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EL RETO LABSAG

e Un reto que nos impulsé a desafiar nuestros conocimientos
tedricos a través del simulador Markestrated que enfatiza la
toma de decisiones de manera dinamica en el ambito del
marketing estratégico.
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““ RETO LABSAG - METODOLOGIA

EMPLEADA

e Planeacion de la participacion en el reto.

e Organizacion del equipo.

* Analisis detallado de la empresa en su condicion inicial.

e Estudio y analisis individualmente segun funciones de cada
integrante del equipo.

e Sesiones grupales de analisis y adopcion de decisiones por
consenso.
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“%" ENFASIS EN EL ANALISIS ESTRATEGICO DEL
CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTO
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ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

MISION: Somos una empresa que oferta productos para necesidades
del mercado, basados en los gustos y preferencias de los mercados de
los diferentes segmentos.

VISION: Al final del reto somos lideres en la contribucidon bruta del
marketing acumulado.
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L NUESTRA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GERENCIA DE
MARKETING

Melva Churquipa

Prof. German

Molina
x:?i"
| [ | | //
INVESTIGACION Y ESTUDIOS DE r
CAPITALHUMANO DESARROLLO PUBLICIDAD MERCADO
Inés Muchica Yunior Lujano Rossio Ramos Melva Churquipa
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o ANALISIS FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

® Sinergia en el trabajo de equipo. ® Posicionamiento de marca SOLO en el

® Posicionamiento de la Marca SOTO en el mercado.
mercado. ® Restricciones en la disponibilidad de tiempo

del equipo..

OPORTUNIDADES AMENAZAS

® Demanda potencial de nuevas tecnologias e Alta concentracion de productos en el segmento 3
(VODITE). e Politicas restrictivas de gobierno.

® Segmentos insatisfechos en el mercado SONITE.

Universidad Nacional del Altiplano Puno - Pert
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@l ANTECEDENTES ANO 0 S

1 - RESULTADOS GENERALES

(EN MILES DE $ EXCEPTO CUANDO SE INDIQUE)
(U)=UNIDADES

($)=EN $

SOLO

Produccion (U) 120,000 64,000

Unidades Vendidas (U) 120,000 30,140

Inventario (U) 0 33,860

Precio Final ($) $ 485 $ 400

Precio Promedio ($) $ 303 $ 244

Costo de Transferencia ($) $170 $218

Ingresos $ 36,383 $ 7,363

Costo de Productos Vendidos $ 20,430 $ 6,564

Costo de Inventario $0 $ 848

Publicidad $ 2,500 $ 1.800

Conftribucion Bruta de Marketing $ 13,453 -$ 1,850

Marcas S0OTO S0OLO

Porcion de Mercado (en Unidades) 15% 4%

Numero de Detallistas
Canal 1 767 746
Canal 2 11,435 11,133
Canal 3 2,003 1,950

SUP Canal 2 Canal 3

B hcova 1P Fuerza de Ventas 10 16 40

Universidad Nacional del Altiplano Puno - Peru
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“@¥  SITUACION INICIAL DE MARCAS

EXISTENTES

SOTO SOLO
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LINEAS ESTRATEGICAS

.~ |e Crear productos para
BIVASINFIOAG(ONES  seomentos insatisfechos.

) e Crear nuevos productos
INNOVACION para un nuevos mercados.
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£%..... PRIMERA DECISION (Incertldumbre.l

@@

Canales de Distribucion

Mantenimiento de ‘
objetivos perceptuales
del afio O

Incremento de los
precios en - 11%
respectivamente.

en esta lera decision como no tenemos estudios de mercado para el siguiente
periodo; se decidié impulsar la marca SOTO incrementando publicidad y para
el producto SOLO no se decidié producir en gran cantidad debido a que se
tenia inventarios. Se solicitaron estudios de mercado 1, 2, 3, 4, 5, 6 con la
finalidad de conocer mejor el mercado de SONITES.

Incremento de la
fuerza de ventas en.10;
Hebido a gue nuﬁeétm*
producto estr se
vende mas por los
canales2y3.

Iy
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RESULTADO ANO 1

e e e e e e e o o e e e e e e o e

MARCAS = SeTo = S0LO = Exceso de produccion para el
e e e e g e R e e e e e
PRODUCCION (T} * 400000 .*% 1200 . * prOdUCtO SOTO, pero es un prOdUCtO
UNID = 331175.*% A23080.° qgue se encuentra bien posicionado
INVENTARIC (U)* 68825,
- N * en el segmento 3 que resulta muy
PRECIO FINAL(S)* 530.% 410.* rentable para la empresa.
PREECIO PROM. (&) * 331L.* 251 .=
COSTO TRAMNS. (5)* 132.% 23a.*
k] - o
INGRESOS * 109507, % 8783.*
co = 43607 .% *

CO5TC INVENT. * 1042

o

8287.
*****Q*******

Se incurrid en costos de inventarios
en el producto SOTO, lo cual no

PUBLICIDAD : 3500 : 200 : resulta beneficioso.
k5 k5 kS
+ COMNTEI .EBERUOT
DE MARKETING * £1358.* 296, * Presupuesto proximo periodo es de

+

24300. en miles de S

e e e e e e e o o e e e e e e o e

No tenemos mucho conocimiento de marca, pero logramos




G SEGUNDA DECISION

DECISIONES DE MARKETING En la decision se (subio_el
precio de SOTO en un-5% vy

para SOLO en 1% debi a
qgue se quiere reposicionar, el
producto tomando en cuents

el mapa perceptual. é}
Se decidié impulsar la marca ef.o
| -
SOTO para el segmento 3 S
FUERZA DE VENTAS debido a su posicionamiento :
Canales de Distribucién 1 2 3 en dicho segmento.
Numero de Vendedores ( 44 E r
— \ Gracias a la cantidad de ventas
Se elaboran 3 proyectos para el mercado SONITE: uno para reposicionar un que tuvimos en los canales 2 y

producto y los otros dos, para cubrir segmentos insatisfechos. 3: y de acuerdo a la

produccion se adicionan 22
vendedores.

