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RESULTADOS DEL ANO O - DECISION 1

- Analizar 61 pI'OdllCtO MARTAS LAKA SATO

Proctioe e iUredsden] BOSSFRD RO
el Wl (Umedeceg BOWRRG LTl

- matriz bcg para saber el estado de los productos. — — R e
Parcidn Mercado (En Unidades) 11 0 - % A3
- Marqueting mix, tomando en cuenta nuestros precios actuales 'I_j:‘:f e e I frecePromecn (8] 1T 28
en el mercado, aplicando los resultados de 1a matriz bcg. Los — e e e —— o
actuales canales de distribucion y la publicidad invertida y canl 1940, 1487 e
comparada con la competencia. Cowto inventarica -
Canal 1 Canal? Canal 3 POt 1650 2k
- Se realiz6 un analisis interno y externo tomando en cuenta N R e e
tanto la inflacion como el crecimiento del PNB y la competencia
en los segmentos S y 4. T i 3¢ § et cunds o o
—
H-ialtuw mum&u&m- Mﬁmnm | r-n-::awm :m mmﬂmﬂmu i Chiebvos Pasceptesies de 205 <2 E) | @)
SakA 237 Z3050 3 03 -12 Wl -8 o N
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RESULTADOS DEL ANO 1 - DECISION 2

e e Merssdo 392

- Analizamos los resultados obtenidos de la gestion pasada. e e
- Nos enfocamos en mejorar nuestros productos, por ejemplo, Produccsde (Unidedes) 217641, 21600 Presupuesta Prémma Perioas 10252
SATO mandando a investigacion y desarrollo su mejora para el it L
segmento 4. Fre: :-: ::: 5 o .'.':' 15.; MLarcag SAKA  SATO

Precio Promocin (5) es 2R Porceon Mercads (En Ursdiades) U LF
- Cortamos el presupuesto en publicidad para el desarrollo de la Com Trana {9 .18 Mumero de Deasliztas
mejora estop por el bajo nivel de presupuesto. e =
Comowmensies 0. o Canl2 6261 15707
- Se realiz6 un analisis interno y externo tomando en cuenta tanto Puthcided 2300. 2600 Canal 2 1678, 1621
la inflacién como el crecimiento del PNB y la competencia. e e

- Incrementamos nuestra fuerza de venta. Er s 08 § #xcepto cubnds se maue Canal 1 Canal 7 Canal 3

T Jd¢ Viantaa 10 =5 F i
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RESULTADOS DEL ANO 2 - DECISION 3

DECISION 3 PARA EL ANO 3 —

- Analizamos la produccion aconsejada de acuerdo al PNB aumentando un 4% MARCAS

Proguccion (Unedades)

- Analizamos la tasa de inflacion del 9% para el precio.

Inwentarnio (Unidades)
Precha Final (5)

- Para este afio mandamos a investigacion y desarrollo de un nuevo producto y
mejoras para para nuestros productos. PSAYC (mejora para saka), PSAYD,
PVAFY

Ingresos

- Se incremento en fuerza de ventas con 35 VENDEDORES.

Costo nventarios

Fublicidad

- Para la mejora de SAKA utilizamos la estartegia de penetracion de precios.

Coniri. Bruta Market ng

- Para nuestro producto sonite SAYD utilizamos de igual manera la estrategia de
penetracion de precios.

(En miles de § excepto cuando s& indigue)
(U} = Unidades

- Para nuestro PRIMER producto VAFY usamos la estrategia de decremento de

. ($)=ens
precios

DECISONES DE MARKETING

Precio Promocion (5)

Costo Trans.(5)

Costo Prods. Venddos

Unid. Vends. (Unidades) 302262

=AKA  SATOD
0262, 14880
14889

0 a

323 250
164 303
Bd 130
0lsR, 45427
25483, 19299
0 g
2100 2140
JZ464. 23983
26447

| &0 3200
Fuerza de Ventas 2369
Iﬂ'.':'_-ﬁ'_l-':; de Mercado 427
Costo/ Ut Excepcona 0

