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Nuestra experiencia

« Para nosotros, como estudiantes de Negocios Internacionales de la
Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad Sefor de
Sipan, esta competencia fue una experiencia que nos obligé a asumir
un compromiso: ser ganadores utilizando y poniendo en practica los
conocimientos tedricos aprendidos en el transcurso de estos afnos.

« El Reto Labsag nos impulso a tomar decisiones simuladas, muy
dinamicas, no ajenas a la realidad, con lo cual pudimos demostrar
que a traves del marketing estrateglco se puede lograr la satisfaccion
de las necesidades del mercado, lo que se ve reflejado en los gustos
y preferencias de los consumidores.
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Periodo 0

(EN MILES DE § EXCEPTO CUANDO E INDIQUE)

(U)=UNIDADES
 EnlaFirma 4 nos (5= ENS
toco trabajar con las
SOLO. PRODUCCION (Unidades) 1200000 80000
hD o, UNIDS VENDI (Unidades) 120000 407431
* La contribucion neta INVENTARIO (Unidades) I
de marketing inicial PRECIO FINAL (3) 45 i
era de $ 12°246,000; PRECIO PROW(§) 303 244
Y Muestro|presupuesto P TS i
para el S'g,u'ente G £0STO PRODS VENDIDOS 20430 3423
era de $ 7°000,000 COSTO IVENTARIOS I
PUBLICIDAD 2500 1900
CONTRIBRUTA DE MARKETING 3451 4208 12,246
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En el 1° afio vendimos
231,637 u. de SOTO,
quedandonos con un
inventario de 40,363 u.
Se vendio6 29,302 u. de
SOLO quedandonos con
un inventario de 17,153
u.

El Presupuesto para el
préximo afo se
incremento6 a $18,834
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O
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Periodo 1

(EN MILES DE $ EXCEPTO CUANDO SE INDIQUE)

(U)=UNIDADES
($)=ENS
MARCAS $0TO 50LO

PRODUCCION (Unidades) 212,000 7200

UNIDS VENDI (Unidades) 231637 20,302

INVENTARIO (Unidades) 40,363 17,153

PRECIO FINAL ($) 582 480

PRECIO PROI(S) 362 294

COSTO TRANS(§) 141 21
INGRESOS 83,909 8,607

COSTO PRODS VENDIDOS 32,585 B.4T1

COSTO INVENTARIOS 653 436

PUBLICIDAD 3,500 500
CONTRLBRUTA DE MARKETING 47111 1,201

48,372
18D -
FUERZA DE VENTAS 2428
INVESTIGACION DE MERCADO 462
COSTOIUTIL EXCEPCIONAL i
CONTRI. NETA DE MARKETING 45,483
PRFSLIPLIFSTO PROXIMO PFRIONAO 1R R34
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En el 2° afo vendimos
310,922 u. de SOTO,
quedandonos con un
inventario de 100,641 u.
Para SOLO se vendio
29,951 u. quedandonos
con un pequefo inventario
de 22,402 u.

Se logré aumentar el
precio para ambas marcas.
El presupuesto para el
préximo afo fue de
$36,202.

Decidimos crear nuevas
marcas para el mercado
Sonite y Vodite: SOLAY
VOTO.

Periodo 2

(EN MILES DE § EXCEPTO CUANDO SE INDIQUE)

(U)=UNIDADES
(S)=ENS
MARCAS $0T0 S0LO

PRODUCCION (Unidades) 371,200 35,200
UNIDS VENDI(Unidades) 310922 29 951
INVENTARIO (Unidades) 100,841 2402
PRECIQ FINAL. (§) 781 576
PRECIO PRON.(S) 412 14
COSTO TRANS.(§) 131 22

INGRESOS 146,677 10,591
COSTO PRODS VENDIDOS 40793 6,840
COSTO INVENTARIOS 1518 73
PUBLICIDAD 5,500 3,000

CONTRI.BRUTA DE MARKETING 98,866 350

99,225

14D 5,700

FUERZA DE VENTAS 25%

INVESTIGACION DE MERCADOQ 603

COSTOTIL EXCEPCIONAL .

