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INTRODUCCIÓN 

El presente trabajo es realizado con el objetivo de compartir a futuras escuelas que participen en

los siguientes retos internacionales del SIMULADOR DE NEGOCIOS LABSAG MARKESTRATED,

las estrategias que fueron tomadas y que nos sirvieron como guía para la obtención de las

decisiones mediante condiciones reales que conllevan a las consecuencias en los costos y riesgos

en funciones de marketing de la empresa. El simulador funge como herramienta de aprendizaje

para que los participantes puedan tomar decisiones tomadas por ellos mismos para las posibles

soluciones de los problemas planteados.

Durante la participación en el reto internacional de Simuladores de Negocios LABSAG octubre

2018 en simulación de marketing estratégico Markestrated y con ayuda del manual de participantes

hemos logrado llevar a cabo el exitoso manejo de los recursos de marketing y que crearon impacto

en la venta de nuestros productos mejorando así los atributos de cada uno de ellos para la

obtención de los resultados esperados.



Realizamos la planificación de la producción conforme a los resultados obtenidos, lo que nos

indicaría la cantidad de unidades a producir por marca ñSERIY SEFAò. Como dato relevante

también verificamos los datos de inflación y el PIB con ayuda del manual de participantes.

Para el cálculo del presupuesto de producción requerimos los datos de los inventarios iniciales,

finales o inventarios de seguridad, siendo que este se calculará en base al presupuesto de ventas

en unidades para después llenar en la hoja de decisiones los espacios correspondientes a

planificación de la producción para cada marca. (el dato se escribe en miles).

Buscamos en el manual el porcentaje que se invierte en publicidad, realizamos un presupuesto

publicitario donde se decidiría el precio unitario de venta para el siguiente periodo, usando los

datos de la inflación y costo de transferencia, el precio de venta tiene que absorber la inflación.

Calculamos los puntos perceptuales para la ubicación de nuestras marcas de acuerdo al

segmento en el que nos queríamos posicionar.



RESULTADOS GENERALES Y BOLETĊN 1 DEL A¤O ò0ó

I & D 0

Fuerza de Ventas -763

Investig. de Mercado 0

Costo/Util Excepconal 0

Contri. Neta Marketing
687

3

Presupuesto Próximo 

Periodo

700

0

MARCAS SERI SEFA

Producción (Unidades) 72000 72000

Unid. Vends.(Unidades)         72000 72000

Inventario (Unidades) 0 0

Precio Final ($) 380 571

Precio Promoción ($) 234 353

Costo Trans.($) 188 235

Ingresos                       16870 25427

Costo Prods. Vendidos 13560 16950

Costo Inventarios                  0 0

Publicidad 2800 1350

Contri. Bruta Marketing 509 7127

7636

(En miles de $ excepto cuando se indique)

(U) = Unidades

($)= en $

Crecimiento PNB 

Este Año 0.04

Crecimiento PNB 

Estimado Próximo 

Año 0.04

Tasa de Inflación Este 

Año 0.09

Tasa de Inflación 

Próximo Año 0.09

Costo Vendedor 

Próximo Año

2370

0

Costo Despedir 

Vendedor Próximo 

Año 5800

Costo Entrenar 1 Nvo. 

Vendedor Próx. Año 3400



HOJA DE DECISIONES (PRIMERA DECISIÓN)



ESTUDIOS PUBLICITARIOS

Para esta primera decisión compramos los siguientes estudios publicitarios: 

1 Encuesta a los consumidores

2 Panel de Consumidores 

3 Panel de distribuidores 

4 Escalas semánticas 

5 Mapa perceptual de similitudes y

preferencias

6 Pronóstico de mercado

12 Estimación de gastos totales publicitarios

de la competencia

13 Estimación de la fuerza de ventas de la

competencia

14 Test de la fuerza de ventas

15 Test de Publicidad



RESULTADOS GENERALES Y BOLETÍN 1 DEL AÑO ò1ó
MARCAS                  SERI SEFA

Producción (Unidades) 104438 86504

Unid. Vends.(Unidades) 104438 86504

Inventario (Unidades) 0 0

Precio Final ($) 494 742

Precio Promoción ($) 307 459

Costo Trans.($) 166 213

Ingresos                    32018 39707

Costo Prods. Vendidos 17383 18455

Costo Inventarios        0 0

Publicidad 2408 3009

Contri. Bruta Marketing 12227 18243

30470

(En miles de $ excepto cuando se indique)

