para determinar la función de demanda de un nuevo producto que ha lanzado al mercado. La demanda del producto está influida por tres variables clave: el precio (p), la inversión en anuncios de televisión local (a) y la inversión en folletos que explican el funcionamiento y las ventajas del producto (f). En concreto, la función es:




  q = 5.000 - 23(p) + 100 Ln(a) + 52 Ln(f)




  Actualmente vende cada unidad de su producto por 70 €, destina 3.000 € a publicidad y 2.000 € a venta personal. Teniendo en cuenta estos datos, responde a las siguientes cuestiones:




  1. ¿Cuál es la elasticidad precio del producto?




  a. -0,37




  

     b. 0,35


  




  c. 1,12




  d. -0,72




  2. ¿Cuál es la elasticidad de la demanda respecto a la inversión en anuncios?




  

     a. 0,02


  




  b. 0,07




  c. -0,21




  d. -0,97




  3. ¿Cuál es la elasticidad de la demanda respecto a la inversión en folletos?




  a. 0,68




  b. -0,04




  c. -0,43




  

     d. 0,01


  




  4. Según los resultados, ¿la empresa aumentaría la demanda del producto disminuyendo alguna de las variables?




  a. No, disminuyendo cualquiera de las variables la demanda del producto, disminuye también




  b. Sí, disminuyendo el precio del producto, su demanda aumenta




  c. Sí, disminuyendo la inversión en anuncios, su demanda aumenta




  

     d. Sí, disminuyendo la inversión en folletos, su demanda aumenta


  




  5. ¿Cuál de las tres variables influye más en la demanda del producto?




  

     a. El precio


  




  b. Los anuncios de televisión




  c. Los folletos publicitarios




  d. Todos ellos influyen por igual




  RESOLUCIÓN:




  1. Para calcular la elasticidad de la demanda respecto al precio de un producto teniendo la función de demanda, se deberá aplicar la fórmula de la elasticidad para intervalos infinitos:
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