CONTRI. NETA DE MARKETING 90,483

PRESUPUESTO PROXIMO PERIODO 36,202
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La produccion de SOTO

(ENMILES DE § EXCEPTO CUANDO SE
(UFUNIDADES

Periodo 3

INCHQUE)

fue 373,664 u. y se vendid SFENS
474,305 u. Nos quedamos
Xk i N dic MARCAS 070 | so0 | voto
Sin inventario. No sucedio PRODUCCION (Uridade) med oo  an
lo mismo con SOLO pues UNIDS VENDH (Unidades) e w15 g
e PRECIOFAL (§) [ B30 1,000
quedando de inventario PRECIO PROMLS o w6
27,841 u., lo que or|g|né COSTO TRANS (8) 130 | 2
una contribucién negativa i S o AW am
COSTO PRODS VENDIDOS 61,790 14137 32004
de - $665. COSTO NVENTARIOS T ™ i
Se vendio todo lo que se PUBLICIDAD 660100
orodujo de VOTO. CONTRIBRUTA DE MARKETING 180,096 55 153 .
El presupuesto del proximo ™ 50 |
afio fue de $69,742. FUERZA DE VENTAS 4042
o NVESTIGACION DE MERCADO 415
Decidimos crear nuevas T B -
marcas: SONY y SOBA. CONTRL NETA DE MARKETING 180430
DDECIHIDIIECSTN DDNYIMN DEDINAN £0 74|
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SOTO se vende bien ya
gue nos quedamaos sin
inventario y las ventas de
SOLO seguian
aumentando poco a poco.
VOTO solo vendio
19,694 u. ya que entraron
2 marcas al mercado, y
dio pérdida al igual que
SONY y SOBA.

No obstante nuestra
contribucion fue la méas
alta de la competencia.

Periodo 4

(ENMILES DE $ EXCEPTO CUAKDO SE NDIQUE)
(UIEUNDADES
BEENS

lTl

MARCAS

PRODUCCION {Unades| 300204 2000 18800 80000 §0.000
UNDS VENDI (Unidades) 24 il 1964 B B4
NVENTARIO (Undades) . TN 108008 MR %8
PRECIO FNAL (§) ) T8 130 ] bl
PRECIO PROM(§) 03 41 T8 ol 20
COSTO TRANS{§) 7y It 25 4 14
INGRESOS iy 530 1% 3% 11,54
COSTO PRODS VENDDOS 74310 43 M A a3l
COSTO INVENTARIOS 2] 36% i g
PUBLICDAD 17000 1 16,000 9000 8000

CONTRLERUTA DE MARKETING

1B

014

2041

(&0

FUERTA DE VENTAS

S0

INVESTIGACION DE MERCADO

COSTQUTE EXCEPCIONAL

CONTRL NETA DE MARKETING

g2

2318




Periodo 5

MW CO NC e CYPCOTA M IMINN CC NN E
(B3 MLES DE $ EXCEPTO CUANDO SE NDIQLE

URINDADES
=3
e Las marcas SOTO Y
SOLO cada periodo ARCAS soro [ soo [ voo [ sowy [ som

vienen aumentando sus PRODUCCION (Undades Wend A4 0 & !))3? 11{

o |

[NDS VB0 ndas Wl g5 nm MR 616
ventas; pero no sucede NETARO (it T

lo mismo con SOBA Y PRECOFNAL o W m wm ®
PRECOPRONS . om W W
VOTO; por lo que il o % W W N

] COSTOTRAS 6 ] 7 T
optamos por reducir la NGRESOS U
produccion y cambiar COSTOPRODS VENDIDGS T
o T COSTO MVENTARIOS | ] 4y

' PUBLODAD now s now[ oo o

* Seguimos ocupando el CONTRIBRUTADE ARKETIG T T
primer lugar; pero _ A
tenemos un competidor ST
gque nos sigue los pasos. MESTISACION DENERCADO =

COSTOUTL EXCEPCONA ]

CONTRL NETA DE WARKETING W

DRFSIIDNESTA PRAYIMA DFRINAN g
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En este periodo se
vendieron toda la
produccion de SOLO,
SONY y SOBA,; pero esta
ultima dio pérdida ya que
su precio no llega a cubrir
sus costos.

VOTO comienza a dar
resultados con las reformas
realizadas.