(U) = Unidades

($)= en $

I & D 0

Fuerza de Ventas -1122

Investig. de Mercado -462

Costo/Util Excepconal 0

Contri. Neta Marketing 28886

Presupuesto Próximo Periodo 12236

Crecimiento PNB Este Año 0.04

Crecimiento PNB Estimado Próximo Año 0.04

Tasa de Inflación Este Año 0.09

Tasa de Inflación Próximo Año 0.09

Costo Vendedor Próximo Año 25800

Costo Despedir Vendedor Próximo Año 6300

Costo Entrenar 1 Nvo. Vendedor Próx. Año 3700



HOJA DE DECISIONES (SEGUNDA DECISIÓN)



NUEVOS PROYECTOS DE INVESTIGACIÓN Y DESARROLLO PSEUZ Y 
PVENZ.

Decidimos ingresar al mercado dos nuevos productos en los cuales se tenía que contemplar

el nombre del proyecto, el presupuesto a asignar para el desarrollo del proyecto, así como las

características físicas distintivas del producto.

Y esto se logró hasta después de recibir los estudios de mercado ya que no dispusimos de

ellos desde la primera decisión.

Se tienen que revisar los rangos de inversión para cada proyecto. Para la Inversión en los

proyectos, cantidades pequeñas corresponden a modificaciones pequeñas. Cantidades

grandes, mayores a un millón a modificaciones grandes y productos enteramente nuevos.

Los atributos comprados son los que definirán las características físicas que debe tener el

producto deseado. Si se trata de modificaciones a un solo atributo, deben repetirse los demás

sin cambio.



RESULTADOS GENERALES Y BOLETÍN 1 DEL AÑO ò2ó

MARCAS SERI      SEFA

Producción (Unidades) 166062. 123180.

Unid. Vends.(Unidades)               166062. 123180.

Inventario (Unidades) 0. 0.

Precio Final ($) 642. 860.

Precio Promoción ($) 399.              533.

Costo Trans.($)               155. 203.

Ingresos 66312. 65629.

Costo Prods. Vendidos 25796. 25038.

Costo Inventarios 0. 0.

Publicidad 1253. 1275.

Contri. Bruta Marketing 39262. 39315.

78578.

(En miles de $ excepto cuando se indique) 

(U) = Unidades 

($)= en $

I & D -7600.

Fuerza de Ventas                                  -1606.

Investig. de Mercado                              -503.

Costo/Util Excepconal 0.

Contri. Neta Marketing                            68869.

Presupuesto Próximo Periodo                 27933.

Crecimiento PNB Este Año 0.04

Crecimiento PNB Estimado Próximo Año    0.04

Tasa de Inflación Este Año 0.09

Tasa de Inflación Próximo Año 0.09

Costo Vendedor Próximo Año 28100

Costo Despedir Vendedor Próximo Año 6800

Costo Entrenar 1 Nvo. Vendedor Próx. Año 4000



HOJA DE DECISIONES (TERCERA DECISIÓN)



E

Decidimos que debíamos producir un 50% más, debido a que nuestro inventario se encontraba en ceros en 
SERI y SEFA así mismo los factores de ajuste que tomamos en cuenta fueron del 4% en PNB y 9% en la inflación.
Una vez que determinamos el precio de nuestros dos productos, nos dimos a la tarea de determinar a cuanto 
ascendía el importe de los gastos publicitarios, para determinar la cantidad que debíamos darle al presupuesto 
publicitario decidimos otorgarle un 5% del importe de nuestro presupuesto de ventas.
Una vez más el porcentaje que le otorgamos a los estudios publicitarios fue del 6% ya que el manual nos 
menciona que no debemos de incrementar mucho los porcentajes, debido a que pueden llegar a hostigar a los 
clientes. Nuestros objetivos siempre estuvieron encaminados hacia el segmento 2.
En esta decisión el mercado acepto nuestro nuevo proyecto SEUZ, por ello decidimos producir 100,000 
unidades y el mismo 6% de estudios publicitarios.
Respecto a los canales de distribución creímos que era conveniente incrementar 5 vendedores más a los que 
nos sugería los resultados.
Es importante mencionar que el proyecto VENZ no fue aceptado, por ello nos dimos a la tarea de seguir 
insistiendo.



MARCAS SERI SEFA SEUZ

Producción (Unidades) 304104. 224974. 80000.

Unid. Vends.(Unidades) 304104. 224974. 25341.

