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SIMULADORES DE NEGOCIOS MARKESTRATED

de
negocios gue nos ayuda a Ilos

Markestrated es un simulador

estudiantes universitarios poder
desarrollar competencias y la toma de
decisiones de la empresa. Dichas

desiciones nos ayudaran en el futuro en
los retos profesionales, elaborando

decisiones alternativas con respecto a lo

gue el mercado desea.




CARACTERISTICAS

GENERALES

La competencia es con cinco equipos formados que parten de con
diferentes posiciones pero con el mismo objetivo y potencial.

A cada equipo se le asigna dos productos, uno que es bien aceptado en
el mercado con respecto a las ventas y otro que no tiene la misma
aceptacion.

El mercado dispuesto por el simulador esta dividido en cinco principales
segmentos de clientes, cada uno de estos tienen sus propias
caracteristicas con respecto a la adquisicion de los productos que
brindan.

También, los equipos podran lanzar al mercado el producto tecnologico

creado, estas se dividen entre sonites yvodites.

LABSAG

SIMULADORES DE NEGOCIOS

BASES DEL RETO

RETO INTERNACIONAL LABSAG PARA
ESTUDIANTES-NOVIEMBRE 2020

(Del 04 al 18 de noviembre 2020)

“EI RETO INTERNACIONAL DE SIMULACION
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ON 1

Para llevar a cabo la primera decision y todas las decisiones, consideramos participaciones
anteriores en markestrated, utilizamos también el manual que se encuentra en la pagina
oficial de labsag como base de informacion y la contribucion de nuestro docente. En el
periodo 0 empezamos con 2 productos ERly SEFA, en este periodo notamos que SERl estaba
siendo medianamente aceptado, pero SEHA tenia baja aceptacion, generandonos un
inventario, es por ello que decidimos aumentarie publicidad para que gane notoriedad en
todos los segmentos, para el precio se incremento un 9%, considerando la tasa de inflacion
para el proximo ano, con esto generariamos ganancias y por ende un incremento en nuestro
presupuesto para el proximo periodo, se compraron los estudios de mercados 1,2y 6, para
conocer las intenciones de compra de nuestros consumidores y el pronostico del tamaiio de
nuestros consumidores.



RESULTADO DE LA DECISION 01

Los resultados en cuanto alproducto SEFA

no fueron las esperadas ya gue nos quedamos con un poco de inventario,
generando costos y evidenciando que el prondstico de produccion no fue el
adecuado, ya que la oferta fue mayor ala demanda dejando como reto

mejorar ese
analisis, por otro lado, seincremento el presupuesto del préoximo periodo..
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DECISION Q2

En esta decision hubo una mejor planificacion de la produccion, ya que el
producto SEFA quedod con inventario. Se decidié aumentar el numero de
vendedores, considerando nuestro presupuesto y mantuvimoslos mism 0s

estudios de mercado 12y 6.
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RESULTADOS DE LA DECISION 02

Los productos SERIy SEFA se vendieron totalmente la contribucion
bruta aumento, logrando como resultado el doble de presupuesto para
el siguiente periodo, nuestros costos de transferencia balaron. Asi
llegamos ala conclusion que produccion ypublicidad nos serviran
como estrategia para aumentar las ventas,no solamente en SEFA sino
que tambien en ambos productos.



DECISION 03

Para esta decision se procedio a aumentar

la produccion, esto gracias a que segun los estudios comprados anteriormente 1,2y 6.
El estudio 2 nos ayuda para observar la segmentacion por consumidor y las ventas de
la industria, estos estudios nos ayudaron en latoma de decision, la publicidad
aumento para SERI, SEFAy considerando la inflacion del 9% se le aumentd este
porcentaje al precio.
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SR SEFA

RESULTADO DE LA DECISION 03

Se vendieron todas lasunidades producidas,

el precio fue aceptado para ambas marcas, las ventas en SEFAaumentaron y el
conocimiento de esta marca también ,lo cual era favorecedor ya que era el
producto que menos se vendia, la contribucion de marketing seguia aumentando y

nuestro presupuestotambién.
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DECISION 04

Para la decision numero 04,se incremento la publicidad, se
compraron los estudios de mercado 4 y 5 el estudio 4 nos
muestra las 3 escalas percibidas como importante, esto nos
ayuda para poder hacer una analisis para lanzar un nuevo

proaucto.
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RESULTADO
DE LA ,
DECISION 04 Pt itieds) S

La publicidad logro que nuestro ool DO £
producto tenga mayor visibilidad. T T
Nuestros productos SERly SEHA se A e RIS
vendieron muy bien, dejando como S ,
resultado un presupuesto para el e M 1
periodo siguiente: 70969. — =
Los costos de transferencia

disminuyeron a132 en el producto

SERly 199 en el producto SEFA.




DECISION 05

Para esta decision, continuamos con el
analisis de produccion para que el periodo
siguiente tener costos de inventarios
n Con respecto al precio
oontinuamos con la estrategia del 9%.