~, | **Se elabora un proyecto VODITE para incursionar en dicho mercado.

Universidad Nacional del Altiplano Puno - Peru
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%{vﬂ RESULTADOS ANO 2

ol gl e e e e e gl e gl gl e e e e e e e e

MADCAS ~ soTo = SoLo = Hay una mejora en ventas en unidades
o e e e e e e e e e e e e e e e e e e . . ";.
vendidas en ambos productos; pero seguimos||

PRCOCDOTITCCION (1) = a4SgOOc = 23400 % | o=
UNIDS VENDI. (U)*-510432.% 33388: teniendo una baja participacion en el producto || #
IMNWVENTARTO (1) = . SO . s Ny L/
* - SOLO vy la producciéon excedio la demanda en i
PEECIO FIMAT.(S) = S5a0.* 415 *® f\-',’
PmECIO DROM. () - e - cea - ambos productos. i
COSTO TREAMS . (&5) =+ 124 . % 231 .= "‘.x'jﬁ__\
- - - . . . —
I 3
HeRESOS - 1amaca . - caca - I Nuestros proyectos han sido exitosos |
CDSTD PRDDS":.F' = 63223'* ??19'* o e R e R R e R R e R R R R R R R R R R R R R R R R R
COSTCO INVENT. = 205.* 133.* + DSODA * DSRAE * DSONY * DVOGA *
ol gl gl e e ol ol ol ol e e e e o ol ol e e . - fre e e
POSBLICTDNATY = 5000 .* 200 . % INVERSION ACUMUOLADZS
i o ke * L00000.* S550000.% B00000.*2500000.*
pre e e L3 L " o e
+ CONTRI.BRUT i i N : :
DE MARFETING = AAOQOS0,* 412 . PROYECTO EXITOSO - ST = ST = 5T * 57 -
4+ e e e e e ok ke e o ok e o o ok ke o o o e R o
e e e e e ol e ol e e ol ol ol e Wl i i ol ol B R R R R R g

. *»Obtuvimos una contribucién neta de marketing de $ 103,033.
. 0| “*Mejoramos la participacion de mercado en nuestro producto SOTO a 30%, pero sucedid lo
contrario con nuestro producto SOLO ya que bajamos la participacion de mercado a 2%.
el % Nuestro presupuesto para el proximo periodo es de S 40, 957.

e Abril 2014
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TERCERA DECISION

DECISIONES DE MARKETING

Nombre del e ., ;
Planificacion Precio
Proyecto de Presupuesto .
dela . .| Aconsejado .
1&D ., Publicitario [% de Estudios Objetivos Porcentuales
Nombre de Marcas ... ., | Produccién . . de Venta al
(Modificacion . (En miles de | Publicitarios de -20a +20
o (En miles de $) Detalle (En
Introduccion) el G5 ?)
SOTO 700 6000 8 599 12 11
SOLO PSAAB 120 1500 8 429 1 14
SONY PSONY 100 4000 5 319 -7 2
SODA PSODA 200 4000 5 519 9 2
VOGA PVOGA 100 4000 8

Se incrementa la produccion en s

el producto SOTO asi comollz
publicidad, el producto SOLC
se direcciona al segmento 1.

f—=—

Se envian los dos nuevos
productos, direccionado SONY
al segmento 2 y SODA al
segmento 4.

Se incrementa la fuerza de ventas a 118 para impulsar las ventas a través de los

canales mas utilizados para nuestros 5 productos.

Se envia nuestro VODITE

VOGA a un precio
relativamente elevado
respecto al costo de

transferencia.

Universidad Nacional del Altiplano Puno - Pert
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RESULTADOS ANO 3

o e e e e o ok R ok o R R R R R R R e R R R R R R R R R R R R R R R R o e

HMARCAS ® 530TC0 + BS0LO = 30MNY *= 3S0DA * VoG4 o+

o e e e e o ok R ok o R R R R R R R e R R R R R R R R R R R R R R R R o e

se venden todo nuestros productos SONY,
SODA, VOGA, sin embargo, nuestro
producto SOTO mantiene inventarios
elevados.

PRODUCCION (U)* 560000.%* 96000.%* OO505.*% 189186.% 86318.%
UNIDS VENDI. (U)* 452428.% 02585.% G8505.% 180186.*% 86318 .%
INVENTARIO (U)* 121965.*  3405.%* < Q.= 0.* D<:

k] k] k] k] - -
PRECIO FINAL(S)* 599, * 429 * 319.% 519.* 899 . *
PRECIO FPROM. (5] * 375.% 262.% 195 . * 324+ 539, %
COSTO TRANS. (§)* 121.% 209, * 201.* 138.* 271.%

- o o o * *
INGRESOS * 169540.* 24233.* 19435.% £1246.% 46560.%
COSTO PRODS.V. * 54832.% 18360.%* 18980.% 26112.% 23372.+%
COSTO INVENT. *  1703.% 22.* 0. * 0.* 0.*

e e e o o R o o o R R R R R R R
PUELICIDAD *  §000.* 1500.*  4000.%* 4000.% 4

- - - -

- o o *

Nuestro producto SONY genera una
contribucién bruta negativa debido a que
el costo de produccidn es elevado y SONY
es un producto de bajo precio.

+ CONTRI.BEUT

DE MARFETIHNG * 108905.* 3281.%

+

R R R R R R R R R R R R R R A R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R

31134.* 15813838.*

Contribucion neta de: S 150,613.
Presupuesto proximo periodo: S 58745.

o g R R R R o o R R o R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R

MARCAS * B30TC 0+ B0LO 0+ BONY *  B0DA O+ WOGA  *
EEk R R R R R AR R AR R AR R AR R R R kR R AR R AR R R R R R R kR

PORCICH MERCADC*
1.00%<

3 21* L L.O5* .05*

No tenemos competencia en el mercado
de VODITES. Y por ello obtenemos una
contribucidon neta de 19188.