Inventario (Unidades) 0. 0. 54659.

Precio Final ($) 750. 950. 824.

Precio Promoción ($) 467. 588. 511.

Costo Trans.($) 146. 193. 237.

Ingresos 141898. 132376. 12946.

Costo Prods. Vendidos 44377. 43448. 5995.

Costo Inventarios        0. 0. 1487.

Publicidad 7036. 6611. 0.

Contri. Bruta Marketing 90485. 82318. 5464.

178267.

(En miles de $ excepto cuando se indique) 

(U) = Unidades 

RESULTADOS GENERALES Y BOLETÍN 1 DEL AÑO ò3ó

I & D -3500.

Fuerza de Ventas -2170.

Investig. de Mercado -548.

Costo/Util Excepconal 0.

Contri. Neta Marketing 172049.

Presupuesto Próximo Periodo               66661.

Crecimiento PNB Este Año .04

Crecimiento PNB Estimado Próximo Año     .04

Tasa de Inflación Este Año .09

Tasa de Inflación Próximo Año .09

Costo Vendedor Próximo Año 30600.

Costo Despedir Vendedor Próximo Año 7400.

Costo Entrenar 1 Nvo. Vendedor Próx. Año     4300.



HOJA DE DECISIONES (CUARTA DECISIÓN)



Nuevamente nuestros inventarios de SERY y SEFA quedaron en ceros, por ello producimos el 50% más de

ambos productos, respecto a SEUZ, no producimos nada debido a que teníamos inventario de dicho producto.

Para determinar el precio de venta tomamos en cuenta el precio de venta del año anterior con la inflación, en

base a ella elegimos un precio aproximado pero que no fuese muy elevado.

El importe del presupuesto de publicidad fue del 5% del importe del presupuesto de ventas en unidades.

Nuevamente le otorgamos el 6% de gastos publicitarios.

Los vendedores fueron de 30 en los tres canales de distribución, cinco más a los que el resultado nos sugiere.

El proyecto VENZ no fue aceptado en el mercado, por ello creímos conveniente insistir otra vez, modificando

el gasto de dicho proyecto a lo que nos sugería los resultados del año 3.

Así como en esta decisión y en las anteriores solo marcamos los objetivos perceptuales para SERY y SEFA

enfocándonos en el mismo segmento 2.

En el caso de SEUZ creímos conveniente que se posicionara por sí solo.



MARCAS                   SERI SEFA SEUZ

Producción (Unidades) 470354. 304800. 0.

Unid. Vends.(Unidades) 470354. 245407. 31350.

Inventario (Unidades) 0. 59393. 23309.

Precio Final ($) 820. 1050. 898.

Precio Promoción ($) 507. 649. 555.

Costo Trans.($) 140. 189. 258.

Ingresos 238636. 159179. 17410.

Costo Prods. Vendidos           65832. 46268. 8084.

Costo Inventarios 0. 1288. 691.

Publicidad 14089. 13346. 1357.

Contri. Bruta Marketing        158715. 98278. 7278.

264270.

(En miles de $ excepto cuando se indique) 

(U) = Unidades 

($)= en $

I & D -3500.

Fuerza de Ventas -2822.

Investig. de Mercado -596.

Costo/Util Excepconal 0.

Contri. Neta Marketing 257351.

Presupuesto Próximo Periodo             97724.

Crecimiento PNB Este Año .04

Crecimiento PNB Estimado Próximo Año             .05

Tasa de Inflación Este Año .09

Tasa de Inflación Próximo Año .11

Costo Vendedor Próximo Año 33900.

Costo Despedir Vendedor Próximo Año 8200.

Costo Entrenar 1 Nvo. Vendedor Próx. Año          4700.

RESULTADOS GENERALES Y BOLETÍN 1 DEL AÑO ò4ó



HOJA DE DECISIONES (QUINTA DECISIÓN)



Nuestro inventario de SERY fue de cero, mientras que de SEFA fue de 59, 393 unidades y SEUZ de

23,309 unidades.

Al conocer estos inventarios solo producimos el 50% de SERY, mientras que de SEFA fue del 20% más

por el inventario que había quedado anteriormente y de SEUZ fue del 50%.

En esta decisión pudimos integrar el nuevo proyecto VENZ que fue aceptado con éxito después de varios

intentos, como primer paso de VENZ creamos 100,000 unidades.

Los precios de venta para los productos fueron considerados cercanos al precio de venta del año anterior

más la inflación, del próximo año. En el caso del nuevo producto VENZ fue basado en los resultados

obtenidos del año 4.

