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INTRODUCCION

Se comenzo siendo una empresa con baja
participacion en el mercado, dentro de la
empresa representada por la FIRMA 1, tiene
como productos a SAKA quien es reconocido
como producto estrella, debido a las ventas
gue presenta y las contribuciones que obtiene
para la empresa y SATO producto que ha
presentado poca participacion dentro del
segmento al cual fue direccionado.



UNIFRANZ

LIMU LADORES DE NEGOCIOS

OBJETIVO GENERAL

o Aplicar estrategias que permitan lograr una

contribucion neta de marketing acumulada
superior $2.000.00

) W
OBJETIVOS ESPECIFICOS [N

e Mejorar el conocimiento de la marca SAKAY SATO en el mercado y en base a ello
obtener mayor participacion a partir de la decision uno.

e [legar de manera efectiva a los dos segmentos correspondientes de SAKA Y
SATO, a través de un manejo eficiente del mix de marketing, para alcanzar el
mayor nivel de ventas y posicionamiento de las marcas en los proximos 2 anos.

¢ Desarrollar una nueva marca de VIDEO para la firma uno, y que el mismo cuente
con los atributos adecuados y que sea aceptado por I&D , a fin de que este nuevo
producto nos ayude con el incremento en la contribucion neta de marketing.




MARGAS SAKA SATO Intemacionalizate

Produccion (Unidades) 104017, 80000.
Unid. Vends.(Unidades) 104017, 61161.
Inventario (Unidades) 0. 18839.
Precio Final () 278. 420. RES' lL I ADOS
= DELPERIODOO
Ingresos 17758, 15856,
Costo Prods. Vendidos 11234, 8780.
Costo Inventarios 0. 311,
Publicidad 1650. 2100.
Contri. Bruta Marketing 4874, 4565.
9539. La firma 1 inicio el reto ubicandose en el
(En miles de § excepto cuando se indique) CIUintO lugal’, con una ContribUCién de
(U) = Unidades . .
(S)=en S marketing de 8727 por debajo de las
8D 0. demas firmas.
Fuerza de Ventas -812.
Investig. de Mercado 0.
Costo/Utl Excepconal > Con una porcién de mercado de 19 %y
Contri. Meta Marketing B727.
Presupuesto Proximo Periodo 7000. una porci(')n de ventade 17 %.

Ventas en Unidades % Porcion (Unidades) Precio Detalle Ventas en$ % Porcidn $ Venta

SAKA 104,017 12% 278.00 28,916,730 9%
SATO 61,161 7% 42000 25,687,620 8%
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Produccion (Unidades) 166400, 76810. I QES U L I AD O S Intemacionalizate
Unid. Vends.(Unidades) 93811. 595649

Inventario (Unidades) 72589 0. DEL pERI O D O 1

Precio Final (%) 300. 450.
Precio Promocion (5) 185. 281.
Costo Trans.(S) 04, 134.
Ingresos 17365. 26863. -4 . 4
P S e SAKA La produccion de SAKA se incremento
Costo Inventarios 786. 0. un 62% segun el crecimiento del
Publicidad 1700. 2200.
Contri. Bruta Marketing 6048, 11878. me rcad 0.

17926. SATO La produccion de SATO se reducio un
(En miles de $ excepto cuando se indique) 3% debido a al invertario que Sse tenia
(U) = Unidades .
($)=ens anteriormente.
| & D 0.
Fuerza de Ventas 1029, El precio de SAKA se incrementd un 8% vy para
Investig. de Mercado -392.
Costo/Util Excepconal 0. SATO un 8%, donde se aumento $6.
Contri. Neta Marketing 16505.
Presupuesto Proximo Periodo 7630.

Se invierte en publicidad a ambos productos:
SAKA 93,811 8% 300.00 28,143,300 7% = SAKA 1700 Millones
SATO 95,649 8% 450.00 43,042,050 1% .

= SATO 2200 Millones

Ventas en Unidades % Porcion (Unidades) Precio Detalle Ventas en$ % Porcion $ Venta



M UNI FR AN Z
MARCAS SAKA SATO RE SULT AD O S .

