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PARTICIPAR EN EL RETO INTERNACIONAL LABSAG ES LA

FORMA DE PONER EN PRACTICA LO APRENDIDO A LO

LARGO DE NUESTRA CARRERA, Y CONTRIBUIR AL

RECONOCIMIENTO DE NUESTRA UNIVERSIDAD



PARA TOMAR UNA DECISIÓN SE NECESITO TRABAJO EN EQUIPO , SE

LLEVO ACABO UN ANÁLISIS DE LA EMPRESA EN SU CONDICION INICIAL,

DURANTE CADA SIMULACION SE TOMABAN COMO PRINCIPALES FACTORES

DE REVISION: PRODUCCION, INVESION PUBLICITARIA, PRECIOS DE

PRODUCTOS, POSICIONAMIENTO DE LAS MARCAS EN EL MERCADO,

MANEJO DE LA FUERZA DE VENTAS, INVESTIGACION Y DESARROLLO

OPORTUNO Y UTILIZACION CORRECTA DE ESTUDIOS DE MERCADO



LOS ESTUDIOS DE MERCADO JUGARON UN PAPEL MUY

IMPORTANTE EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES , Y

LOS QUE MAYOR BENEFICIO NOS GENERARON FUERON, EL

CONOCIMIENTO DE MARCA, INTENCIONES DE COMPRA Y

MAPA PERCEPTUAL.



DURANTE LAS SIMULACIONES EL EQUIPO SE REUNIA

DIARIAMENTERIAMENTE, PARA DISCUTIR SOBRE LOS

ELEMENTOS QUE INTEGRAN EL ENVIO Y DEFINIR LA

INFORMACION MAS ADECUADA SEGÚN EL

COMPORTAMIENTO DEL MERCADO.



EN ESTA SIMULACIÓN TRABAJAMOS CON LA FIRMA 3, 

LA CUAL POSEÍA LOS PRODUCTOS SIMO Y SICA.

SE INICIÓ CON UNA CONTRIBUCIÓN NETA DE  

MARKETING DE  $10,837 

EL PRESUPUESTO DE MARKETING CON EL CUAL 

EMPEZAMOS FUE $ 7,000.00



EN ESTA 1ER DECISION SE DECIDIÓ IMPULSAR AMBAS MARCAS, TANTO SICA

COMO SIMO, INCREMENTANDO LA PUBLICIDAD, SE AUMENTARON 2

VENDEDORES MAS EN CADA CANAL DE DISTRIBUCION SE SOLICITARON LOS

ESTUDIOS DE MERCADO 1,5, 6 QUE SE MANTUVIERON DE FORMA

CONSTANTE EN TODAS LAS SIMULACIONES.



SE GENERA VENTA TOTAL DE AMBOS PRODUCTOS POR LO QUE NUESTRO

INVENTARIO REGISTRA 0, LAS CONTRIBUCIONES DE MKT SON POSITIVAS, Y

CONTAMOS CON LOS PRODUCTOS CON MEJOR CONOCIMIENTO DE MARCA.



EN ESTE ENVÍO SE AUMENTO EL PRECIO DE AMBOS PRODUCTOS Y LA

PRODUCCIÓN AL DOBLE, SE POSICIONARON LOS PRODUCTOS EN LOS MERCADOS

4 Y 5 , DEBIDO A QUE EL OBJETIVO ERA LLEGAR A ESOS SEGMENTOS, SE APOYO

ESTA DECISIÓN CON LOS RESULTADOS DE LOS ESTUDIOS DE INTENCIÓN DE

COMPRA Y EL MAPA PERCEPTUAL, ADEMÁS SE INCREMENTO LA PUBLICIDAD EN

AMBOS PRODUCTOS DERIVADO DEL AUMENTO EN EL PRESUPUESTO, SE MUEVE

NUESTRA FUERZA DE VENTAS SEGÚN DETALLISTAS POR CANAL.



SE GENERA VENTA EN AMBOS PRODUCTOS PERO PARA SIMO REGISTRA UN

INVENTARIO LO QUE NOS GENERA COSTOS DE INVENTARIO. MIENTRAS QUE PARA

SICA SE VENDE LA TOTALIDAD DEL PRODUCTO, LAS CONTRIBUCIONES DE MKT

SON POSITIVAS, Y CONTAMOS CON EL PRODUCTO MEJOR POSICIONADO EN

CUANTO A VENTA Y NUMERO DE UNIDADES, Y CON UN PRECIO PROMEDIO.



