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es un sim u lad or d e  

q ue n os ayud a a los

M arkest rated  

negocios  

estudiantes universitarios p od er  

t om a d edesarrollar competencias y la  

d ecision es d e la em p resa. Dich as

desiciones nos ayudaran en el futuro en

los retos profesionales , elaborando

decisiones alternativas con respecto a lo

que el mercado desea.

MARKESTRATED



CARACTERISTICAS  

GENERALES

La competenc ia es con cinco equipos formados que par ten de con

diferentes posiciones pero con el m i s m o objet ivo y potencial .

A cada equ ipo se le asigna dos productos , uno que es bien aceptado en

el mercado con respecto a las ventas y otro que no t iene la m isma

aceptación .

El mercado dispuesto por el s imulador está div id ido en cinco principales

clien t es, cad a u n o d e est os t ien en su s p rop ias  

con resp ect o a la ad q u isic ión d e los p rod u ct os q u e

segm en t os d e  

caracteristicas  

br indan .

También ,  los equipos podrán  lanzar al mercado  el p roduc to  tecnologico  

creado ,  estas se d iv iden entre sonites y vodites .



Para llevar a cabo la primera decisión y todas las decisiones, consideramos participaciones  

anteriores en markestrated, utilizamos también el manual que se encuentra en la página

oficial de labsag como base de información y la contribución de nuestro docente. Enel

periodo 0 empezamos con 2 productos ERI y SEFA, en este periodo notamos que SERI estaba  

siendo medianamente aceptado, pero SEFA tenía baja aceptación, generándonos un

inventario, es por ello que decidimos aumentarle publicidad para que gane notoriedad en  

todos los segmentos, para el precio se incremento un 9%, considerando la tasa de inflación  

para el próximo año, con esto generaríamos ganancias y por ende un incremento en nuestro  

presupuesto para el próximo periodo, se compraron los estudios de mercados 1,2 y 6, para

conocer las intenciones de compra de nuestros consumidores y el pronostico del tamaño de  

nuestros consumidores.

DECISIÓN 1



RESULTADO DE LA DECISION 01
Los resultados en cuanto al producto SEFA 

no fueron las esperadas ya que nos quedamos con un poco de inventario ,  

generando costos y evidenciando que el pronóst ico de producc ión no fue el 

adecuado , ya que la oferta fue mayor a la demanda dejando c omo reto

mejorar ese 

análisis, por otro lado , se incremento el presupuesto del próx imo periodo . .



DECISIÓN 02

En esta decisión h u b o una mejo r plani f icación de la producción , ya que el 

p roduc to SEFA q u e d ó con inventario . Se decid ió aumenta r el n ú m e r o de  

ven d ed ores, con sid eran d o n u est ro p resu p u est o y m an t u vim os los m ism os

estudios de  mercado 1,  2 y 6.



RESULTADOS DE LA DECISIÓN 02
Los productos SERI y SEFA se vendieron totalmente la contribución  

bruta aumentó , logrando como resultado el doble de presupuesto  para 

el siguiente periodo , nuestros costos de transferencia ba1aron.  Así 

llegamos a la conclusión que producción y publicidad nos servirán  

como estrategia para aumentar las ventas , no solamente en SEFA, sino  

que también en ambos productos .



DECISIÓN 0 3
Para esta decisión se procedió a aumentar  

la producción , esto gracias a que según los estudios comprados anter iormente 1,2 y 6. 

El estudio 2 nos ayuda para observar la segmentación por consumidor y las ventas de 

la industria , estos estudios nos ayudaron en la to m a de decisión , la pub l ic idad 

aumentó para SERI, SEFA y considerando la inf lación del 9 % se le aumentó este

porcentaje al precio .



RESULTADO DE LA DECISIÓN 03
Se vendieron todas las unidades producidas ,  

el precio fue aceptado para ambas marcas , las ventas en SEFA aumentaron y el 

conoc imien to de esta marca ta mb ién , lo cual era favorecedor ya que era el 

p roduc to que menos se vendía , la cont r ibuc ión de marke t ing seguía a u men tando y

nuestro presupuesto también .



DECISIÓN 0 4

Para la decisión número 04, se incrementó 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 análisis para lanzar un nuevo
producto.



RESULTADOS  

DE LA  

DECISIÓN 04

La publicidad logro que nuestro  

producto tenga mayor visibilidad.  

Nuestros productos SERI y SEFA se  

vendieron muy bien, dejando como  

resultado un presupuesto para el  

periodo siguiente: 70969.

Los costos de transferencia  

disminuyeron a 132 en el producto  

SERI y 199 en el producto SEFA.



