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Introduccion

LABSAG es el Laboratorio de Simuladores en Administracion y Gerencia,
operando con la reconstruccion de empresas reales con economia real. El objetivo
principal es que los participantes definan objetivos y tomen decisiones, basados en
finanzas, marketing, operaciones, logistica, publicidad y comunicacion.

RETO LABSAG 2014 es una competencia de simulacion de negocios entre
alumnos de distintas universidades. Es una oportunidad unica de poner a prueba, en
la practica, los conocimientos tedricos que los alumnos adquierenen clase.

Este afno, participamos en el Simulador Markestrated Nivel 1, donde se simula una
Industria con 5 firmas participando y compitiendo en el mercado.

El desarrollo de la Industria R140101 fue muy competitivo, con grandes desafios y
diferentes situaciones para las firmas, y para los participantes.

El comportamiento de la Firma:1 fue complicado al principio, por la situacion en la
que se encontraba la empresa al iniciar el reto, pero se trazaron estrategias que se
mencionaran a continuacion, con la finalidad de exponer el resultado final.



Periodo O

Resultados Periodo "'x"'

Simulador Markestrated Nivel 1
Industria R140101 - Firma 1

Marcas SAKA SATO
Produccion 264000 102400
Unidades VVendidas 175414 84883

En la primer decision, se conocieron las marcas, y por caracteristicas de los
productos. La estrategia se baso en igualar la produccion al periodo anterior y se
aumentaron vendedores para empezar a cubrir los puntos de ventas.

Se compraron todos los estudios de mercado para conocer el merado Sonite y
saber dirigir la publicidad y la fuerza de ventas mediante la preferencia y compras

en segmentos.



Simulador Markestrated Nivel 1
Industria R140101 - Firma 1

Periodo 1

Produccion Ventas Fuerza de Ventas

SAXA SATO

Este periodo, se considerd la informacion que arrojaron los estudios de mercado, por lo
que la decision se baso en la produccion, y fijacion de canales de distribucion.

En la fuerza de Ventas incrementada en % Utilizando una estrategia de plaza,
basandose en la intencion de compra de los canales.

Produccion. Se analiza el numero de unidades vendidas, asi como los mgresos y los
costos de transferencia que intervienen en el producto.
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Simulador Markestrated Nivel 1
Industria R140101 - Firma 1

Periodo 2

Produccion Ventas Fuerza de Ventas

P1 P1 P1
P2 P2 P2

SAKA SATO SAKA SATO CANAL1 CANAL2 CANAL3

En este periodo, la Fuerza de Ventas incrementada en 17% Utilizando una
estrategia de plaza, basandose en la.intencion de compra de cada segmento.

Se analiza el numero de unidades vendidas, asi como los ingresos y los costos
de transferencia que intervienen en el producto.

A su vez se disefa un nuevo producto PSAGA para tener penetracion en otro
segmento del mercado Sonite.



Simulador Markestrated Nivel 1
Industria R140101 - Firma 1

Periodo 3

Produccion Ventas Fuerza de Ventas
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En este periodo, la publicidad se aumenta de acuerdo al pronostico del mercado. La
publicidad aumenta a un 10%

Fuerza de Ventas incrementada. Utilizando una estrategla de plaza, basandose en la
intencion de compra de cada segmento.

Produccion Se analiza el nimero de unidades vendidas, asi como 1os ingresos y los
costos de transferencia que intervienen en el producto.

SAGA se agrega a nuestra linea de productos Y un nuevo producto PSACA se proyecta.



Simulador Markestrated Nivel 1
Industria R140101 - Firma 1

Periodo 4

Produccion Ventas Fuerza de Ventas

P3 53 e P2

P4 o : P4
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En este periodo, la Fuerza de Ventas es incrementada. Utilizando una estrategia de
plaza, basandose en la-intencién de compra de cada segmento.