Seguimos ocupando el
primer lugar; pero una
firma de otra industria esta

muy cerca.

Periqdo 6

TV I8 TR NE L O SO (MY SE NN D
O MLES DE § BXCEPTO OO0 SENDIDE

UFNDAES

=98
-3

SO0 | VWOT0 | SONY | SO

PRODUCCION (ncas T T
INES 0 s EE ]
NETARD indais s Ei

RECOFA § i W w18

PREOD RS ™ o u 7 :
STORAS S W & W W B
NGRESOS M am ww nm am
COSTO PROJS 0003 TR

COSTO NETARDS ik

k0 400
OFORANEwWNIm 1 uw
I EAUL TUVY
NVESTIRAN NE 1B 111
e J".'.'!,_L--.I‘. L
SRS ey
QIGUIL BT WAL -
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Periodo 7

ENMILES DE § EXCEPTO CUANDO SE NDIQLE

« SOTO es casi el duefio St
del segmento 3. SOLO, =208
SON_YyVOTO siguen = L REEE R AN
vendiendo poco. PRODUCOON U TR

......

* Enel caso de SOBAya LNDS VBN Uncaes med  mej 07 WA s
nos quedamos sin MENIRY) Q) &l n_ -
inventario y pensamos
eliminarlo y
reemplazarlo. COSTOPRODSYBID0S T Y R T R

« Seguimos siendo los COSTOMETARCS ] ™

PUBLICCAD 13000 8000 3100 8.000 1000

vl

de otra industria esta e

compitiendo a—
L A 1 ERIADEVETAS 15415
practicamente sola y su NESTGACON D= IERCA0 T

proyeccion va a COSTOUTL EXCEPOONAL

1 CONTRL NETA DE MARKETING Ml
permltlrlel sobrepasarnos. RESUPUES O PROIINO PERDO [T
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Tal como lo
proyectabamos, la firma
que no tiene competencia
en su industria nos supero.
Su crecimiento llega casi al
100%.

En nuestra industria vamos
primeros pero compartimos
mercado con otra firma.
Dificilmente podremos
ganar ya que el mercado ha
llegado a su limite.

Hemos eliminado a SOBA,
pesto que daba pérdida por
tener el precio muy bajo,

Periodo 8

B3 MEES DE § EXCEPTO CLANDO SE

URMNDADES

==t

MARCAS S0T0 SOLO Yo10 SONY

PRODUCOC ON (Ungzdes 200 24000 g A
NDS VEND! (Undades B 4 %X %1
NVENTARD) (Umdades 8884

L0 6 127 i ®
PRECO PROU i 8
COSTOTRAS S 188 W a7 o

INGRESOS 4 16118 558 ok
COSTO PRODS VBIDDCS %8 ¥ s ]
OSTO NVENTARIOS 7

PUBLICDA) o) 6000 4000 2000

0167 88 25

418332
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« En la pendltima decision
solo podemos aumentar
un poco la produccion ya
el mercado del segmento
3 llego a su fase de
declive.

» Nuestra competencia se
ha apoderado de los otros
segmentos; pero los
comparte con otras
firmas.

* Ocupamos el segundo
lugar; pero otra firma de
otra industria que
tampoco tiene
competencia se acerca
peligrosamente .

SEN,
R0,

Periodo 9

(ENMILES DE $ EXCEPTO CUANDO SE INDIQUE)
(UEUNDADES

(SEENS
MARCAS 5070 SOLO | VOTO | SONY
PRODUCCION (Uridades) 900000 4000000 11307 120000
UNIDS VEND! (Uridades) I R
INVENTARIO (Unidades) sl 24509 29434
PRECIO FNAL (8 788 1,080 97 1,080
PRECIO PROM3) G 34 %) 74
COSTOTRANS 8} 180 Al 44 B
INGRESOS 86745 14083 0 8B 49
COSTO PRODS VENDIDOS 08505 40191 W 17588
COSTO NVENTARIOS 1455 5510) ] 2099
PUBLICIDAD 18000 8.000) 4000 8000
CONTRLBRUTA DE MARKETING W w1
451429

1&D |

FUERZA DE VENTAS ATX)

INVESTIGACION DE MERCADO 1.501]

COSTOUTIL EXCEPCIONAL |

CONTRL NETA DE MARKETING 425108

PRESUPUESTO PROXIMO PERIODO 157425
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En este periodo se trato
de producir al maximo
para copar el mercado de
SOTO; pero cuidando no
quedarnos con
demasiado inventario.
La combinacién de
precios, y
posicionamiento produjo
la mayor contribucion
neta que habiamos
obtenido hasta el
momento: $ 453,756;
pero no fue suficiente
para mantener el

segundo lugar.