Contri. Neta Marketing =11

Presupuesto Proamo Perodd 20666

harcas SAKA SATOD
Parcion Mencado (En Unidades) 22 11

MNomers de Detallistas

Canal 1 1335 1301
Canal 2 16523, 16492
Canal 3 1681, 1638

Canal1 Canal 2 Canal 3

wgm H'Hmh?é. = = ok & m]a‘ (B s hmﬂ?a.umm& 4y dey Eitunde s Putlaasn hmhnu-?:ﬂha.ﬁnlm mrﬂm&-wumﬂ
Crecimienta PNB Este ARo D4 i i ] |
SATO PLALK] Era ] 27080 = s Lv L¥
Crecimienio PNB Estimado Proximo Afko 04 v v
Tasa de Inflacidn Este ARD 0 5 5
Tasa de Inflacion Proximo Ao G il
Camuden de Dotebocdn 2 3
Casto Yendedor Préximo Afo 28100 -
Costo Despede Vendedor Proximo Afo GR00 :mw;? e [ ? R }
Costo Entrénar 1 Nvo. Vendedor Prox. Ano 4000 — — d 5 = = - =
FEAYD 3500 12 ] 30 ) =1 133
FYAFY 7000 n 9 45 & £ 16} 250

Fuerza oe Venlas 22 43 23

Y

RETO ]NTERNACIONAL
CABSAG

NOVIEMBRE 2020




RESULTADOS DEL ANO 3 - DECISION 4

Analizamos la produccion aconsejada de acuerdo al PNB aumentando un
4%

Analizamos la tasa de inflacion del 9% para el precio.

Para este afo mandamos a investigacion y desarrollo de un nuevo producto
y mejoras para para nuestros productos. PSAYC (mejora para saka),
PSAYD, PVAFY

Se incremento en fuerza de ventas con 35 VENDEDORES.

Para la mejora de SAKA utilizamos la estartegia de penetracion de precios.
Para nuestro producto sonite SAYD utilizamos de igual manera la
estrategia de penetracion de precios.

Para nuestro PRIMER producto VAFY usamos la estrategia de decremento

MARLAS
Production (Unidades) 4505942 480000
Unid, Vends. (Unidades) 420942 480000

SR SHTD

Ivventario (Linidades) 1] a
Precio Final (3) 350 =30
Precio Promacisn (5) 215 337
Costo Trans {3) Bl 132
Ingresas 103551, 161757
Costo Prods Vendidos 38680 &3430
Coota Irventanss 0. 0
Puiblicidad 2400,  2M00
Confri, Bruta Marketing 62472 45627

153099

(En miles de 5 excepio cuando se indeque)
(L) = Unidades

. (Si=en§
de precios.
LECISIONES LE BAREE [IMNG
| Mcenbeo de Marcas Nombre 0ol Proyecto 06 80 PLIARCacIon o L Procucosin (En Presupussto Pubilicnana (En % o Estudios Precia Aconielad de Venta '
) {Modificacién o Intsoduecicn) @) I miles de Unidades) ) ’ mites de 5) @) ] Fublcitarios Detate (En §) ) m"“""""_’""“""ﬂ .
SAKA | PSAYC ' 940 4000 F 388 13 || 7 "
Marcas: PSAYC PSAYD PYAFY - : - - - -
' SATO 776 4000 6 580 10 I -
Imersion Acumlada 2000000, 3500000, 7000000 - - - - :
SAYD PSAYD 80 2500 6 400 7 MIE v
VAFY . PVAFY 0 | [a000 7 1000 Mo v|lo v
Proyecto Exitoso =l Sl 5l | | | | . |
1 11 12

FUERZA DE VENTAS 7

5
e

26

78

B 5000 CONSLETA

|&D -12500
Fuerza de Venas ~2E5E.
|I"|'|'E".:I!I'g de Mercado -479
Costo/Util Exceptonal 0