SE ENVIA EL 1ER PROYECTO DE I & D PARA UN PRODUCTO VODITE,

MOTIVADO POR EL INVENTARIO QUE NOS GENERA EL PRODUCTO

SIMO, SE DECIDE CAMBIAR DE SEGMENTO DEL 4 AL 2, PUESTO

QUE ESTE SEGMENTO ERA EL ADECUADO SEGÚN LAS

CARACTERISTICAS DE NUESTRO PRODUCTO, SE INCREMENTA EL

PRECIO PARA SICA DEBIDO A LA DEMANDA QUE PRESENTABA ESTE

PRODUCTO, SE AUMENTA LA PUBLICIDAD AL DOBLE GRACIAS AL

INCREMENTO EN PRESUPUESTO.



DEBIDO A LA INVERSIÓN EN PUBLICIDAD SE LOGRO VENDER TODO, LAS

CONTRIBUCIONES DE MKT CONTINÚAN SIENDO POSITIVAS, Y EL

PROYECTO DE I & D ES APROBADO, SE MANTIENE LA PORCIÓN ALTA DE

MERCADO Y EL CONOCIMIENTO DE MARCA MAS ALTO.



SE ENVIA AL MERCADO EL PRODUCTO VICO, ADEMAS DE 2 NUEVOS

PROYECTOS DE I & D CON LA FINALIDAD DE MODIFICAR Y MEJOR

CARACTERISTICAS DE NUESTRO PRODUCTO SIMO, Y TENER UN

PRODUCTO NUEVO SIGI, LA INVERSION EN PUBLICIAD SE MANTIENE Y

SE AUMENTA EL PRECIO EN AMBOS PRODUCTOS SONITES, ESTAS

DECISIONES FUERON MOTIVADAS DEL INCREMENTO EN NUESTRO

PRESUPUESTO.



PRODUCTO SIMO CONTINUA VENDIENDO TODO, DE SICA QUEDA

INVENTARIO, Y DEL NUEVO PRODUCTO VICO SE VENDE TODO AUNQUE

GENERA CONTRIBUCION NEGATIVA DE MKT A PESAR DE SER EL UNICO

PRODUCTO VODITE EN EL MERCADO, APRUEBAN LOS DOS PROYECTOS

DE I &D



DEBIDO A LA ACEPTACION DE AMBOS PROYECTOS SE DECIDE

LANZAR AL MERCADO EL NUEVO PRODUCTO SIGI Y RESERVAR EL

PROYECTO APROBADO DE LA MODIFICACION DEL PRODUCTO

PSAAB PROVENIENTE DEL PROYECTO PSIMO, SE GENERA UN

INVENTARIO EN EL PRODUCTO SICA, ES POR ESTO QUE SE TOMA

LA DECISION DE AUMENTAR SU PUBLICIDAD Y SE MODIFICO AL

MISMO TIEMPO EL PRECIO DE AMBOS PRODUCTOS SONITES ASI

COMO EL DEL PRODUCTO VODITE.



MEJORAN LAS VENTAS DE LOS PRODUCTOS SONITES INICIALES A PESAR DE

TENER INVENTARIOS, EL PRODUCTO VODITE SE VUELVE A VENDER EN SU

TOTALIDAD SIN EMBARGO AHORA REGISTRA NUMEROS POSITIVOS EN LA

CONTRIBUCION DE MKT DEBIDO AL AUMENTO DE PRECIO, Y EL PRODUCTO

RECIEN INTRODUCIDO SIGI SE VENDE POCO POR LO QUE SU CONTRIBUCION DE

MKT ES NEGATIVA, NOS MANTENEMOS COMO UNICO VODITE EN EL MERCADO,

EL NUMERO DE DETALLISTAS ES CONSIDERABLE.