(EN UNIDS) *
T R R R R R R TR R R R R

. 7
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o CUARTA DECISION

DECISIONES DE MARKETING

considerable, para SOLO se m
la  producciéon vy se
incrementarla para el _resto de

productos, de acuerdo a la evolucion

Canales de Distribucion

SOTO 50 7500 8 649 13 11
/ \ / \ / \ de sus segmentos.
SOLO 120 2500 8 449 2 14
SONY 8 \ 319 / -7 4 — :
N La publicidad se incrementa tratando
SODA 8 8 1 .
de impulsar todos los productos.

Numero de Vendedores

40

48

50

J S e
AL ONY

Universidad Nacional del Altiplano Puno - Peru

> Se incrementa la fuerza de ventas a 138 para impulsar las ventas en los 5
& productos y se hacen reajustes de cantidad de acuerdo a las ventas por canal.
) (s

Los precios se incrementan ‘el
valor menos de la inflacion porque.
se quiere obtener la posicion ideal
en el mercado. Para el VODITE solo
se adiciona la inflacidn.
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RESULTADOS ANO 4

Nuestras ventas han mejorado pero en ‘el
producto SOTO hay inventarios elevados, asi
mismo en los productos SOLO Y SONY. E
cambio los productos SODA Y VOGA la
demanda superd las cantidades ofertadas.

Nuestro producto SONY sigue generando
una contribucion bruta negativa debido a
que el precio del producto no cubre los

costos incurridos.

e ok e e okl e e ke ol e ok ok e e ok ol ol R ok e e ok ol ol e ol e R R R ol R o e e R R e
MARCAS * SOTC * SOLO * SONY *= SODA *  VOGA  *
LA A A B A A L A E A A A EEE LSRR LR EEEEEEEEEEEEEEE S
PRODUCCION (U)* 400000.% ©96000.% 200000.% 293544.% 15&000.%
b k] b k] b k]
INVENTARIO (U)* S51107.* 3648 .* 3229, * 0. * 0. <K |
PRECICO FINAL($)* 640, * 445, 319, % EE5G.*® 974, *
PRECIO PROM. (§)* 406.* 273 . % 195, % 340, % 587.%
COSTO TRANS. (§£)* 125+ 194.% 164, 121.% 232.%
ko k] ko k] ko k]
INGRESOS * 191311.% 26164.% 38444.% 104071.*% ©Gl&34.*
COSTCO PRODS.V. * S58030.% 18556.% 33278.% 35087.% 38161.*
COSTO INVENT. * T3T.* 81.% 63.* 0. * 0. *
o ok e R R R o e o R R TR o e R R TR R v o R R R R o R R R R o R R R R R R R o R R R R /
PUELICIDAD * 7500 . * 2500 .* 000 . * 5000.* 5000. 5" —]
b k] b b
ko o ko
. CONTRI.BRUT
DE MARKETING  * 124044.% 502&.* F3084.% 50473,
LA A A B A A L A E A A A EEE LSRR LR EEEEEEEEEEEEEEE S

Obtenemos una contribucién neta de _'_;-..f;:"
marketing de S 236,528.

N

PRESUPUESTO PROXIMO PERIODO: $ 90,196.000

Nuestra participacion de mercado en SOTO Y SOLO disminuye en

e e e e R R e o e ke o e R e ol e e R R R R R o R R ok o R e ok ol e e e o e e e

* 30T * S0LO 2+ 50MY * 30DA 0 * VOGA %

e e e e R R e o e ke o e R e ol e e R R R R R o R R ok o R e ok ol e e e o e e e
-

-18%* Oa* 0T -11* 1.00%*

gy cambio en los productos de SONY Y SODA aumentan en un 2%y

”ﬂ o N00% en VOGA

=9
qekm ™ i : - : : :
- = J Universidad Nacional del Altiplano Puno - Peru
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& QUINTA DECISION

I e DE ARG | S cecide Disminuir s produteidn o
SOTO debido a que tiene un inventario
Nombre del Planificacia Preci . s
Proyectode | " | Presupuesto recio elevado, en cambio para elj rest |
ela licitario |% de Estudi Aconsejado Obietivos P tual . ‘,,{;,.'
Nombre de Marcas IF&.D .. | Produccién Pub |<.:|tar|o > e. s u.los de Venta al Jalide Pl e prOdUCtOS se incrementa. Pa el |
(Modificacion . (En miles de | Publicitarios de -20a +20 I
o (E" TL‘"SS d)e $) Deta;';*(fn producto VODITE se aumenta la i
.2 nidaaes .y 0y
Introduccién) produccién en un 92%. '}
SOTO 450 7000 5 219 14 12 s
“oLo 10 2000 ] ( a1 ) 5 L La publicidad se dlsml’nuye debido a
gue los productos estan sobrepasando
2ONY 2 A0 2 20 = 2 tributos excepto en el VOGA que se
a
SODA CS'E'G‘D Cv-eacp 8 609 8 0 incrementa.
FUERZA DE VENTAS : :
Canales de Distribucion 1 > 5 Los precios se incrementan eI-
Numero de Vendedores 45 53 55 Valor de Ia |nf|aC|on en IOS
productos SOTO, SODA, VOGA vy
-, | Se incrementa la fuerza de ventas en 15 vendedores, para impulsar las ventas para los otros dos productos se
' en los 5 productos y se hacen reajustes de cantidad de acuerdo a las ventas mantiene de acuerdo al segmento.
Y. portanal.