Contri, Neta Marketing 142268
Presupuesio Préamo Penodo 55648,

Marcas SAKA SATO
Porcidn Mercado (En Unidades) .25 25
Nomend de Detallistas

Canal 1352. 1380.
Canal 2 15864, 16200
Canal 3 1677, 112

Camal 1 Canal 7 Canal 3

Fuerza de Ventas 27 45 Fa




RESULTADOS DEL ANO 4 - DECISION 5

Se hizo un analisis interno y externo para poder — Fosesn wndsdes 752000 727257 sasas
determinar una produccion exacta y un precio 3
conforme al mercado adecuado a la intlacion.

Realizamos un aumento en la fuerza de ventas.
Se mando a investigacion y desarrollo de
acuerdo a demandas un quinto producto :
PVAVA para el mercado vodite esto por la w000, 000 2500 4000

demanda de mercado.

e ol b
Fuerza de Venias

MARCAS SAKA SATO SAYD  WAFY

Linid. Yends (Unidades) 531633

1186 [ S0
Cosio Prods. Vendidios 37943 84417 B89 2035 Marcas
Cos10 Ineentarios 1809 0 U U P

17BE50. 1580, 17165 Canal 1

—_— T o,
273202 Camal ¢

Para este vodite utilizamos la estrategia de

decremento de precios.

Invertimos en investigacion de mercados. = e

LreCimeanty FNE E5te Ang

LreCimients FNE ESHIiMaio: Fromems A
Tasa de Inflacidn Este Afig

Tasa de Inflacicn Proximo Ak

Cosio Yendedor Prommd A5

Cioat0 Detpadir Vendedor Proximo A

Cosio Entrenar 1 Mvo. Yendedor Proa. A

33
8200
47000

Hormbre &4 Marcas Homibre ol Proyecio de 180 Planificacion de la Prodoccicn (En - Presupuesio Pubditinc (En % o Estumiion Prescio Acomsiads o Venta al .
o Modificacion o introductidn) G miles de Lnidades) mides o 5 ) Pubscitarios ) Detaie (En 5) @ Objertivos: Perctphuales de <20 a +20ig)
SAKA 516 5400 v v
SATD 1063 3500 8 650 10 w1 -
SAYD L] 2000 4] w w
F 14 5000 £ i} w
WAVA PVAVA 29 2000 7 1500 0 w o b
FUERZA DE VENTAS 7
Canales de Distribucitn 1 2 k|
Nemeno o vencedores: || 60 81 a0
Wﬂmﬂ Athubu-.tﬁ
(Mo et contener of nombee um[mmu-:us]ﬂ.
o na Frarca exishente) igh F4 3 4 5 5
B S0L0 COMSIRTA

Costa Lt Exdimdon;

ireting

Irvertano (Linidades) FA036T 0 | Q |_':|-_.!'_r| et BA;
Precio Fimal (5] 365 289 400 1 000
Precis Promocion (5 225 368 246 &00

PUfTHERG O DS N E1aS

8300

| By ™'
vl o o

Inreestig de kercado -0

i 0

259617

Presupuesio Prdximo Periodo %8541

SAKA SATO SAYD VAFY

cidey Mercado (En Unidades) 21 26 02 L

1425, 1504 4 £
15454 163
1708, T804 614 i

Fuerza oe Ventas o4

23 40

) )

W
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RESULTADOS DEL ANO 5 - DECISION 6

e Analizamos los resultados obtenidos de la gestion
pasada para el incremento en produccidon y un
equilibrio del precio.

e Se analizé la produccidn segun el incremento del PNB
1%

e Realizamos un aumento en la fuerza de ventas de 30
vendedores.

e |nvertimos en publicidad para nuestros 5 productos
tanto en sonite y vodite con un total de 23 millones.

e Usamos el mapa perceptual acentuando nuestros
productos en los segmentos 2.4.y 5