SE RESERVA EL ENVIO DE PRODUCCION PARA 2 DE NUESTROS

PRODUCTOS DEBIDO AL INVENTARIO QUE TENEMOS, SE ENVIAN 2

NUEVOS PROYECTOS DE I & D PARA MEJORAR PRECIO DE NUESTROS

PRODUCTOS SIMO Y SIGI, NUESTRA FUERZA DE VENTAS SE

INCREMENTA, SE MUEVEN LOS OBJETIVOS PERCEPTUALES DE ACUERDO

A LA MOVILIDAD DEL SEGMENTO AL CUAL NOS ENFOCAMOS, PARA EL

PRODUCTO VODITE SE AUMENTA CONSIDERABLEMENTE LA

PRODUCCION DEBIDO AL PRONOSTICO DEL CRECIMIENTO DE MERCADO

SEÑALADO POR EL ESTUDIO 11



PARA ESTE MOMENTO NUESTROS PRODUCTOS SE VENDEN CON BUENOS

RESULTADOS EN CONTRIBUCION DE MKT, SIENDO EL UNICO VODITE EN EL

MERCADO ES EL PRODUCTO QUE MAS GENERA GANANCIAS, SE AUMENTA

FUERZA DE VENTA DEBIDO AL INCREMENTO DE DETALLISTAS, Y EN ESTE

PERIODO NOS COLOCA EN 1ER LUGAR DE LA INDUSTRIA CON UNA

CONTRIBUCION DE MKT DE $686,018.00



SE UTILIZA EL PROYECTO PSAAB PARA MODIFICAR LAS CARACTERISTICAS

DE NUESTRO PRODUCTO SIMO, EL PORCENTAJE PARA ESTUDIOS

PUBLICITARIOS SE MANEJA EN 9% PARA TODAS LAS MARCAS, EL PRECIO

DEL PRODUCTO VODITE SE AUMENTA A $2000 ESPERANDO QUE EL

AUMENTO SEA ACEPTADO POR EL GOBIERNO, SE AUMENTAN 30

PERSONAS EN NUESTRA FUERZA DE VENTAS PUES NUESTRO

PRESUPUESTO LO PERMITE, ADEMAS DE UN PROYECTO DE I & D PARA

DISMINUIR EL PRECIO DEL PRODUCTO SIGI, LOS PRECIOS PARA SIGI Y

SICA SE DISMINUYEN POR ESTRATEGIA DE COMPETITIVIDAD.



NUESTRAS VENTAS SE MANTIENEN ALTAS, Y SE GENERA UN BAJO COSTO DE

INVENTARIO POR SOLO TENER UN PRODUCTO QUE LO GENERA, EL RESTO SE

VENDEN EN SU TOTALIDAD, SE INCREMENTARON PRECIOS SIN EMBARGO EL

GOBIERNO LOS LIMITO, SE MODIFICAN LAS CARACTERISTICAS DE NUESTRO

PRODUCTO SIMO PARA MEJORAR SUS CARACTERISTICAS.



DEBIDO AL AJUSTE DEL PRECIO DEL PRODUCTO VODITE SE ENVIA A

$1765, SE UTILIZA EL PROYECTO DE I & D PARA MODIFICAR EL

PRECIO DEL PRODUCTO SIGI, Y EL AUMENTO DE FUERZA DE VENTA

CONTINUA DERIVADO DEL NUMERO DE DETALLISTAS QUE SE

TIENEN POR CANAL, Y SE MANTIENE EL ENVIO DE LOS ESTUDIOS

DE MERCADO 1, 5 Y 6, SOLO AGREGANDO EL ESTUDIO 11 PARA

CONOCER EL PRONOSTICO DEL MERCADO.



CAEN DRASTICAMENTE LAS VENTAS DE NUESTRO PRODUCTO VODITE DEBIDO A

QUE SE INTRODUCE POR PARTE DE LA FIRMA2 UN NUEVO PRODUCTO VODITE

CON CARACTERISTICAS MUY SIMILARES AL NUESTRO Y A UN PRECIO INFERIOR

LO CUAL NOS OBLIGA A MODIFICAR NUESTRO PRECIO Y REDUCIRLO, PARA LOS

PRODUCTOS SONITES CONTINUAN LAS VENTAS SIN EMBARGO DEBIDO A LOS

INVENTARIOS EN 2 DE ELLOS GENERAN COSTOS, PERO LAS CONTRIBUCIONES

DE MKT SIGUEN SIENDO POSITIVAS EN LOS 4 PRODUCTOS.



