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Para empezar con la toma de decisiones, como grupo se ha considerado por conveniente auto-
educarnos leyendo el manual que se encuentra en la plataforma oficial de Labsag para que de tal
manera que podamos comprender la dinámica del simulador, interpretar las condiciones de cada
empresa y de cada producto y en general tener un panorama de lo que sucede una vez iniciada la
simulación.

CARACTERÍSTICAS GENERALES

• La industria maneja sus propias reglas y normas para que la competencia se realice con la
mayor regularidad posible.

• Cada resultado logrado por una empresa afecta directamente a las demás.

• La competencia se realiza con 5 empresas dentro de una misma industria, todos empiezan con
características diferentes pero con un mismo presupuesto de 7 millones.

• Todos los grupos empiezan con dos productos de la marca SONITE, un producto con buena
aceptación en el mercado y el otro de manera regular.

• En la industria existen 5 diferentes segmentos, de los cuales sus exigencias ideales van
variando de acuerdo al desarrollo de la empresa.

• A partir de los resultados obtenidos de la primera decisión, cada empresa puede crear distintas
marcas ya sean SONITES o VODITES.



PERIODO 0

En el periodo cero, la firma 2 empieza con 2 productos SAKA y SATO, de los cuales el primero
tiene características promedio ideales para el mercado por el hecho que no tiene inventario; y el
segundo, tiene menos aceptación comercial por una cantidad sobrante en sus inventarios (18 839), la
fuerza de ventas de SAKA abastece el 38% de tiendas de los 3 canales y de SATO en un 39%;
además de ello tenemos el 19% de porción de mercado y uno de los motivos por el cual se da esta
situación es porque el precio de SATO es bastante superior en comparación a sus características
ofrecidas al mercado.



DECISIÓN 1

Para esta decisión, se ha tomado por conveniente realizar los siguientes cambios: aumentar la producción a 180 000
para SAKA y disminuir a 70 000 para SATO, aumentar la fuerza de ventas en 5, 8 y 5 para los 3 canales
respectivamente, aumentar la publicidad a 1.5 M para SAKA con 3% de este presupuesto en estudios publicitarios y
1 M para SATO con 2 % en estudios publicitarios, aumentar el precio de venta a $309 para SAKA y $459 para
SATO, y comprar los estudios de mercado 1-2-3-4-5-6-12-13-14-15.



RESULTADOS DECISIÓN 1

En el periodo uno, el producto SAKA tiene inventarios de 22 557 y SATO vendió todo, la fuerza de ventas de
SAKA abastece el 38%-31%-41% de tiendas de los 3 canales y de SATO abastece en 36%-30%-39% de
tiendas de los 3 canales, además de ello tenemos el 16% de porción de mercado y para satisfacer al cliente el
producto SAKA y SATO necesitan mejores características.



DECISIÓN 2

Para esta decisión, se ha tomado por conveniente realizar los siguientes cambios: aumentar la producción a 200
000 para SAKA y a 150 000 para SATO, aumentar la fuerza de ventas en 21, 27 y 23 para los 3 canales
respectivamente, aumentar la publicidad a 2.2 M para SAKA con 4% de este presupuesto en estudios publicitarios
y 1 M para SATO con 3 % en estudios publicitarios, aumentar el precio de venta a $349 para SAKA y $519 para
SATO, y comprar los estudios de mercado 1-2-3-4-5-6-12-13.



RESULTADOS DECISIÓN 2

En el periodo dos, el producto SAKA y SATO vendieron todo y quedó cero inventarios, la fuerza de ventas de SAKA
abastece el 47%-43%-38% de tiendas de los 3 canales y de SATO abastece en 47%-43%-48% de tiendas de los 3
canales, además de ello tenemos el 28% de porción de mercado y el producto SAKA y SATO necesitan mejores
características en valor y potencia para satisfacer al cliente del segmento 5 y 4 respectivamente



DECISIÓN 3

Para esta decisión, se ha tomado por conveniente realizar los siguientes cambios: aumentar la producción a 400 000
para SAKA y a 300 000 para SATO, aumentar la fuerza de ventas en 15,18 y 27 para los 3 canales respectivamente,
aumentar la publicidad a 8.1 M para SAKA con 4% de este presupuesto en estudios publicitarios y 6.1 M para SATO
con 3 % en estudios publicitarios, aumentar el precio de venta a $399 para SAKA y $579 para SATO, comprar los
estudios de mercado 1-2-3-4-5-6-11-12-13, y crear PSAXA con 2.1 M y PSAGA 1.8 M de presupuesto.