Produccion (Unidades) 120000. 166185.
Unid. Vends.{Unidades) 156611. 166185. D I ,I , pl l,I 2 IODO ; ;

Intemacionalizate

Inventario (Unidades) 35978, 0.
Precio Final (5) 300. 480. ., .,
Precio Promocion (9) - — SA KA La produccion se reducio al rededor del 72%,
Costo Trans.(S) 9. 123. tomando en cuenta que se tenia inventario.
Ingresos 28895. 49628.
Costo Prods. Vendidos 14746. 20447
Costo Inventarios 390. 0. SATO La produccién se incremento a un 74%
Publicidad | 12 15 segiin el incremento en el cremiento de
Contri. Bruta Marketing 13747, 29166.

42913, mercado.

El precio de SAKA se mantuvo y para SATO se incrementa

(En miles de § excepto cuando se indique)

(U) = Unidades o)
W= un 6,6%
| & D -5500.
Fuerza de Ventas 1676 Se invierte en publicidad a ambos productos:
Investig. de Mercado -427.
Costo/Util Excepconal 0. = SAKA 12 Millones
Contri. Meta Marketing 32310. .
Presupuesto Proximo Periodo 14808. - SATO 15 Mll'l'ones
% Porcion
WretE - La creacion de dos nuevos productos, un producto de
SAKA 156,671 G % 2300.00 46,983,300 8% . . .
SATO 166,185 10 % 480.00 79,768,800 13 % video denominado VAGO Yy un prOdUCtO de sonido

denominado SATE



EIMULADDRES DE NEGOCIDS

MARCAS

Produccién (Unidades)
Unid. Vends.(Unidades)
Inventario (Unidades)
Precio Final (S)

Precio Promocion ($)
Costo Trans.(S)
Ingresos

Costo Prods. Vendidos
Costo Inventarios
Publicidad

Contri. Bruta Marketing

(En miles de 5 excepto cuando se

(U) = Unidades
(S)=en$

| & D

Fuerza de Ventas
Investig. de Mercado
Costo/Util Excepconal
Contri. Neta Marketing

Presupuesto Proximo Periedo

300,271
265,044
146,192

264293,
300271.
0.

300.
184.
91.
55350.
27306.
0.
1800.
26244,

indique)

% Porcion
{(Unidades)

SATO
320000.
265044,
54956.
525.
326.
114,
86444,
30256.
721.
2200.

53267.

300.00
wl -l"_ ol I:] I:]
220.00

SATE
146192,
146192,

0.

230,
342
185,
50002
27702
0.
1:300.
20800.

90,081,300
139,148,100
80,405,600

VAGO
81470.
81470.
0.
700.
420.
400.
34217.
32608.
0.
1000.
610.
100921.

UNIFRANZ

RESUL'TADOS
DEL PERIODO 5

Se duplico la produccion de SAKA y SATO segun el
incremento en el crecimiento del mercado.

El precio de SAKA se mantuvo y para SATO se
iIncremento un 9,2 %

Se invierte en publicidad a los productos:

e SAKA 1800 Millones e SATE 1500 Millones
e SATO 2200 Millones e VAGO 1000 Millones

Se implementd un producto de Sonido denominado
SATE, dando inicio a su produccion con 146.192
unidades.

Se implemento un producto de Video denominado VAGO,

dando inicio a su produccion con 81.470 unidades.
El precio con el que dio inicio SATE es $550 y VAGO $700.