Bweongmiven los estudios de mercado 7,8y
11 para conocer al mercado del VODITE

y poder hacer un mejor analisis.
Se ingreso un prototipo PSEDA con un costo
de inversion de 1000, este iria dirigido para el
segmento 5, evaluamos que este segmento
no quiere un producto muy caro, tampoco
quiere un prducto muy pesado, pensando en
ello se envio el prototipo.

MO e Ce Mt iar

o (Mot e o P00 )

SER

SEFA

Conalns O Dl Buonies

or e e O Propec o O 1D

©

Farhtetaw e v
Fyodoccade CEn e Co
el ) e

15

I3

DECISIONES DE MARKETING

P O P olarn

27000

FUERZA DEVENTAS 2

N thOum

Precs Aar s o de
(£ mias Ot g)o »_5.9..“1»0 Verka 2 Oslats (1N !-‘,lo

030

17,

Clretw




RESULTADOS DELA
DECISION 05 _

Los criterios de analisis fueron
optimos ya que no qued6d
Inventario. La contribucién neta de TP —
m arketing volvi6 a aumentar, lo
cual es favorable. Con respecto al
costo de transferencia para el

producto SERI, se llegdo a mantener;
sin embargo, el producto SEFA
disminuyo a 196 a diferencia del

ano anterior que fue de 199.
El £ pretotipo PSEDA no fue

aceptado,se necesitaba mejorar el

costo.
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DECISION 06

Para esta decision se volvio a lanzar el prototipo PSEDA, con un costo que pueda ser

aceptado por el departamento de | & D.
También se lanzo otro prototipo PVETA, para ingresar al mercado de los vodites, este
producto iba dirigido al segmento 4, el cual queria un producto de bajo costo. Por ultimo, se

aumentaron el numero de vendedores.
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RESULTADOS DE LA
DECISION 06

Para este periodo y con las modificaciones que le hicimos, nuestro
prototipo PSEDA fue exitoso y aceptado, a diferencia del otro prototipo
PVETA que no le fue tan bien como esperabamos.

Obtuvimos un buen presupuesto el cual nos serviria para poder darle una
buena publicidad a nuestro nuevo producto que seria lanzado en la
siguiente decision.




e DECISION 07
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Se deddi6 esperar para poder mandar al
“ departamento de investigadon
DA PSEOA 180 V000 240 y desarrollo nuestro prototipo PVETA.

Lanzamos el nuevo producto SEDA, como

era nevo producto, la produccon

fue minima a diferencia de Y
SURNAVE VRIIAS 3 SEHAque tenia una mejor produccion , el

RpR—— . ; ; precio fue de 540, de acuerdo al mercado.

Wt les O Myoyecio AN abdn 0

dohe rraclecet ol moredgn [Leshaa (e rwoss fa £4 L)



RESULTADOS DE LA DECISION
07

Seda tuvo un pequeno porcentaje de inventario, el cual era de
esperarse. ya que era un nuevo producto, el costo de
transferencia para SEDA fue de 158. \
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DECISION 08

Para este periodo, en base a que nos quedo inventario, nos dimos cuenta que le
faltaba notoriedad a nuestro producto, por ello decidimos aumentar la
publicidad.

Para reducir la inflacion los precios no podian subirse mas de 5%, eso se respeto
y cada producto se le aumento el precio teniendo en consideracion este mensaje.



RESULTADOS DE LA
DECISION 03

Como se esperaba nuestro producto seda se vendio totalmente, no quedo nada en inventario.

Como se muestra, el costo de transferencia para SERI que de 158 SEFA 228 Y SEDA 155 asi fue que quedaron nuestros
costos de transferencia para este periodo.
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DECISION 09

Incrementamos la produccion para SEDA, ya que este estaba siendo bien
aceptado y aumentamos el numero de vendedores. Por ultimo, enviamos un
nuevo prototipo para el mercado del VODITE llamado PVECL



RESULTADOS DE LA
DECISION 09

Nuestros inventarios como veces anteriores quedaron en 0 como era de esperarse, gracias al analisis
realizado. Los precios finales como se aprecia, quedaron en SERIcon 757, en SHA con 1070 y SEDA con
585.



DECISION 10 v
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Considerando las mejoras, lanzamos
nuevamente el prototipo pveci dirigida al
segmento 4 y aumentamos el numero de
vendedores. Comprameos los estudios de

mercado ademas del 1,2 y 6 como en otras

ocasiones, se compro el 7,8 y 11.



RESULTADOS DE LA
DECISION 10

. El prototipo PVECI fue aceptado por el departamento
de I&D.

' Los productos SONITES se vendian muy bien,

aumentando nuestra contribucion bruta de marketing.

£EM SEFA  EEDA



ESTRATEGIAS APLICADAS

Nuestra firma diseno su estrategia en 3 productos Sonites el cual eperabmos que Ias
ventas incrementaran

periodo a periodo. Ademas se desarrolio un producto Vodite que tomo en
consideracion las caracternisticas que sugieren los estudios de mercado, estas acciones
como consecuencia el obtener el segundo puesto en el reto internacional LABSAG.
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