POR ESTRATEGIA COMPETITIVA, SE AUMENTA LA PRODUCCION Y SE

REDUCEN LOS PRECIOS DEBIDO A QUE EL RESTO DE LAS FIRMAS

REDUCEN EL PRECIO DE SUS PRODUCTOS SONITES, LA DISMINUCION DE

NUESTRAS VENTAS EN EL PRODUCTO VODITE NOS OBLIGA A DISMINUIR EL

PRECIO DEBIDO A QUE SE COMPITE CON UN PRODUCTO MUY SIMILAR AL

DE NOSOTROS A UN PRECIO MENOR, SE AUMENTA LA FUERZA DE VENTAS

EN TODOS LOS CANALES PARA PENETRAR MEJOR LOS MERCADOS.



SE REPUNTA EN EL POSICIONAMIENTO NUESTRO PRODUCTO VODITE DEBIDO A

LA REDUCCION DE NUESTRO PRECIO Y A PESAR DE TENER INVENTARIO EN

TODOS LOS PRODUCTOS NUESTRAS CONTRIBUCIONES DE MKT SIGUEN SIENDO

POSITIVAS, NUESTROS PRODUCTOS SON LOS MEJORES POSICIONADOS

YNUESTRO PRESUPUESTO ES MUY ALTO.

PERIODO 1

PERIODO 9



SE REDUCEN PRECIOS DE TODOS NUESTROS PRODUCTOS PARA

GENERAR UN MAYOR NUMERO DE VENTAS, DE ACUERDO A LOS

RESULTADOS DE LOS ESTUDIOS DE MERCADO SE DECIDE CUANTA

PRODUCCION SE VA A GENERAR TOMANDO EN CUENTA LAS

INTENCIONES DE COMPRA DE CADA SEGMENTO. SE MANTIENEN

LOS MISMOS VENDEDORES SIN EMBARGO SE DECIDE TENER

MOVILIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS DEBIDO AL CRECIMIENTO DE

DETALLISTAS EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION. SE DECIDE

ENVIAR UN ESTUDIO DE MERCADO YA QUE ERA EL CIERRE DE LAS

DECISIONES.



LOS RESULTADOS FINALES FUERON: ELEVADA PRODUCCION Y AUNQUE

EXISTIERON VENTAS CONSTANTES GENERARON INVENTARIO Y POR

CONSIGUIENTE COSTOS.

LOS PRECIOS FUERON LOS ADECUADOS PARA MANTENER EL

POSICIONAMIENTO EN LOS SEGMENTOS A LOS CUALES ESTUVIMOS

ENFOCADOS, NUESTRA FUERZA DE VENTAS CRECIO TRES VECES MAS DE COMO

EMPEZO.

NUESTROS PRODUCTOS SONITES Y VODITES FUERON LIDERES EN NUESTRA

INDUSTRIA CON LAS MEJORES PORCIONES DE MERCADO RESPECTO DE

NUESTRA COMPETENCIA.





FIRMAS Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5 Periodo 6 Periodo 7 Periodo 8 Periodo 9 Periodo 10

Firma 1 8,937 14,957 23,702 72,982 105,268 112,218 23,671 -243,206 -621,761 -1,148,434 -1,657,880

Firma 2 9,523 53,673 104,901 175,425 264,485 356,242 454,275 526,754 702,465 859,014 955,979

Firma 3 10,837 38,075 85,157 150,093 218,422 350,871 686,018 1,206,604 1,489,770 1,815,277 2,229,288

Firma 4 10,112 4,909 -1,476 -9,319 -17,447 -27,950 -41,478 -58,702 -78,757 -101,901 -128,607

Firma 5 8,482 26,948 50,732 81,685 110,596 154,211 209,372 264,104 306,875 341,100 355,755



LA CONTRIBUCIÓN NETA DE MARKETING ACUMULADA FUE DE $2.229.288,

LO CUAL NOS UBICÓ EN TERCER LUGAR.

EL GRAN IMPULSOR DE ESTA CIFRA FUE LA INTRODUCCIÓN TEMPRANA EN

EL MERCADO DE NUESTRO VODITE, EL CUAL CARECIÓ DE COMPETENCIA

DURANTE LA MAYORIA DE LA COMPETENCIA.