En la produccion, se analiza el nUmero de unidades vendidas, asi como los ingresos y
los costos de transferencia que intervienen en el producto.

SACA se agrega a nuestra linea de productos.
La publicidad se aumenta a los productos por igual.



Simulador Markestrated Nivel 1
Industria R140101 - Firma 1

Periodo 5

Produccion Ventas Fuerza de Ventas
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En este periodo se dio de baja un producto SAGA por los costos elevados de
transferencia, a su vez se introdujo un nuevo producto SACA buscando cubrir las
necesidades del mercado, en otro segmento. Para reforzar la introduccion de dicho
producto, se le dio un alto presupuesto de publicidad y la fuerza de ventas se
aumento para tener cubierta la plaza del segmento al que va dirigido.

Se propusieron tres proyectos nuevos para cubrir mercado Sonite en diferentes
segmentos, y penetrar en el mercado de Vodites.



Simulador Markestrated Nivel 1
Industria R140101 - Firma 1

Periodo 6

Produccion Ventas Fuerza de Ventas
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En este periodo se contaban con cinco productos, por lo que la primer estrategia fue dirigida
a plaza, asi que la fuerza de ventas tuvo que ser duplicada para cubrir mas puntos de

venta.

En cuanto al mercado Vodite, se introdujo un producto VAWG novedoso, y se invirtio en
estudios de mercado.

Se creo la I&D de un producto y se propuso uno nuevo, para modificar o lanzarlo al mercado
cuando las utilidades no fuesen las esperadas, en el mercado Sonite y Vodite.

Para establecer la produccion, se analizaron las unidades vendidas y el inventario y sobre
todo las utilidades que generaban cada producto.



Simulador Markestrated Nivel 1
Industria R140101 - Firma 1

Periodo 7

Produccion Ventas Fuerza de Ventas
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SAKA SATO SACA VAWG

En este periodo, la estrategia utilizada en este periodo fue dar de baja un producto SARA ya que
no estaba otorgando grandes utilidades y 'se introdujo otro producto Vodite VAGE, para
abarcar mas dicho mercado.

En cuanto, a la publicidad, se incremento de acuerdo a las ventas y popularidad del producto.

La produccion se planifico con respecto a las unidades vendidas y al inventario, pensando en
obtener un menor costo de transferencia en los productos.

Debido a que en la produccion se tuvo un incremento por las unidades vendidas, se aumentaron de
igual manera a los vendedores, ya que se estaba abarcando mas mercado Vodite.

Se obtuvieron todos los estudios de mercado, ya que se cuentan con productos en ambos
mercados.



Simulador Markestrated Nivel 1
Industria R140101 - Firma 1

Periodo 8

Produccion Ventas Fuerza de Ventas
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En este periodo, la produccion se planifico considerando el inventario y duplicando las ventas del
periodo anterior, para aumentar la utilidad en ventas.

Los precios se mantuvieron al margen de los estatutos gubernamentales.

La publicidad se aumento al producto que se vendié menos y se mantuvo en el que vendié mas en
el periodo.

En este periodo la fuerza de ventas se aumento y se nivelo en los tres canales, debido a que las
ventas eran similares para los segmentos dirigidos.

Debido a que se tenian productos en ambos mercados, se obtuvieron todos los estudios de
mercado para saber el comportamiento que estos tienen.



Simulador Markestrated Nivel 1
Industria R140101 - Firma 1

Periodo 9

Produccion Ventas Fuerza de Ventas
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En este periodo, el presupuesto fue escaso, por lo que las estrategias tomadas fueron consideradas
en el comportamiento de los productos en el mercado, en los periodos anteriores.

El precio-de los productos se mantuvo Unicamente con los requerimientos que dictaminé el
gobierno.

Esta vez, solo se solicitaron dos estudios de mercado, los mas importantes para la firma, para
continuar con la secuencia del comportamiento del mercado Sonite y Vodite.

Debido a la baja de presupuesto, la publicidad tuvo una disminucién significante.