DECISIONES DE MARKETING
Nombre deMarcas | e eacino | Producekin (Enmiss | Publiarip(Enmies | 00 Esuios |
Q introduceisn) () de Unidades) @) de $) @) EREcS ) (7]
SAKA 833 4300 ! 440 -13
SATO 1052 6200 ! 740 9
SAYD 83 3500 7 482 -8
VAFY 131 3000 6 730 0
VAVA b0 3000 6 900 0
FUERZA DE VENTAS 7
Canales de Distribuckin: 1 2 2
MGmero de vendedores: || 70 90 90

Venta al Detalle (EnS)  Objetivos Percepluales de -20 a +2ﬂﬂ

MARCAS SAKA
Produccion (Unidades) 412800. 850400

Unid. Vends.(Unidades) 624332. 842134
Inventario (Unidades) 8835. B8266.
Precio Final (5) 395 650,
Precio Promocién ($) 243 405.
Costo Trans.(5) 72 114
Ingresos 151707, 340025.
Costo Prods. Vendidos 44653, 95778.
Costo Inventarios 79. 118.
Publicidad 5400 5500.

Contri, Bruta Marketing 101373, 239530,

Marcas

SATO SAYD
. 76000.
. BBTTE.
9222,
440,
270,

192

18037.
10127.
175.
3000.
4735,

VAFY VAVA
116000. 30000
64482. 30000
51518. 0 1&D 0
1000. 1050 Fuerza de Ventas -7878.
: 4
o00 048 Investig. de Mercado -885.
2N 39/
Costo/Util Excepconal 0.
38689. 19440
Contri. Neta Marketing 355043
17499. 11917 :
1748, 0 Presupuesto Proximo Periodo 132668
5000. 4000
14443, 3523
363800
SAKA SATO SAYD VAFY VAVA

Porcion Mercado (En Unigades) .20 .28 02 38 .18

Canal 1
-3 Canal 2
0 Canal 3

” I ot 1} ez i 2

Numero de Detallistas

1498. 1572. 1468. 1832. 1485.
16693. 17319. 16366. 32. 32
2089. 2192. 2048. 2556. 2071.

Canal 1 Canal 2 Canal 3

0 Fuerza de Ventas 60

80 80
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RESULTADOS DEL ANO 6- DECISION 7

e Analizamos la produccién segun el incremento del PNB 8% LG SAKA SATO SAYD VAFY VAVA
e Analizamos en incremento en el PBN de precio de 15% Produccion (Unidades) 999600. 1239648. 93767. 104800. 55797.
e Realizamos un analisis del marketing mix mejorando el unid. vends.(Unidades) 1008435. 1247914. 102989. 89276. 55797.
producto SAKA para el segmento 5y el producto SATO |, entario (Unidades) 0 0 0. 67042 0.
(:)/z_ara el selgmento 4. | ; o l Precio Final (3) 440. 740. 482  730.  900.
e Vimos a la competencia que descuido de gran manera e ,
_ P . 9 ,g ., Precio Promocion (S) 271. 460. 296. 438. 540.
precio y la produccidon, por eso se tomd la decision de
., . Costo Trans.(S) 70. 115. 151. 276. 351.
doblar la produccidon y el aumento del precio final.
. Realizamos la matriz BCG para saber que producto Ingresos 272981. 574524. 30469. 39103. 30130.
necesitamos mejorar. Costo Prods. Vendidos ~ 70501. 143624. 15529. 24681. 19586.
Costo Inventarios 0. 0. 0. 2502, 0.

Publicidad 4500. 6200. 5500. 3000. 3000.

Inversion Acumulada 2700000. 3800000.
Contri. Bruta Marketing 197980. 424700. 9440. 8920. 7544,

Marca Ano de Lanzamiento Unidades Vendidas

SAKA 0. 271 : Proyecto Exitoso Sl Sl 648584.
SATO 0. 3556. "
SAYD 4. 223. 1 1. 12. Marcas SAKA SATO SAYD VAFY VAVA
2 6 5
VARY 4 226 Porcién Mercado (En Unidades) .29 .36 .03 .31 .19
VAVA 5. 86. 3 25. 40.
4 26, 27 Numero de Detallistas
5 34. 48. Canal 1 1686. 1733. 1731. 1398. 1783.
6 150. 180. Canal 2 19611. 20155. 20139. 32. 32
Canal 3 2318. 2382. 2380. 1922. 2451.