Universidad Nacional del Altiplano Puno - Peru
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oy RESULTADOS ANO 5

W 0 Un éxito con nuestro producto VODI
o g e e e e o ol e e o e e o o e ke e R e o o e e e ol e o e R e e e e R e e Nuestras Ventas han meJOradO en SONIT
PREODTCCION (T} * 3I&Q000.* 15€000.% 3I427118.%* 440000.%* 288597 .*
OMIDS WVEMDT (71 * 3a6687 _ * 150648 * 345347 + 2551585 * 2855007 = pero en nuestros productos SOTO y SOD
IIH?EHTARID [T} * 14420 .%* 0.* O.% 154815.% 0.* I , . .
= = = = = = (Productos estrella) aun hay inventario.
PRECIO FIMAL () * Tio L * qgo * 319 * aoo  * 10909 *
PRECIO PROM. (£) * 450 . * 272 .* 1585 .* 380.% a5o ., *
COSTO TRAWS. (8) * 134 % 187 .% 157 .* 115 .% 214 . %
= = = = = = /l Nuestro producto SONY ya no genera una
INGRESOS * 178515.% 43493.* §£7431.% 10831&6.* 1905&5.% . ., .
COSTO PRODS.W. * 53042.% 29879.% 54243_% 3I2828.*% H1880 / contribucion bruta negatwa_
COSTO INVEMT. * 241 .= o= o= 2zzs.* a
e e g e e e e o ol e e g R e o o o e e R R e o o o o e R R e e o e 4;;—“{0:
POEBELICIDAD = TOOD . * JI000.* 4000 . * Farle]e] . ., 3 H
- - - Nuestra contribuciéon neta de marketing
b3 b3 b3 b3 J;v
. CONTRI.BRUT incrementa en un 36% con respecto al afio [ |
DE MARFETIHNG ® 118231 .% 10614 . % y aa2ad.* 122885 .% =
N anterior y es de $320,775. Vo |

PRESUPUESTO PROXIMO PERIODO: $ 120,473, s B N

o o R R R

Nuestra participacion de mercado en SOTO sigue disminuyendo asi * V 4 // "
lo mismo con SODA; en cambio en los productos SOLO y SONY :> L 14% 057 LL2x 0% 1.00% | {"/
incrementan y seguimos teniendo el 100% de mercado en VOGA. ’

e R R R R R R R R R R R R R y

Universidad Nacional del Altiplano Puno - Peru
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SEXTA DECISION

[ DECISIONESDEMARKETNG | Se decide Disminuir la produccién’d
Nombre del —— . . :
Proyecto de Plan(ljilclzcmn Presupuesto Accljr:ig': do 'SOTO _dEbIdo al 'mvel "
|&D .. | Publicitario |% de Estudios | Objetivos Porcentuales inventarios, en cambio para €
AIZECHIG D (Modificacion HIL TS (En miles de | Publicitarios SOV de -20a +20 : !
o (En miles de $) Detalle (En productos se incrementa.
introduccién) | U429 il producto VODITE se dupli ;
SOTO 350 7000 5 769 15 13 produccién.
SOLO 150 3000 5 499 3 14
SONY 600 2000 2 319 2 6 La publicidad se disminuye debido a
SODA (150) 6000 5 8 0 que los productos estan
FUERZA DE VENTAS apropiadamente posicionados excepto
Canales de Distribucién 1 2 3 SONY y VOGA.
Numero de Vendedores 54 55 59
valor de la inflacidon en los productos
Nombre del |~ Gastos (en 1 2 3 4 5 6 SONITES pero para el producto VODITE
Proyecto miles de $) . 0
PSODA 500 15 8 50 25 40 160 se incrementa en un 18%.
._‘J- Se envia un proyecto para mejorar las caracteristicas fisicas del producto SODA. La fuerza de ventas aumenta en 15.

AP~

Universidad Nacional del Altiplano Puno - Peru
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K RESULTADOS ANO 6

o e e e e e e e e e o ol o e o e e e e e e e ol e e e e e e e e e o ol o o o o e e e e e e Otra VeZ un éXitO nuestro pro O
MARCAS * SO0TO * SOLO * SONY * SODA *  VOGR  *
e e e e e e e e e e e e e e e e e e e R e e e e e R e e R R R R R R R R VODlTE Nuestras Ventas han
PRODUCCION (U)* 420000.% 159846.% 480000.*% 120000.% 530048.% :
UNIDS VENDI. (U)* qaw/ || mejorado en SONITES peroj en )
INVENTARIO (U)* 0. * 0.% 81634.% 7331%,.% N nuestros productos SONY y S
] e S _ £ k4 . . . .
PRECIO FINAL(S)*  769.%  489.%  319.%  g49. sigue habiendo inventarios.
PEECIO PROM. (S)* 483+ 303, % 195, # 405, # 50 . * \
COSTC TEANS. (§)* 145, % 194, % 158, 126.% 206.* . . .
= . . . . . El precio fue ajustado debido a |
INGRESOS * 208730.% 48472.% T77855.% B8152&.*% 402637.% que el mercado no lo pudo =
COSTC PRODS.V. * §3109.*% 30861.% £2043.% 25474.% 108076.% J
COSTC INVENT. * 0.* 0.%*  1716.%*  1251.+% 0.* aceptar. 2
o e e e e e e e e e o ol o e o e e e e e e e ol e e e e e e e e e o ol o o o o e e e e e e )}‘/’
PUELICIDAD *  7000.*%  3000.% S000.%  &000.%  7000.% . ., i/
* * . . . . Nuestra contribucion netaride | /
i} ® ® ® ® ® marketing incrementa en un 52% ! /ﬁ"
+ CONTRI.BRUT N |
DE MARKETING  * 139621.* 14510.*%  ©0096.* 48800.*% 286561.% con respecto al afio anterlor yes| = .
+ & 4 B,
e e e e R e R e W W e e W W de 5490 462 \\";\ /’ /;'*i
o 4
Nuestro proyecto para modificar
SODA ha sido exitoso y

=
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SEPTIMA DECISION

DECISIONES DE MARKETING

Se incrementa la produccidn de
SOTO Y SOLO a pesar gque ‘hay
reduccion de mercado en
segmentos, en cambio para SONY
Y SODA hay variacion reducida.