DECISIÓN 0 5

Para esta decisión, continuamos con el  

análisis de producción para que el periodo

siguiente

n

o  

innecesarios.

tener costos de inventarios  

Con respecto al precio

continuamos con la estrategia del 9%.

Se compraron los estudios de mercado 7,8y

11 para conocer al mercado del VODITE

y  poder hacer un mejor análisis.

Se ingreso un prototipo PSEDA con un costo

de inversión de 1000, este iría dirigido para el

segmento 5, evaluamos que este segmento

no quiere un producto muy caro, tampoco

quiere un prducto muy pesado, pensando en

ello seenvió el prototipo.



RESULTADOS DE LA  

DECISIÓN 05

ya q ue n o

Los crit erios d e an álisis fueron

q ued ó

La con t rib ución n et a d e

ópt imos  

in ven t ario .  

m arket in g

cual es favorab le . Con resp ect o  

costo de transferencia para

volvió a aum en t ar , lo

al  

el

produc to  SERI, se l legó a mantener ;

sin em b argo ,  

disminuyó a

el p rod uct o SEFA

196 a d iferen cia d el

año anterior que fue de 199.

El pro to t ipo PSEDA no fue

aceptado , se necesitaba mejorar el

costo .



DECISIÓN 06
Para esta decisión se volvió a lanzar el prototipo PSEDA, con un costo que pueda ser

aceptadopor eldepartamento de I&D.

También se lanzo otro prototipo PVETA, para ingresar al mercado de los vodites, este

producto iba dirigido al segmento 4, el cual quería un producto de bajo costo. Por último, se

aumentaron elnúmero de vendedores.



RESULTADOS DE LA

DECISIÓN 06
Para este periodo y con las modificaciones que le hicimos, nuestro

prototipo PSEDA fue exitoso y aceptado, a diferencia del otro prototipo

PVETAque no lefue tanbien comoesperabamos.

Obtuvimos un buen presupuesto el cual nos serviría para poder darle una

buena publicidad a nuestro nuevo producto que sería lanzado en la

siguientedecisión.



DECISIÓN 07
Se decidió esperar para poder mandar al  

departamento de investigación

y  desarrollo nuestro prototipo PVETA.  

Lanzamos el nuevo producto SEDA, como  

era nevo producto, la producción

fue  mínima  a  diferencia  de  SEI Y  

SEFAque  tenia una mejor producción , el 

precio fue  de 540, de acuerdo al mercado.



RESULTADOS DE LA DECISIÓN  

07
Seda tuvo un pequeño porcentaje de inventario, el cual era de  

esperarse. ya que era un nuevo producto, el costo de  

transferencia para SEDA fue de 158.



DECISIÓN 08
Para este periodo, en base a que nos quedó inventario, nos dimos cuenta que le  

faltaba notoriedad a nuestro producto, por ello decidimos aumentar la  

publicidad.

Para reducir la inflación los precios no podían subirse más de 5%, eso se respetó  

y cada producto se le aumento el precio teniendo en consideración este mensaje.



RESULTADOS DE LA  

DECISIÓN 08
Como se esperaba nuestro producto seda se vendió totalmente, no quedó nada en inventario.

Como se muestra, el costo de transferencia para SERIque de 158,SEFA228 YSEDA 155así fue que quedaron nuestros  
costos de transferencia para este periodo.



DECISIÓN 09
Incrementamos la producción para SEDA, ya que este estaba siendo bien  

aceptado y aumentamos el número de vendedores. Por último, enviamos un  

nuevo prototipo para el mercado del VODITE llamadoPVECI.



RESULTADOS DE LA  

DECISIÓN 09

Nuestros inventarios como veces anteriores quedaron en 0 como era de esperarse, gracias al análisis  

realizado. Los precios finales como se aprecia, quedaron en SERI con 757, en SEFA con 1070 y SEDA con  

585.



DECISIÓN 10

Considerando las mejoras, lanzamos  

nuevamente el prototipo pveci dirigida al  

segmento 4 y aumentamos el número de  

vendedores. Compramos los estudios de  

mercado además del 1,2 y 6 como en otras  

ocasiones, se compro el 7,8 y 11.



RESULTADOS DELA  
DECISIÓN 10

El prototipo PVECI fue aceptado por el departamento  

de I & D.

Los productos SONITES se vendían muy bien,  

aumentando nuestra contribución bruta de marketing.



Nuestra firma diseño su estrategia en 3 productos Sonites el cual eperabmos que las  

ventasincrementaran
periodo a periodo. Además se desarrollo un producto Vodite que tomoen

consideración las caracteristicas que sugieren los estudios de mercado, estas acciones  

como consecuencia el obtener el segundo puesto en el reto internacionalLABSAG.

ESTRATEGIAS APLICADAS
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