Intemuomlzate



M UNI FR AN Z
MARCAS SAKA SATO SATE VAGC RE S ULTAD O S -

Intemacionalizate

Produccion (Unidades) 431208, 325764. 240000. 146479.
Unid. Vends.(Unidades) 431208, 380720. 206744, 146479. DEL pERIODO 4
Inventario (Unidades) 0. 0. 33256. 0. T B R By e A R R R OO
Precio Final (3) 327. 572. 600. 510.
Precio Promacion (5) 201. 356 i 546 La produccion para los productos de sonido SAKA ,
Costo Trans.(S) 88. 113. 165. 343.
Ingresos P —— . — 2057, SATO SATE vy el producto de video Vago se duplico a
Costo Prods. Vendidos 37970. 43040. 34019. 50230. la anterior gestién,
Costo Inventarios Q. 0. 629. 0.
Publicidad 2000. 2400. 2000. 1500.
Contri. Bruta Marketing 46696, 89928, 40729, 28248, El precio para los productos de sonido SAKA, SATO Y
2% SATE se incremento al 9%, segun a la tasa de
(En miles de § excepto cuando se indique) inflacién, para VAGO se increment6 un 30%.
(U) = Unidades
(S)=en$
2D 2000 Se invierte en publicidad a los productos:
et Ce Tere == e SAKA 2000 Millones » SATE 2000 Millones
nvestig. de Mercado -644.
Costo/Util Excepconal 0. e SATO 2400 Millones e VAGO 1500 Millones
Contri. Neta Marketing 200073,
Presupuesto Proximo Pericdo 76936,
e %Pomién  Preco | . %Porcion$ Se desarolla un nuevo producto de Sonido,
Unidades (Unidades) Detalle Venta denomina dO SAJA
SAKA 431,208 16%  327.00 141,005,000 11 %
SATO 380,720 14% 572.00 217,771,800 17 %

SATE 206,744 8 % 600.00 124046400 10 %



LABSAG
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Produccién (Unidades)
Unid. Vends.(Unidades)
Inventario (Unidades)
Precio Final (S)

Precio Promocicn ($)
Costo Trans.(S)
Ingresos

Costo Prods. Vendidos
Costo Inventarios
Publicidad

Contri. Bruta Marketing

(En miles de § excepto cuando se
(U) = Unidades

(S)=en$

| & D

Fuerza de Ventas
Investig. de Mercado
Costo/Util Excepconal
Contri. Neta Marketing

Presupuesto Proximo Periodo

534,663
529,465
151,493

267,506

2284645,
2284645,
0.

623.
388.
113.
205637
59905,
0.

2500.
143136.

indique)

240000, 262347,
157493, 262347,
1271763, 0.
654, 1000.
409, 600.
163. 318,
62000, 157408,
24711, 83474
2483, 0.
2500, 700.

32306. 72234,

160,340,000
329,856,700

99,076,420
101,652,300

267506,
267506,
0.

380.
233.
150.
62320.
40097.
0.
2100.
20124,

335137.

UNIFRANZ

RESULTADOS EEEESTEE
DEL PERIODO 5

Se incremento la produccion un 24%, el precio se
SA KA incremento un 9% vy la publicidad un 10%

SATO Se incremento la produccién un 63%, el precio
se incremento un 9% vy la publicidad 4%.

SATE La produccion se mantuvo en respecto al ano
anterior, el precio se incremento un 9% vy la
publicidad un 25%.

VAGO Se incremento la produccion un 79%, el precio se
incremento un 10% y la publicidad un 13%.

Se ingreso al mercado de sonidos el producto SAJA,

SAJA apuntando al segmento 2, donde se vendio toda la
produccion de 267k, a un precio de 380 y una
inversion en publicidad de 2.100.
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SIMULADORES DE NEGOCIOS

UNIFRANZ

MARCAS SAKA SATO SATE VAGO SAJA RI "Sl II ‘ I ' ADOS IE: N onali
Produccion {(Unidades) 570094, 524054, 104000. 467350. 447815.
Unid. Vends.{Unidades) 570094, 524054,  119427.  467350. 447815
Inventario (Unidades) 0. 0. 106336. 0. 0. DEI pERIODO 6
Precio Fi[']EI| |:$:| A02. 704, 680. 1200. A2 - |
Precio Promocion (5) 247, 439. 425, 720. 263. ] ., .
Costo Trans.(S) 94, 119. 178. 307. 135. SAKA Se incremento la produccion en 7%, el precio se
Ingresos 11055 . 779975, W 0755, I 56497 1 | /765, incremento en 13% y se mantuvo la publicidad.
Costo Prods. Vendidos 53430. 62554, 21236, 143669, 60255.
Costo Inventarios 0. 0. 2553, 0. 0. . - .
bublicidad 2200, 2500, 2500, 1700, 2500, S AT O Se mantuvo la produccion respecto al ano anterior,
Contri. Bruta Marketing 85428 164940 23496, 191123 55012. el precio se incremento en 13% vy la publicidad se

520000.

mantuvo.