El precio solo es incrementado en
un 5% debido a las restricciones.

SOTO 500 6000 806 16 13
SOLO 200 3000 519 5 14
SONY 450 5000 329 -9 7
SODA PSOLA 250 7000 679 8 -1
FUERZA DE VENTAS
Canales de Distribucion 1 2 3
Numero de Vendedores 61 60 62

La fuerza de ventas es aumentado en 15 debido a |la produccién de VODITE es
en gran cantidad.

Se envia el proyecto aprobad‘b con
ideales para |
reemplazar el producto SODA en el

las caracteristicas

segmento 4.
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Y RESULTADOS ANO 7 (S

MARCAS = S0TO * SOLO * SONY * SODA *  VOGA  * Existen Inventarios en nues
e e e e e o e o e o e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ol e e ol o o e o o o productos SONY, SOLO y SODA p ro
PRODUCCION (U)* 528604.%* 160000.%* 360000.%* 200000.%1078048.*
UNIDS VENDI. (U)* 528604.% ]4G34bnimouittsiissoad *1D?<‘”“ - | hay una aceptacién de mercado para el
INVENTARIO (U)* 0. AF51. % 02449.%  3gia T duct dificad
* * * * X * proaucto modiricado.
PRECIO FINAL(S)* 806.* 519, = 329, %
PRECIC PROM. ($)* 506.* 315, = 202.* ' .*C‘\
COSTO TRANS. ($)* 160.* 209.* 168, * 156.* 201.* ) )
: : : : * : \ El precio otra vez es reajustado menos
INGRESOS * 267495.% 46143.% T0386.% T8637.% 859635.% .-
COSTO PRODS.V. * 84711.% 30557.% 58587.% 30818.% 216527.% de lo indicado. )
COSTO INVENT. * 0. * 413.%  2250.% 68.* 0.* i
PUBLICIDAD : suuu.: aun:n:u.: 5{30-3.: ?un:n:u.: mn:--:uu.: Las contribuciones netas de marketing 5
. contar.sar - . * i i por productos son enormes a pesar de /j_i"
DE MARKETING C76784.% 12173.%  4538.% 40751.% EW: las restricciones y la desestabilidad de'}, |
T R mercado existente. g ’ A

e e e Rl W v e e e e R o R R o e o o e e R e R R o e e o e e R e e R o e e e e e

« . . 7 RS
MARCAS *= SoTO - SoLO *= SOMNY = SCoDA = TOGR *= d d
v e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e s e e e e e e e e e 1 La partICIpaCIon e merca o Se

*PORCI;E :‘I‘:‘:" 17- _osw 11w .oe~  1.00- N\— incrementa en todos los productos, y la
- L contribucién neta es de S 848,809. 000.
.- /
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%{v// OCTAVA DECISION

Ao 25 V2 00 L ARLNE Se incrementa la produccion
SOTO Y SOLO a pesar "ij;,_ |
reduccion de mercado en ‘sus’|
segmentos, en cambio para SONY W

. . . \’
e = e = 7 = 0 Y SODA existe inventario y por ello [

. 4 ‘5%;::__7
are - T c c44 . 14 se mantiene la produccion. =
SONY 300 4000 5 345 -10 9 . . . .

El precio sigue siendo ojeto de
SODA 250 8000 5 669 8 -2 ..
restricciones.
Canales de Distribucién 1 2 3 La publicidad se incrementa
Numero de Vendedores 77 60 66 debido a que los productos de

: : acuerdo al mapa perceptual se
La fuerza de ventas se incrementa a 193, debido a los mayores

veles d duccid | duct rell | ducto VODITE encuentran enfrascados en una
. niveles de produccién en los productos estrella y el producto : .
® P P YEp competencia elevada.
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RESULTADOS ANO 8 é

o R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R

+ CONTERI.BEUT

MARCAS * SO0TO * SOLO * SONY * SODA *  VOGA  *
o e e e e e e e e e e e e e e R e e e R e R e R R R R R o o R
PRODUCCION (U)* 554445.% 136000.% 240000.% 207792.*1760000.*
UNIDS VENDI.(U)* 554445.*% 127052.% 328049.% 210811.* LW
INVENTARIO (U)* 0.*% 22599.%  4400.* o @
- - - - - -
PRECIO FINAL($)* 846.% 544, * 345, * €69.% 1395, *
FRECIO PROM. (§)* 531, % 331.% 211.* 417.* 837.%
COSTO TRANS. (§)* 175.% 226.% 183, % 150.* 197.%
" b b e L] L]
INGRESOS * 204403.% 42054.% §0354.% J7975.%1278533.+%
COSTO PRODS.V. * 067@4.% 28704.% £0058.% 31546.*% 301255, %
COSTO INVENT. * 0.* 639, * 109.* 0.%  6190.*%
o e o o o R R R R R R e ke R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R
PUBLICIDAD *  7000.%* 4000.%*  4000.%*  8000.%* 15000.%
- - - - - -
" " " e L] L]

Existen inventarios en nuestros

SONY, SOLO y VOGA.

Y

Las contribuciones netas de marketing por
producto siguen siendo positiva; Generando
una elevada Contribucién Neta de Marketing .

1

. "/'

N I

La participacién de mercado mcrementa en B(0

DE MARKFETIHNG 150640.* gaeld.* 5135(€
+
o e e e o e e e e R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R
e R e R R R R R R R R e R e e R R R R R R R R R R e R R R
HMARCAS = S0TO = S0OLO = SOy = SoDA = WOGHA

e e e e e e e e e e e e e R e e e R o o e ol ol e R R ok R o R v o R R e e e

PORCION MERCADO*

+ 1T .Oa* 10

(EN UNIDS) =

e e R R e R o e R R R R R R o e R R R R R e e R R R R e R e R A R R

+

SOTO,SOLO y SONY; SODA pierde partICIpauon
de mercado por los cambios realizados. ' g
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Y NOVENA DECISION (S

Se incrementa la produccion' para

los productos SONITE excepto para )
SOLO que tiene inventario y
ello se disminuye. Para el producto

SOTO 650 6000 5 388 18 ) VOGA hay una disminucién debido

SOLO 120 4000 5 571 6 13 al inventario. -

SONY 400 4000 5 345 -9 10 ‘,1‘:,?’