RETO INTERNACIONZ,
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RESULTADOS DEL ANO 7 - DECISION 8

e Analizamos la produccidon segun el incremento [LLWE SAKA  SATO SAYD VAFY VAVA
de[ PNB 7% Produccion (Unidades) 1626782. 1301600. 100800. 129600. 106722.
° Analizamos en incremento en el PBN de preCio de Unid.Vends,(Unidadesj 1626782. 734855. 80168. 175829. 106722,
0 Inventario (Unidades) 0. 566745. 20632. 20813. 0.
13% '

. Precio Fina 462. 720. 506. 700. 850.

e Tuvimos el aumento de fuerza de ventas con 21 , —
Precio Promocion (S) 284. 448. 311. 420. 510.
vende.dores. _ o _ CmstDTrans.($) a0. 114. 159. 292. 334,
e [nvertimos en estudios publicitarios para SAKA Ingresos TSR ERRMER GRT RO S
un 5% SATO un 5% SAYD 4% VAFY 3% Y VAVA costoProds. Vendidos 146106,  83442. 12738. 51306. 35657.
un 3% Costo Inventarios 0. 9331. 475. 881 0
e Con las mejoras aprobadas pudimos mejorar el Publicidad 3500.  4500. 3000.  500.  500.

producto SAKA Y SATO estimando Conseguir un Contri. Bruta Marketing 313017. 232157. 8708. 21161. 18271.
mejor posicionamiento del mercado que se 593314.
encuentra descuidado por la competencia. Contr. Bruta

e Direccionamos el mapa perceptual acentuando

Marca Ano de Lanzamiento Unidades Vendidas Publicidad
Mercado Acumulada

SAKA 0. 4898. 25850. 806793.
nuestros productos en los segmentos 2.4.y 5 SATO 0 1001 0740, 1203600
SAYD 4. 303. 14000. 24463.
VAFY 4. 402. 12500. 61689.
VAVA 5. 193. 73500. 29338.



RESULTADOS DEL ANO 8

e Analizamos la produccién segun el
: MARCAS SAKA SATO SAYD VAFY VAVA
iIncremento del PNB 5%
. . Produccién (Unidades) 2050589. 232000. 108000. 362449. 164202.
* Analizamos en incremento en el Unid. Vends.(Unidades) 2050589. 625856. 76711. 383262. 164202
. Nnia. venas.iunigaaes ] ) ; ; )
PBN de preciode 7%
Analizamos la fuerza de venta Inventario (Unidades) 0. 172889. 51921, 0. 0.
(]
_ tand 3 ded Precio Final (3) 485, 665. 450. 585.  780.
mcremen_ a!w O.C,OI’] venaedores. Precio Promocion (S) 299. 413. 277. 351. 468.
e Por la diminucidon de la demanda Costo Trans. (§) 8 193 68 oas 297
d‘?l mercadf) tUV”T_‘OS un _ alto Ingresos 612551. 258658. 21243. 134525. 76847.
nimero de |nve.ntar.|0 reduciendo . . prods vendidos 171053, 77280 12875. 100318, 53663,
asi nuestra contribucion neta. Costo Inventarios 0. 2882. 1176 0. 0.
e Enfocandonos en reducir l0S  pypjicidad 3500. 5500. 3000. 2000. 2000.
precios de nuestros productos para  coniri. Bruta Marketing 437098. 172996. 4191. 23207. 21184.
terminar el inventario. 658676.