Simulador Markestrated Nivel 1
Industria R140101 - Firma 1

Periodo 10

Produccion Ventas Fuerza de Ventas
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En el Gltimo periodo, las estrategias fueron muy cuidadosas y cautelosas, debido a que el
presupuesto fue muy escaso.

La publicidad tuvo que disminuir como en el periodo pasado.
El precio fue modificado con respecto a la inflacion y requerimientos gubernamentales
Los estudios de mercado solicitados fueron los méas importantes.



Simulador Markestrated Nivel 1
| Industria R140101

Resultado Final Firma 1

0 1 2 5 4 5 6 7 8 9 10

$8,937.00| $33,967.00| $74,963.00( $136,919.00| $280,636.00| $541,552.00| $896,566.00| $ 1,350,616.00| $ 1,685,644.00( $1,995,212.00( $ 2,331,268.00
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Simulador Markestrated Nivel 1
Resultado Final Industria R140101

Contribucion Neta de Marketing Acum. - MARKESTRATed
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Laboratono de Simuladores en Administracion y Gerencla

.

JContribucién Neta de Marketing ($)

Pto. Simulador Industria Firma Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5 Periodo 6 Periodo 7 Periodo 8 Periodo 9 Periodo 10

1 MARKESTRATED R140102 4 1011200 6958700 17262000 32323300 559761.00 88053600 1370999.00 2219808.00 3417310.00 398213300 4981689.00
2 MARKESTRATED R140101 5 8482.00 5363400 167491.00 34501900 61437500 88543700 1093476.00 1292744.00 1506684.00 1787009.00 2402582.00
3 MARKESTRATED R140107 1 8937.00 3396700 7496300 13691900 28063600 54155200 89656600 1350616.00 1685644.00 1995212.00 2331268.00
- MARKESTRATED R140103 4 1011200 9167700 17221100 30418000 46108900 60185900 750687.00 87302500 109816200 144823600 2065590.00
S MARKESTRATED R140'07 3 1083700 3175400 7455400 14393700 25583400 42223700 63738700 S§7653500 117101900 1508246.00 1861549.00



Conclusiones

El trabajar con herramientas como los simuladores que ofrece LABSAG, los
participantes obtenemos una vision casi real de una empresa, y de las decisiones
que se toman para su existencia en el mercado. Son decisiones complejas por la
consideracion de muchos factores, como la produccion, las ventas, los costos de
produccion, los costos de inventarios, el numero de vendedores, y sobre todo de las
caracteristicas de tus productos y del mercado en el que se participa.

Como equipo, fue todo un reto trabajar en la Firma 1, por la complejidad de sus
productos, que sin embargo, se trazaron. estrategias que lograron posicionarse en los
primeros lugares del mercado, a pesar de que toda la Industria se mantuvo
competitiva en todo momento.

Externamos el orgullo de participar en la industria UNQO, felicitamos a todos los
equipos por su desempefio en este Reto LABSAG 2014, y una mencion especial
para la Universidad de Sefior de San Sipan, sin duda un equipo profesional, un
orgullo competir con ustedes.



Recomendaciones

Se hacen las siguientes recomendaciones para la toma de
: Decisiones: :
| & Penetrar en nuevos mercados lo mas pronto posible. |

i s En cada periodo, tomar en cuenta los estatutos del gobierno, para dar |
a los productos un precio final.

! s Observar las utilidades que generan los productos en cada periodo, |
| de no ser redituable la produccion darlo de baja del mercado. |

% Analizar cuantos vendedores se tienen por canal, dependiendo los -

! productos que se tienen en el mercado y Unicamente tener IosI

| necesarios, ya que en ocasiones el mantenerlos genera mayore3|
costos a la industria, que ser despedidos.

! =i Proponer nuevos productos o innovarlos en caso de que alguno no |
| este generando los resultados esperados. |



Firma 1, Integrantes