SO 300 8000 5 670 7 3 El precio sigue teniendo las [
FUERZA DE VENTAS restricciones. S J

a que los productos de ajéuerdo al |~

La fuerza de ventas es ascendida a 213 vendedores, debido a que la mapa perceptual se encuentran’| :
produccion se incrementa en los productos estrella y el producto estables y sin exigencias de
"v w/ VODITE vuelve a tener produccion. elevados niveles de publicidad.
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K [ 4

- I+ e e R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R

e e e e e e e e e e e e e o o o e e o e o e o e o o o e e e e e e e e e e e e e e e e e e e
MARCAS * SOTC * SOLO * SONY *= SODAR *  VOGA  *
e e R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R
PRODUCCION (T)* 537780.% 127930.% 342704.% 240000.%1630000.%
UNIDS VENDI. (U)* S537780.* 150528.* 347104.* 227020.% Saagd >
INVENTARIO (T)* 0.* 0.* 0.+ 12980.40363880.%
* * *® *® k4 ?
PRECIO FINAL () * a8a.* 571.* 345, = &70.%  1464.*
PRECIO PROM. (£)* E5T7.* 347.* 211.* 418, * 878, *
COSTO TRANS. ($)* 188, * 2432, * 185, * 149, * 201.*
e e o o e e
INGRESOS * 289287.% E52231.%* TJ3383.%* 04800.% 451884.%
COSTO PRODS.V. * 101001.*% 3§487.*% &7604.% 33838.% 110437.+%
COSTO INVENT. * 0.* o.* o.* 242.% 34320.*
e e e e e e e e e e e e e o o o e e o e o e o e o o o e e e e e e e e e e e e e e e e e e e
PUELICIDAD *  E000.*  4000.*  4000.%*  S000.*% 17000.*
* * *® *® k4 k4
o o " " ko ko
DE MAREETING  * 19229§.*% 11784.*  1779.*% E52720.*% 320127.*

I: CONTEI.BEUT

o e e R e R R e R R o R R o R R o R R R o R R o R R R R R o o o R o R R o R o R o o R

A

RESULTADOS ANO 9

e e R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R
MARCAS * S0TO * SOLO * SONY * SODA * VOGA *
e e R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R
PORCION MERCADO*
+ L16*
(EN UNIDS) *

.Og* L10* O .38%

Universidad Nacional del Altiplano Puno - Peru

Caen drasticamente nuestras ventas en
VODITES debido al ingreso de un producto por
la firma 5 con las mismas caracteristic
similares a la nuestra y por ello se genera
mucho inventario.

Las contribucion neta de marketing desciende a
S 564,823. y el presupuesto para el préximo
afio también de$ 421,078.a $ 206,213.

La participacion de mercado disminuye en

SOTO,SOLO, pero para los productos'SONY y

SODA aumentan . En el mercado VODITE
nuestra participacion disminuye a 38%.




Y RESULTADOS ANO 9 NS

o e ok R ok o R ok o R ok R R R R R o e R o e R o e R o R R o R R o R ok o R ok o o e o o e e e e o o e o o e o o e o e o o o o e

* * CARACTERISTICAS « PRECTO® El nuevo producto VODITE qu

* MARCAS +* FISICHASTE *DETALLE®* s g . .

L o o o o o o o o e e o o e o o e e o o e o o e e o o o o e o o o o o e e o o e o o e e L Caracterlstlcas muy Slmllares a Ia nu Stra e )

: :'k'k'ki'k'k'k:'k'k'kE'k'k'k:'k'k'kE*'ﬁ'k:'k'k'kE'k'k'k:**ﬁf*ﬁ*:‘k‘k‘kf‘k‘k‘k:‘k‘k‘k‘k‘k‘k‘k: inC|uso mejor en diseﬁo’ adema’s tie e

* VODa = 45. * 15. = 55, * . H

T. * 45. * 4508 *1350.00 preCIO muy baJO'
e NIDADES « (UNIDADE| +DETAILE ¢ & o as vewmas El nuevo producto VODITE nos quita un 62% del |
-:'k'k'k'k'k'k'k'k'k:'k'k'k'k'k'k'k'k'k'k:‘k'k'k'k'k****:‘k‘k‘k‘k‘k‘k‘k‘k:‘k‘k‘k‘k‘k‘k‘k‘k‘k‘k‘k:‘k‘k‘k‘k‘k‘k‘k‘k‘k: mercado en unidades que representa eI 60% de R
oy
VOGA * 5485083, * .38 1464 ,00%\N303140200.% .40 N\ ' A il
voGR - sdsses. .as *wﬁﬂm_* C i X mercado en ventas, una porcién_ muy |/
roraL Lesszer. 100 tsomsssdss 100 considerable a comparacion de nuestro |
producto; solo logramos mantener un 40% y ha

precio muy alto. P I
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vy DECIMA DECISION

DECISIONES DE MARKETING

Se disminuye la produccid a
SOTO Y SODA en cambio | para

SOLO y SONY se mantiene. Para el )
producto VOGA hay exceso [

inventario y debido a ello no se

produce.
SONY :;Z>1 4000 1 ‘
Q . . . . oy
SODA 5000 . — Los precios no tienen restricciones r~
I e ] | o b0 almapa perceptualsel
aumenta menos que al precio de la |
Canales de Distribucién il 2 3 . . . . P [ |
inflacion y se  disminuye. para| |
Numero de Vendedores 91 67 82 al ¥
SONY de 345 a 320. Para nuestro'f. |
La fuerza de ventas se incrementa en 17 vendedores y la publicidad VODITE también se disminuye el | = =,
para VODITE se impulsa y la adquisicion de estudios se restringen al precio a fin de recuperar mercado. = 2
maximo. -

Universidad Nacional del Altiplano Puno - Peru
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G RESULTADOS ANO 10

Marcas =010 SORO  SONV  SOBA  VOBA Nuestras calculos fueron exactos.q 0S
Produccion (U) 527.775 131035 472.449 288.000 o .