Los presupuestos publicitarios para los cuatro productos fueron en base al importe de presupuesto de

ventas en unidades y el 6% de estudios publicitarios.

Los vendedores para los tres canales de distribución fueron de 35 vendedores.

Los estudios me mercado que compramos fueron de la 1 a la 6 y de 12 a la 15.



MARCAS                  SERI SEFA SEUZ VENZ

Producción (Unidades) 654400. 216000. 15567. 120000.

Unid. Vends.(Unidades) 517031. 261757. 38876. 120000.

Inventario (Unidades) 137369. 13636. 0. 0.

Precio Final ($)          950. 1170. 979. 1480.

Precio Promoción ($) 588. 723. 605. 888.

Costo Trans.($) 139. 198. 275. 394.

Ingresos 304093. 189159. 23523. 106560.

Costo Prods. Vendidos 72109. 51836. 10674. 47226.

Costo Inventarios 2395. 338. 0. 0.

Publicidad 25916. 16653. 1876. 7400.

Contri. Bruta Marketing 203673. 120333. 10973. 51934.

386914.

(En miles de $ excepto cuando se indique) 

(U) = Unidades 

($)= en $

I & D 0.

Fuerza de Ventas -3638.

Investig. de Mercado -661.

Costo/Util Excepconal 0.

Contri. Neta Marketing 382614.

Presupuesto Próximo Periodo 142437

Crecimiento PNB Este Año .05

Crecimiento PNB Estimado Próximo Año        .07

Tasa de Inflación Este Año .11

Tasa de Inflación Próximo Año .13

Costo Vendedor Próximo Año 38300.

Costo Despedir Vendedor Próximo Año 9200.

Costo Entrenar 1 Nvo. Vendedor Próx. Año   5300.

RESULTADOS GENERALES Y BOLETÍN 1 DEL AÑO ò5ó



HOJA DE DECISIONES (SEXTA DECISIÓN)



Para poder tomar la siguiente decisión analizamos los siguientes factores:

ü Inventarios.

ü Precio Final.

ü Costo de Transferencia.

De acuerdo a las unidades que se requerían se solicitaban aproximadamente entre 100,000 a
500,000 Unidades, ya que todos los productos se vendían según los años anteriores quedando
así en algunas ocasiones Inventarios Iniciales los cuales utilizábamos para la siguiente venta.

La estrategia fue checar que producto se vendía más y aprovechar la producción desde un
20% a 50%.



Segmento 2: SEUZ En base a los precios para ofertar en el mercado siempre

se escogía uno que cubriera la Inflación con un 13%, de igual manera nunca

incrementando demasiado el valor.

Se asignó el porcentaje de los Gastos publicitarios siendo siempre 5% y

estudios Publicitarios 6%.

Un dato muy importante es el incremento de trabajadores y lo nuestro siempre

fue simple, al solo aumentar 5 por cada decisión que fuera pasando.

El Estudio 5, nos mostraba un Mapa Perceptual de Similitudes y Preferencia de

Marca donde se colocaron en los siguientes segmentos los Productos:

ü Segmento 4: SERI

ü Segmento 5: SEFA



MARCAS SERI SEFA SEUZ VENZ

Producción (Unidades) 579200. 331979. 64636. 259200.

Unid. Vends.(Unidades) 658831. 345615. 64636. 259200.

Inventario (Unidades) 57738. 0. 0. 0.

Precio Final ($) 1080. 1330. 1087. 1643.

Precio Promoción ($) 674. 828. 677. 986.

Costo Trans.($)                    148. 210. 275. 340.

Ingresos 443750. 286122. 43749. 255488.

Costo Prods. Vendidos 97179. 72435. 17771. 88061.

Costo Inventarios 1150. 0. 0. 0.

Publicidad 33503. 20888. 2589. 12240.

Contri. Bruta Marketing 311918. 192799. 23389. 155187.

683293.

I & D                          0.
Fuerza de Ventas -4677.

Investig. de Mercado                          -1112.

Costo/Util Excepconal 0.

Contri. Neta Marketing 677505.

Presupuesto Próximo Periodo 245113.

RESULTADOS GENERALES Y BOLETÍN 1 DEL AÑO ò6ó

Crecimiento PNB Este Año .07

Crecimiento PNB Estimado Próximo Año     .08

Tasa de Inflación Este Año .13

Tasa de Inflación Próximo Año .15

Costo Vendedor Próximo Año 44000.