RESULTADOS DECISIÓN 3

En el periodo tres, el producto SAKA y SATO vendieron todo y quedó cero inventarios, la fuerza de ventas de
SAKA abastece el 59%-55%-61% de tiendas de los 3 canales y de SATO abastece en 57%-54%-60% de tiendas de
los 3 canales, además de ello tenemos el 37% de porción de mercado y SAKA y SATO necesitan mejores
características en valor y potencia para satisfacer al cliente del segmento 5 y 4 respectivamente.



DECISIÓN 4

Para esta decisión, se ha tomado por conveniente realizar los siguientes cambios: reemplazar PSAGA a SATO e incluir la marca
SAXA del proyecto PSAXA, aumentar la producción a 450 000 para SAKA , a 400 000 para SATO y a 300 000 para SAXA,
aumentar la fuerza de ventas en 21, 23 y 7 para los 3 canales respectivamente, aumentar la publicidad a 12 M para SAKA con
5% de este presupuesto en estudios publicitarios, 10 M para SATO con 5 % en estudios publicitarios y 10 M para SAXA con 5%
en estudios publicitarios, aumentar el precio de venta a $449 para SAKA, $659 para SATO y $799 para SAXA, comprar los
estudios de mercado 1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15, y crear PSAMA con 2.2 M, PVARA con 2.2 M y PVAVA con 2.7 M
de presupuesto.



RESULTADOS DECISIÓN 4

En el periodo cuatro, el producto SAKA y SATO vendieron todo y SAXA se quedó con inventarios de 177
379, la fuerza de ventas de SAKA abastece el 62%-59%-62% de tiendas de los 3 canales, de SATO abastece
en 62%-58%-62% de tiendas de los 3 canales y de SAXA abastece en 60%-56%-60% de tiendas de los 3
canales, además de ello tenemos el 38% de porción de mercado y SAKA necesitan mejores características en
potencia para satisfacer al cliente del segmento 5.



DECISIÓN 5

Para esta decisión, se ha tomado por conveniente realizar los siguientes cambios: incluir la marca VARA del proyecto
PVARA y VAVA del proyecto PVAVA, aumentar la producción a 450 000 para SAKA , a 550 000 para SATO, a 23 000 para
SAXA y a 40 000 a VARA y VAVA, invertir en publicidad 10.5 M para SAKA, 11 M para SATO, 10 M para SAXA, 7.5 M
para VARA y VAVA con 7% en estudios publicitarios para todas las marcas, aumentar el precio de venta a $509 para SAKA,
$749 para SATO, $809 para SAXA, $2899 para VARA y $ 3899 para VAVA, comprar los estudios de mercado 1-2-3-4-5-6-7-
8-9-10-11-12-13-14-15, y crear PVATA con 4.8 M y PVAPA con 3.8 M de presupuesto.



RESULTADOS DECISIÓN 5

En el periodo cinco, el producto SAKA, SATO, VARA y VAVA vendieron todo y SAXA se quedó con inventarios de
140 626, la fuerza de ventas de SAKA abastece el 58%-55%-58% de tiendas de los 3 canales, de SATO abastece en
60%-56%-60% de tiendas de los 3 canales, de SAXA abastece en 60%-56%-60% de tiendas de los 3 canales y de VARA
y VAVA abastece en 57%-0%-57% de tiendas de los 3 canales, además de ello tenemos el 79% de porción de mercado
con las cinco marcas y SAKA necesitan mejor potencia para el segmento 5, SAXA necesita mejor valor para el
segmento 3 y VARA y VAVA necesitan mejor valor para satisfacer al segmento 5.