Periodo 10

ES DE $ EXCEPTO CUANDO SERDIGLE
ENMLES DE § EXCEPTO CUANDO SE NDIQUE

t
.PJ\- DES

-0
SFENS

S0T0

PRODU CC ON (Unidades s34 00 12000 000 |
UNDS VENDI (Undades) k| 165,863 BEs 580
NVENT ,’--1” Unidades - 448 B1Y 13w
PRECIO FNAL 8 8 1% 1,069 1.1%
PRECIO PROU S L [£ 635 £
COSTO TRANS 8 19 2% il 8
INGRESOS 3835 128 B U35

”CS'C PRODS YENDIDOS 101 B £ 5

' 7

0STO NVENTARIOS

WOV

BRI AN
VOLULALN

.....

M f.]".

CONTRLBRUTA DE MARKETING |

13745 |

&U
e

e
FUERZA DE VENTAS

'!"'\’.’\ = :“f‘l—/\
Ny £ ‘./Aw ION --l-' AU

\’\’\’A"f" - ——-n ’\’
DU y‘!
WROITUUIL CAUD J‘

CONTRL NETA DE MARKETING i

PRESUPUESTO PROXIMO PERIODO |
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($,000)

Contribucion Neta de Marketing
Acumulada. Industria RNOV142

3,000,000 ---r 3,000,000
2,000,000 + T 2.000,000
1,000,000 + + 1,000,000
-1,000,000 : -1,000,000
ol 1l2l 3l 4l sl glzlglglq
Periodo
Firma 2 =§f= Firma 3 Firma 4 == Firma 5

WWW.uss.edu.pe
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Resultado final

Pto. Industria Institucion Periodo0 Periodo1 Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo6 Periodo7 Periodo8 Periodo9 Periodo 10
1 RNOV144 1 UTH-Ing.GestionProy.-MEX 8857 36828 96318 230716 483715 841730 1153710 1703450 2481660 3471465 5013719 Ganador
2 RNOV141 2 PUCV-Ing.Ind.-CHILE 12673 44738 76619 197704 511728 288390 1243567 1567381 1906200 2364186 2974354 Ganador
3 RNOV142 4 US5-Neg-Internac-PERU 11056 56538 147021 327451 352442 910357 1320891 1723582 2115974 2541082 2962580 Ganadar
5000000 'y
2000000 == ITH-Ing.GestionProy.-MEX
—B—FUCV-IngInd-CHILE
=== I55-Neg-Intemac-PERL
i UINHEVAL-Ing.Ind.-FERU
3000000 4= UICSG-Adm Emp-ECU
=f=Invitado

—+—UWIP-Lic Adm.-PANAMA

/ e |I5IL-Mkt-PERU
2000000 A UPAGU-Adm Tca.y Hotel -PERU

/7 —4—UNICEN-Ing Comer.-BOLVIA
1000000
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Conclusiones y Recomendaciones

« El hecho de competir con estudiantes de diferentes carreras
profesionales y de diferentes universidades es importante puesto que
pone de manifiesto los niveles de preparacion que tiene cada uno en
la aplicacion de estrategias.

« Sin embargo, los resultados serian mas precisos si se compitiera en
un solo mercado o si la competencia tuviera dos partes; una en la
gue se compitiera por industrias y otra en la cual solo compitieran
las firmas que llegan a despuntar en cada una de sus industrias.

« Todo es perfectible; y de hecho Michelsen LABSAG Inc. ha
mejorado el menu y la presentacion de los resultados, de tal forma
que ahora se puede interactuar; sobre todo en el mapa perceptual.
Los felicitamos por ello.

7 5% UNIVERSIDAD e
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