Costo Despedir Vendedor Próximo Año      10500.

Costo Entrenar 1 Nvo. Vendedor Próx. Año  6000.



HOJA DE DECISIONES (SEPTIMA DECISIÓN)



De acuerdo al crecimiento que se ha adquirido a través de las decisiones
anteriores observamos un aumento en la venta de Productos, dejando en
cero los Inventarios de SEFA, SEUZ y VENZ, siendo estos los productos
estrella del momento.

Analizamos nuevamente los resultados teniendo 15% de Inflación y 8% de
PNB.

En seguida calculamos el presupuesto de producción, tomando en cuenta
que SERI queda con un inventario inicial y de acuerdo a las ventas
producidas con anterioridad solo calculamos el 40%, un 30% para SEFA y
50% para SEUZ y VENZ.



Los precios de venta fueron ajustados, nuevamente tomando el más alto y en caso de que no
fuera aceptado el mismo simulador lo ajustaba.

Para la siguiente cedula, calcular el importe del presupuesto donde se toma en cuenta el
presupuesto del año multiplicado por el precio seleccionado.

Se asignó el porcentaje de los Gastos publicitarios siendo 5% y estudios Publicitarios 6%.

De igual manera en los trabajadores fue constante el aumento, incrementando 5 por cada
canal.



Finalmente, en el estudio 5
deseamos colocar los productos en
el segmento que más nos
convenga, en este caso se optó por
el 3.



MARCAS SERI SEFA SEUZ VENZ

Producción (Unidades)         842400. 539538. 128514. 573600.

Unid. Vends.(Unidades) 693507. 539538. 128514. 573600.

Inventario (Unidades) 206631. 0. 0. 0.

Precio Final ($) 1134. 1396. 1141. 1725.

Precio Promoción ($) 702. 870. 710. 1035.

Costo Trans.($)         158. 223. 275. 315.

Ingresos 486898. 469509. 91227. 593676.

Costo Prods. Vendidos 109502. 120257. 35401. 180644.

Costo Inventarios           4731. 0. 0. 0.

Publicidad 49837. 32095. 4889. 29649.

Contri. Bruta Marketing 322829. 317157. 50937. 383383.

1074306.

& D 0.

Fuerza de Ventas -6038.

Investig. de Mercado -1278.

Costo/Util Excepconal 0.

Contri. Neta Marketing 1066991.

Presupuesto Próximo Periodo 377357.

RESULTADOS GENERALES Y BOLETÍN 1 DEL AÑO ò7ó

Crecimiento PNB Este Año .08

Crecimiento PNB Estimado Próximo Año     .07

Tasa de Inflación Este Año .15

Tasa de Inflación Próximo Año .13

Costo Vendedor Próximo Año 49700.

Costo Despedir Vendedor Próximo Año 11800.

Costo Entrenar 1 Nvo. Vendedor Próx. Año  6700



HOJA DE DECISIONES (OCTAVA DECISIÓN)



Para nuestra última decisión, nos percatamos que el mercado dejo de comprar nuestro producto SERI,
sin embargo, respondieron de manera favorable los 3 restantes.

ü Nuevamente contamos con Inventario para el producto mencionado con 206,631 unidades.

ü Inflación del 13%

ü PNB 7%.

Para realizar el Presupuesto de Producción asignamos los siguientes porcentajes, todo esto en base a
las unidades vendidas con anterioridad y un posible aumento de las mismas:

ü SERI 40%.

ü SEFA 40%

ü SEUZ 50%.

ü VENZ 50%.



Asignamos un precio cubriendo la inflación y precio de venta como sigue:

üSERI 1,290.

üSEFA 1,580.

üSEUZ 1,290.

üVENZ 1,950.

Y para el importe de Presupuesto, tomamos en cuenta el presupuesto del año multiplicado
por el precio seleccionado.

Se asignó el porcentaje de los Gastos publicitarios siendo 5% y estudios Publicitarios 6%.

Finalmente colocamos los productos en el segmento que fuera de nuestro mayor interés.



RESULTADOS OBTENIDOS

FINALMENTE,LOGRAMOS POSICIONARNOSEN EL PRIMERLUGAR DEL RETOINTERNACIONALDE SIMULADORESDE
NEGOCIOS LABSAGMARKESTRATEDOCTUBRE2018 SIENDO LA FIRMA2 CON LOSSIGUIENTESRESULTADOS:
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