_ _ sin inventario a pesar de que hubo
Unidades Vendidas (U) 527775 131035 472449 300980 1363889 duccid VOGA
Inventario (U) <_ 0 0 0 0 ID<7 proguccion €n :
Precio Final () $967 $619 $320  $670 51280
Precio Promedio ($ $607 $378 $196  $418 $ 768 )

recio Promedio (3) en consecuencia, de las ventas no tenemos
Costo de Transferencia ($) $199 $256  $202 $149 $219 i d . tari i
Ingresos $320556 $49550 $92668 $125852 $ 1047467 costo  de Inventario,  pero. huestra
Costo de Productos Vendidos $105178 $33552 $95576  $ 44 867 $299274 contrlbUC|on en el producto SONY es|
Costo de Inventario <50 $0 $0 $0 negativa debido a que el producto es de '
Publicidad $6.000 $4.000 $4000 $8.000  $20.000 ? bajo precio y la contribucién de VOGA fue

Contribucion Bruta de Marketing $209.378 $11.998 -$ 65.908 % 72985 $ 728.19

Nuestra contribucion neta fue de $999.557, monto mayor
obtenido en comparacién a periodos anteriores.

la mayor.

recuperamos nuestra participacion en
VOGA al 72% del 38% que teniamos en el
periodo anterior

Marcas SOTO SOLO SONY SODA VOGA
Porcion de Mercado (en Unidades) 15% 4% 14% 9 %C 72 % S

Universidad Nacional del Altiplano Puno - Pert x

Abril 2014



...
"4 "RESULTADO FINAL MAPA PERCEPTUAL

MAPA PERGCEPT TYDES NCIA DE MARCA

~SUDA &
~SURI pi

000

= Potencia
Seg S5 -sSuUxi Percibida
1 (Aumenta

- De Abajo A
— o - -

*SICA
“SAKA

=SiMo

- Economia Percibida (Aumenta De Derecha A Izquierda) -

Mercado SONITE
- Est o Realiz ddu en Muestra de 200 Dc rsonas

7 Entre Segmentos
1EeNSIonNnes
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118

DE VENTAS

UNIDADES PRODUCIDAS POR PERIODO

3000000

2500000

2000000

1500000

1000000

500000

1031009

patit 401200

JL D

0 Q 0 N
& & & &
] R R

o CONCLUSIONES DE CANTIDAD DE FUERZA

2898237
P m—

2326652
s m—

1709994
1587115 4=

s —

1150544

2928414
A

141
=

9259

—

W Ty

La cantidad de la fuerza de ventas se adiciona de acuerdo al incremento en la cantidad de produccién y la demanda

TPme aumento la cantidad de fuerza de ventas.

probable; en el periodo 10 se contaba con un inventario considerable, en consecuencia no hay mucha produccién y /
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CONTRIBUCION NETA DE MARKE
ay

UNIDADES VENDIDAS POR PERIODO

3000000

2747875 2796128

2500000
2299167
2000000 1810826
1724276
1475864
1500000
1217930
1000000 920032
543820
500000 366235
4 5 6 7 8 9 10

A mayor cantidad de unidades vendidas mayor contribucidon neta de marketing
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350000

300000

250000

200000

150000

100000

61654

50000

37.00___52.02_-—————-""‘" —* ¢ ¢ o ¢ ¢ ¢
1 2 —¢—PUBLICIDAD SONITES (EN MIL%S) —m5- CONTRIBUCION BRUTA DE MARKETING 8 9 10

PUBLICIDAD Y CONTRIBUCION BRUTA DE
MARKETING DE LOS SONITES

287453

252915 258559

234247
212027

204342
191257

110462

23000 23000
15500 21000 21000 21000 21000 22000
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g%’/mm,;;{mm;n éi
- PUBLICIDAD Y CONTRIBUCION BRUTADE

MARKETING DE VODITE

1200000
1000000
956088
800000 |
/ 728193 e
[1)3
[}
600000 633108 —o+— Publicidad
N
—#— Contribucion /.;./
/ /(;
400000 \,/ " 4 W ,/
320127 ) 4 ul
286561 . .
200000 122685 \‘
50473 - V 4 ’
19188 ; Y
0 " + o o . * * + 20000
{ 0 = y
0 . . . 4%00 . 5%00 ., 6000 ., 7000 . 10000 . 15000 . 17000 . &7
?’Y 2 - periodo 1 periodo 2 periodo periodo periodo 5 periodo 6 periodo 7 periodo 8 periodo 9 periodo 10 Y 4
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v RESULTADO FINAL

5000000, --— 5000000..

4000000, | | o, ﬁﬁ [
S 3000000, 1 3000000,. n
2 2000000, | 1 2000000,

1000000., + 1+ 1000000..