(En miles de $ excepto cuando se indigue)
U) = Unidad . . .
Es:L s SATE Reducimos la produccion en -57%, el precio se
2D 0 incremento en 4% y aumentamos la publicidad en
Fuerza de Ventas -5320. 409%.
Investig. de Mercado -557.
Costo/Util Excepconal 0. . o ]
Contri. Neta Marketing 514123, SAJA Se incremento la publicidad en 67%, el precio se
Presupuesto Proximo Periodo 188586, incremento en 13% vy se invirtio en publicidad 19%

% Porcion $

Ventas en

Unidades B en$ Venta més.
SAKA 570,094 18 % 402.00 229177800 14 %
SATO . 16% 70400 368,934,000 3% Se incremento la produccion en 78%, el precio se
SATE 119,427 4% 680.00 81,210,360 5 % GO . .
0
SAJA 447815 14% 42900 192112600 125 VA incremento un 20% y la publicidad se mantuvo.




EIMULADDRES DE NEGOCIDS

MARCAS

Produccién (Unidades)
Unid. Vends.(Unidades)
Inventario (Unidades)
Precio Final (3)

Precio Promocidn ()
Costo Trans.(5)
Ingresos

Costo Preds. Vendidos
Costo Inventarios
Publicidad

Contri. Bruta Marketing

(En miles de § excepto cuando se

(U) = Unidades
(S)=en §

| & D
Fuerza de Ventas
Investig. de Mercado
Costo/Util Excepconal
Contri. Neta Marketing
Presupuesto Proximo Periodo
Ventas en
Unidades
616,989

202,240

144159

340,385

202240.
202240,

422,
260.
102
160288.
62747,
0.

2700.
94841,

indique)

% Porcion
(Unidades)

SATE VAGO

60000.  841572.
144159,  841572.

22177, 0.

739.00
714.00
A50.00

1260.
756,
205

636229,
256698,
0.

700,

377831.

260,369,400
3/1,155,400
102,929,500
153,173,200

SAJA
430000,
340385,
139615.

450.
276.
137.
093961
45708.
2778,
2550.
41925.
709430,

RESULTADOS

UNIFRANZ

DEL PERIODO 7

SAKA
SATO

SATE

SAJA

VAGO

Se incremento la produccidon en 8%, el precio
se incremento 5% y la publicidad en 23%.

Reducimos la produccion en -4%, el precio se
incremento en 5% y la publicidad se mantuvo.

Reducimos la produccion en -42%, se
incremento el precio en 5% vy la publicidad se
mantuvo.

Se incremento la produccion en 7%, el precio
se incremento un 5% y la publicidad aumento
en 2%.

Se incremento la produccion en 80%, el precio
se incremento 5% v la publicidad se mantuvo.

Intemaomlzate




LABSAG RESULTADOS  unirranz

SIMULADORES DE NEGOCIOS

= e, DELPERIODO 8 oo

Produccién (Unidades) 622755, 480000. 168000, 1200000. 261508.
Unid. Vends.(Unidades) 6227155, 404810. 190177, 116938387 401123
Inventtario (Unidades) 0.  75190. 0. 30113. 0. Se incremento la produccion en 1%, el precio
Precio Final (5) 443, 776, 750. 1323. 472, S A KA o .« .
Precio Promocion (5) 273. 484, 471. 794, 290. en 5% y la pUblICIdad se mantuvo.
Costo Trans.(5) 110. 147. 217, 306. 148.
Ingresos 169960.  195930. 89650, 928656.  116306. Reducimos la produccién en -4%’ el precio se
Costo Preds. Vendidos 68227, o236, 41237, 357785, 29384, S AT O . o .« o
R ot ~ e o —— 0 incremento 5% y la publicidad se mantuvo.
Publicidad 2700. 2500. 3500, 1700. 3000.
Contri. Bruta Marketing 29034, 134758. 44913. 867928, 53923. . ., o
000555, SATE Se incremento la produccion en 180%, el

precio en 5% y la publicidad se mantuvo.