RESULTADOS AL CIERRE PARA _—
LA FIRM A 1 la evolucion de los

resultados a lo largo de las

' ' la firma
. Resultado 8 gestiones, S|e’ndo
1 la que mas grandes

valores alcanzé en el ultimo
afo 2.690.808. Millones.

CONTRIBUCION NETA DE MARKETING ACUM.

Resultados = —
1000 000 ¢« Firma 1: 2 590 208 USD
- __.-"-
Lo D) ___.--"
.-'--..-
-'.-.-...
2000000 -
"
.-".-.
-~ - Firma 1
) #_#-” =#= Firma 2
1 500000 o Firma 3
- Firma 4
.____.-"' -+ Flma 5
1000000
S0 e
0 ] X s e — W= & *‘q'
i 3 5 & T ]

Firmas Ano0 Ano1 Ano2 Ano3 Anod Ano 6

Firma1 4700. 28677. 78827. 221095. 4807/12. 835755. 14671035. 2047207. 2690808.
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Universidad Privada Franz Tamayo SIMULADOR DE MARKESTRATED

MAPA PERCEPTUAL
COMENZANDO LA COMPETENCIA

Mediante un marketing mix, tomando en cuenta

nuestros precios actuales en el mercado, aplicando los Mapa perceptual de similitudes y referencia de marca
resultados de la matriz bcg. Los actuales canales de

distribucion y la publicidad invertida y comparadaconla ¢

competencia.

|

|

i

:

Analisis interno y externo !
tomando en cuenta tanto la 10 v : * £l

I

i

|

|

inflacion como el crecimiento
del PNB y la competencia en los m

segmentos S5y 4. ..
/ @

— % ] e+ F—F %+ W+

Nos enfocamos -
en mejorar
nuestros
productos, por
ejemplo, SATO
mandando a
investigaciony
desarrollo su
mejora para el
segmento 4.

|\

-20 -15 -10 -5 0 e 10 15 20

1(1) 2 (2) H33) A 4@ V¥V 50) ® A (SAKA) B (SATO)
m C (SERI) A D (SEFA) E (SICA) ® F(SIMO) ¢+ G (S0TO) H@ESOLO) & 1 BUXN)
v ] (SUTE)

RETO INTERNACION, m
ABSA
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Universidad Privada Franz Tamayo SIMULADOR DE MARKESTRATED

MAPA PERCEPTUAL
FIN DE LA COVMIPETENCIA

Mapa perceptual de similitudes y referencia de marca

Mandamos a investigacion y desarrollo de
un nuevo producto y mejoras para para
nuestros productos. PSAYC (mejora para
a saka), PSAYD, PVAFY

Para nuestro PRIMER producto VAFY

20

10

|
|
|
|
|
I
:
i
| :
= : usamos la estrategia de decremento de
: = precios.
! """""""; _________________________ P A Se mando a investigacion y desarrollo de
2 : acuerdo a demandas un quinto producto
® ! PVAVA para el mercado vodite esto por la
10 ! demanda de mercado. Para este vodite
[ utilizamos la estrategia de decremento de
| recios.
= N
20 ! ..)
20 15 10 5 0 5 10 15 20 SSNNSEEEN W (‘?
1(1) 2 (2) B 33 A 4@ V55 ® A (SAKA) B (SATO)
m C(SAYD) 4 D (SERI) E (SEFA) F (SIRI) + G (SIRA) H (SINI) 1 (SOTO)

v J(50LO) & K (SUXI) L (SUTE)




PRODUCCION

Cantidad de inventario de la gestion anterior.

Cantidad de inventario de la gestion anterior.

Estudio de mercado numero 6, que indica el tamaino esperado del mercado en
cuanto a la demanda para productos de Sonido.

Estudio de mercado numero 11, que indica el tamano esperado del mercado en
cuanto a la demanda para productos de Video.

Costo de almacenes

Crecimiento de la competencia

(Z
/

€)

SIMULADORES DE NEGOCIOS

RETO INTERNACION 4,

 ABSAgG

NOVIEMBRE 2020
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