DECISIÓN 6

Para esta decisión, se ha tomado por conveniente realizar los siguientes cambios: reemplazar el proyecto PSAMA a SAKA, el
proyecto PVAPA a VARA y el proyecto PVATA a VAVA, aumentar la producción a 600 000 para SAKA , a 800 000 para
SATO, a 1 000 para SAXA y a 250 000 a VARA y 280 000 a VAVA, invertir en publicidad 18 M para SAKA, 20 M para
SATO, 15 M para SAXA, VARA y VAVA con 9% en estudios publicitarios para todas las marcas, aumentar el precio de venta
a $589 para SAKA, $859 para SATO, $869 para SAXA, $1399 para VARA y $ 1799 para VAVA, comprar los estudios de
mercado 1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15, y crear PSAHA con 3 M y PVATO con 2.9 M de presupuesto.



RESULTADOS DECISIÓN 6

En el periodo seis, el producto SAKA, SATO y VARA vendieron todo, SAXA se quedó con inventarios de 106 387 y
VAVA quedó con inventarios de 26 838, la fuerza de ventas de SAKA abastece el 61%-58%-61% de tiendas de los 3
canales, de SATO abastece en 63%-60%-63% de tiendas de los 3 canales, de SAXA abastece en 60%-57%-60% de
tiendas de los 3 canales y de VARA y VAVA abastece en 71%-0%-71% de tiendas de los 3 canales, además de ello
tenemos el 149% de porción de mercado con las cinco marcas y SAXA necesita mejor valor para el segmento 3.



DECISIÓN 7

Para esta decisión, se ha tomado por conveniente realizar los siguientes cambios: reemplazar el proyecto PSAHA
a SATO, aumentar la producción a 750 000 para SAKA , a 800 000 para SATO, a 1 000 para SAXA y a 450 000 a
VARA y 350 000 a VAVA, invertir en publicidad 20 M para SAKA, 22 M para SATO, 15 M para SAXA y 17 M
para VARA y VAVA con 9% en estudios publicitarios para todas las marcas, aumentar el precio de venta a $618
para SAKA, $901 para SATO, $700 para SAXA, $1233 para VARA y $1539 para VAVA, comprar los estudios de
mercado 1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15, y crear PSAWA con 2.2 M de presupuesto.



RESULTADOS DECISIÓN 7

En el periodo siete, el producto VARA vendió todo, SAKA se quedó con inventarios de 6 399, SATO se quedó con
inventarios de 283 590, SAXA se quedó 64 834 y VAVA quedó con inventarios de 9 884, la fuerza de ventas de SAKA
y SATO abastecen el 63%-59%-63% de tiendas de los 3 canales, de SAXA abastece en 59%-56%-59% de tiendas de
los 3 canales, de VARA abastece en 64%-0%-64% y VAVA abastece en 61%-0%-61% de tiendas de los 3 canales,
además de ello tenemos el 138% de porción de mercado con las cinco marcas y SAXA necesita mejor valor para el
segmento 3.



DECISIÓN 8

Para esta decisión, se ha tomado por conveniente realizar los siguientes cambios: reemplazar el proyecto PSAWA a SAXA,
producir 650 000 para SAKA , a 400 000 para SATO, a 1 000 para SAXA y a 950 000 a VARA y 550 000 a VAVA, invertir en
publicidad 22 M para SAKA y SATO, 17 M para SAXA y 19 M para VARA y VAVA con 9% en estudios publicitarios para todas
las marcas, aumentar el precio de venta a $645 para SAKA, $926 para SATO, $719 para SAXA, $1295 para VARA y $1616 para
VAVA y comprar los estudios de mercado 1-2-3-4-5-6-7-8-9-10-11-12-13-14-15.



RESULTADOS DECISIÓN 8

En el periodo ocho, el producto SAKA, SAXA y VARA vendió todo, SATO se quedó con inventarios de 294 704 y
VAVA quedó con inventarios de 124 577, la fuerza de ventas de SAKA abastecen el 62%-59%-62% de tiendas de los
3 canales, SATO abastecen el 56%-53%-56% de tiendas de los 3 canales, de SAXA abastece en 60%-57%-60% de
tiendas de los 3 canales, de VARA abastece en 64%-0%-64% y VAVA abastece en 57%-0%-57% de tiendas de los 3
canales y además de ello tenemos el 133% de porción de mercado con las cinco marcas.
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