(En miles de 5 excepto cuando se indigue)
(U) = Unidades

(S)=en §
2D o SAJA Reducimos la produccion en -46%, el precio se
Fuerza de Ventas -7485. incremento 5% y la publicidad se incremento
Investig. de Mercado -87. 0
Costo/Util Excepconal 0. en 18%.
Contri. Neta Marketing 892933,
Presupuesto Proximo Periodo 318640
Ventas en % Porcion  Precio % Porcion $ Se incremento la produccion en 43%, el precio
Unidades (Unidades) Detalle e Venta VAGO o L. ’
SAKA 622,155 18% 44300 275,614,700 16 % en 5%y la publicidad se mantuvo.
SATO 404,810 12% 776.00 314,132,500 18%
SATE 190,177 5% 750.00 142,632,800 8 %

SAJA 401,123 11 % 472.00 18%2330,000 11 %




LABSAG

UNIFRANZ'
SIMULADORES DE NEGOCIOS RESULTADOS ACUMULADOS | - Ilzate
FIRMA 1 - ANO 8 La firma uno para el Ano 8 obtuvo los siguientes resultados
acumulados:

- La marca SAKA que inicio actividades en ano O vendio
— s 3430. millones de unidades con una publicidad de 16962
::; i;; para obtener una contribucion bruta de 444250.

SATE 3. . 193635. - La marca SATO que inicio actividades en ano O vendio
\,f,-.'-t' _ 2969, 1i—9"4 2929. millones de unidades con una publicidad de 18915 para
A - T obtener una contribucion bruta de 79518I.

Ventas Totales al Detalle Acumuladas Akl -1 .0 marca SATE que inicio actividades en ano 3 vendio 938.
Publicidad Total Acumulada millones de unidades con una publicidad de 16500 para
Inversiones 1&D0 Acumuladas Totales 7300. obtener una contribucion bruta de 193635.

Gasto en Fuerza de Ventas Acumulado 31635. - LL.a marca SA]A que inicio actividades en ano 5 vendio 1457.
Sl ol i AL o ML illones de unidades con una publicidad de 10150 para
Contrib. Neta de Marketing Total Acumulada 2798834 obtener una contribucion bruta de 170084,

- La marca VAGO que inicio actividades en ano 3 vendio
2969. millones de unidades con una publicidad de 9300 para
obtener una contribucion bruta de 1237973.

Unidades Vendidas Publicidad

Contrib. Bruta de Marketing Total Acumulada 2842021.




LABSAG UNIFRAIH\IQif
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RESULTADOS GENERALLES Itemacionalzate

Resultados

3000000

20000000
-2 Firma 1
== Firma 2

1000000 == Firma 3
=~ Firma 4
== Firma &

0 E — i
-1000000 I .
a 1 z 3 4 5 g T 2
Perioda

Firmas AnoD Ano1 Ano2 Ano3 Anod4 AfobS Ano & Ano7 Ano B
Firma1 8727, 25232 60542, 158646, 358719, 689436, 1203558. 1905851, 27/98834.
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SIMULADORES DE NEGOCIODS

N Intemacionaliéte
ANO O

MAPA PERCEPTUAL DE SIMLITUDES Y PREFERENCIA DE MARCA

e [.a firma 1 inicia ubicado con una de sus

marcas , SAKA, en el segmento 5, mientras sfsoeléc: — o
que su otra marca SATO no se encuentra en ‘SERI

un segmento definido , por lo que, para el s

andlisis de la segmentacion se toma en cuenta

el mapa perceptual, la misma indica la oo otencis
ubicacion de las marcas en el eje de :J:Jﬁlgﬁaa
coordenadas divididas por segmentos. De g o
esta forma se determina que para el producto