»y ."“'\'
Ji P
" Iy 4
‘ ' o
| f

qgﬂ RESULTADO FINAL DE RANKING -/

Pt Simulador Firma Periodo ) Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 5 Periodo 7 Periodo 8 Periodo? Periodo 10
1 MARKESTRATED R140102 4 1011200 69583700 17262000 32323300 55976100 B8230536.00 137000000 221980800 341731000 3082133.00 4081689 .00
2 MARKESTEATED FE140101 1 3037 .00 3306700  T4963.00 13691900 28063600 34155200 89636600 135061600 1635364400 1995212 00 2331268.00
3 MARKESTEATED E140101 3 3482 .00 53363400 16749100 34301900 61437500 83543700 109347600 120274400 150668400 173700900 2402582.00
4 MARKESTEATED E140101 3 1083700 3175400 7450400 14393700 253583400 42223700 &3738T.00 87693500 117101200 15082446.00 183613549.00
5 MARKESTEATED E140103 4 1011200 9167700 17221100 304183000 46108200 60185000 73068700 87302500 109316200 1448236.00 2065590.00 /
[ MARKESTEATED E140103 2 Q523 .00 5860100 13934000 23704100 38730300 64151300 S43023.00 100960800 118185400 139649000 1690645.00
i) MARKESTEATED ERi140104 2 G523 .00 51520000 12044400 27015200 483601000 T3G385.00 912084 .00 103835600 1183617.00 1322055.00 1445326.00
8 MARKESTEATED E140105 2 G523 .00 3137900 6616300 11666300 23788600 33044200 498036.00 T100T70.00 93213700 124065700 1337955.00
o MARKESTEATED E140102 3 3482 00 2623300 B1509.00 14450000 23005700 33668100 358350400 41262000 43800300 93632100 127692200
10 MARKESTREATED R140104 1 3037 .00 2700100 3875300 11457200 1935498 00 3074092 00 42706700 3506004600 62354800 73678000 BB30356.00 =
11 MARKESTREATED R140101 2 9523 00 20618300 5446700 9072700 164353300 22668200 29585600 38317300 47223800 57225400 73370000 l-,*f:i:s’:
12 MARKESTRATED R140104 5 3482 00 1137900 2123800 3505000 22054 00 3254000 101493 00 21346500 34864600 49852000 73113200 2
13 MARKESTRATED ER140104 3 1083700 3863500 8736100 15020200 202482 00 26096800 30730800 36314300 30206400 46021400 51624500 ;’?'
14 MARKESTRATED R140102 3 1083700 1545600 2370600 3601300 76036.00 12018300 13470000 23307500 23608700 33016700 36748000 é{:;‘
15 MARKESTEATED E140103 1 3037 .00 2000500 3776000 6132500 97631.00 15115300 191309500 22425000 2653766.00 27664100 276917.00 ‘ ‘,4:7
16 MAFKESTREATED ER140102 1 3037 .00 2000600 4016300 43528500 6291700 B2331.00 12703600 16617100 21312900 23147500 27003200 \~?\'~ ';'l\”
17 MARKESTRATED ER140105 35 3482 00 4341200  B3007.00 14375500 1635371200 18576600 20157300 21378200 22165900 22533200 22670500 . I‘\
15 MARKESTEATED FE140105 4 1011200 35315800  167103.00 18493000 20055300 213030900 219931 .00 219908 00 21404700 20285200 18673500 A Y
19 MARKESTRATED R140103 3 1083700 2560300 4615600 68287.00 9205000 12086900 15201400 17393000 19387500 20140500 16977800 Vo
20 MAFREKESTREATED E140105 3 1083700 3009300 4962400 SB3960.00 9712300 128071.00 185867.00 22068700 21924000 20113800 13859400 ///
- 21 MARKESTEATED E140105 1 8037 .00 2133300 3590400 7282000 11441300 13376300 17605300 19163900 193311.00 16261600 14722100 ,",/I';"-’"
f 22 MAFRKESTEATED E140102 2 D523 .00 2768400 4476300 6063100  TE133.00 0342700 11122200 12120700 12325200 12470400 11886300 I“
? 'Y ~ 23 MARKESTEATED El140104 4 1011200 3106200 5116300 7047200  BE306.00 103790000 11533100 12220100 12398700 12122800 11452000 ,;;‘V/
24 MARKESTREATED E140103 3 3482 00 1921700 3381900 BOO077.00 105244 00 115053500 104982 00 101343 .00 B7970.00 G004 (0 3720900
q 25 MARKESTREATED E140101 1011200 2183500 3140000 3800700 42400 00 4200000 37372.00 2379500 4104 00 -2116000 -31265.00

ST I II VWl JINACANA VAT TSAT ANt 7 ll\lrJll IN 1 N4 I

I Nl A
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%E‘/ CONCLUSIONES

El simulador MARKESTRATED ha sido un gran ),
aporte para poner en practica nuestros™, . /
conocimientos tedricos y en nuestra formacion
profesional ya que nos ha permitido simular una
realidad referida al ambito del marketing
estratégico, analisis del comportamiento de
mercado y toma decisiones, frente a resultados

-, de decisiones de nuestros competidores.
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%E‘/ CONCLUSIONES

Gracias al trabajo, el interés por parte de
cada uno de nosotros es que hemos
podido desarrollar nuestras fortalezas vy
contrarrestar  nuestras  debilidades,
desenvolviendonos en lograr un mejor
aprendizaje y conseguir nuestro objetivo.
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8 RECOMENDACIONES

*Sea mas atractivo graficamente.

* Mejoramiento de interfaz para determinar
resultados finales.

* Ofrecer mayores incentivos para fomentar mas
aun la competitividad.

- " Universidad Nacional del Altiplano Puno - Pert ’.,_x
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Queremos hacer participes de nuestra victoria al total de integrantes

%:://‘ del equipo “LABSAG” de la escuela profesional de

“ADMINISTRACION”. UNA - PUNO.

= Asi expresamos nuestro saludo a:

NUESTROS COMPANEROS NUESTROS DOCENTES {f’?f
« BARREDATITO, Osmar. « ESTRADA CRUZ, Eder Alexander. ,,é??

+ LOPEZ CHOQUE, Ruben Sail + Al administrador de LABSAG en \
« HUARACHI BUTRON, Félix. nuestra universidad al Ing. CESAR |
« COASACA CURACA. Néstor. APAZA.

* ARIAS HILASACA, Nahely.

« MARIACA CANAZA, Elard Carlos Joel.
« CRUZ MAYDANA , Angela Yarmila.

« CAYO QUISPE, William
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GRACIAS
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