SAKA se aproxima al segmento 5 con el L

movimiento de (-13; -9). Por su lado, SATO se suxt o

encuentra alejado de los segmentos, por lo SIMO s

que, se tomo la decision de direccionarlo al B cofionia Peroibita [AURIS 06 tofetia & tagulortia)

Segmen[o 4, Mercado SONITE
- Estudio realizado en Muestra de 200 personas.
- No se encontré diferencias significtivas de percepcién entre segmentos.
- Se han obtendido resultados estadisticamente sifnificativos en 2 dimensiones.
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SIMULADORES DE NEGOCIODS

~

ANO 8

La ilustracion de la derecha muestra el mapa perceptual
(ANO 8) de acercamiento al segmento que corresponde cada
marca, las cuales son SAKA, SATO, SATE y SAJA analizamos los
siguientes:

e La marca SAKA se encuentra en un buen posicionamiento
en comparacion a las demas marcas y esta en proceso de
llegar a dicho segmento, es decir, las coordenadas del
segmento 5 son (-12.7; -2.6)

e la marca SATO se encuentra con las coordenadas de (13.4;
-4.4) apuntando llegar al segmento 4 con coordenadas
(7.8; -1.9)

e La marca SATE se encuentra cerca del segmento 3 las
coordenadas de esta son (16,1;12.9) y las de SAJA con las
coordenadas de (-8,7; 7,9) en el segmento 2.

e Esta ultima marca SAJA se encuentra en una buena
posicion para ser un producto que se desarrollo, es decir
gue segun el mapa perceptual se aprecia que no tiene
una fuerte competencia dentro de su segmento.

20

10

=10

=20

Mapa perceptual de similitudes y referencia de marca
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UNIFRANZ

LIMU LADORES DE NEGOCIOS

PRODUCCION

Factores importantes que se tomaron en cuenta
en el proceso de toma de decisiones:

Intemaomlzate
".. !
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e Cantidad vendida en la gestion anterior

e Cantidad de inventario generado al final de
la gestion anterior.

e Estudio de mercado nimero 2, que indica el
panel de consumidores de la gestion

e Estudio de mercado nimero 6, que indica el
pronostico del mercado para productos de
Sonido para la gestion siguiente.

e Estudio de mercado nimero 11, que indica
el tamano esperado del mercado en cuanto
a la demanda para productos de Video.

e Crecimiento de la competencia
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SIMULADORES DE NEGOCIOS

Intemacionalizate

FACTORES IMPORTANTES
DE LA TOMA DE DECISIONES

ASIGNACION DE PRECIOS:

EL CRECIMIENTO DE PNB

LA TASA DE INFLACION

CONTRIBUCION NETA DE MARKETING
REGULACIONES DEL GOBIERNO

DEMANDA DE PRODUCTOS EN EL MERCADO

FUERZA DE VENTAS:

e Estimacion de fuerza de ventas de la
competencia mediante el estudio de mercado
13.

PUBLICIDAD

e Estudio de mercado 12, que indica la
publicidad competitiva estima de la préoxima
gestion.

e Cantidad de la producciéon de los productos
en cada gestion.



LABSAG

SIMULADORES DE NEGOCIOS

CONCLUSION

En cada Decision, a partir de al analisis de los
estudios de mercado, el desempeno de las marcas
en cada segmento de mercado, la produccion y el
volumen de ventas, la firma a nuestro cargo
posiciono los productos con mayor fuerza y se
logré obtener mayores contribuciones netas de
marketing apoyados en el analisis de precios,
publicidad y fuerza de ventas.

El Reto LABSAG 2021 fue una experiencia que
permitio a nuestro equipo analizar los datos del
simulador, compartir ideas y aprender tomando
decisiones en un entorno virtual.

UNIFRANZ

Intemacionalizate
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