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Creemos que desafíos como este no solo proporcionan  un 

aprendizaje intelectual , sino que también ayudan a entender la 

importancia  del trabajo  en equipo, la capacidad de adaptarse, 

la toma de decisiones al analizar diferentes  variables y la 

necesidad de expresar ideas claramente al hablar de números. 

Sin duda, SIMDEF es un simulador  que fomenta la 

competencia, desarrolla  habilidades y revoluciona la forma de 

aprender en el aula.
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DECISIONES 
SIMDEF



Objetivos del 
equipo

ÅMaximizar las utilidades  cada periodo.

ÅMaximizar la producción en el transcurso  

de todos los periodos.

ÅMantener las razones financieras en 

niveles aceptables.

ÅPromover la cooperación y comunicación 

entre los miembros del equipo para 

alcanzar objetivos  comunes.

ÅEvaluar diferentes  variables y 

perspectivas antes de tomar  decisiones 

informadas. 
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Análisis general para la 
toma de decisiones

Nuestro enfoque de trabajo se divide en dos fases principales: Análisis y Toma de 

Decisiones.

En la fase de análisis, examinamos la situación actual de la empresa y elaboramos 

pronósticos para los trimestres futuros. Esto incluye la evaluación de datos financieros, el 

análisis de tendencias del mercado y la identificación de posibles riesgos y oportunidades.

En la fase de toma de decisiones, procesamos la información recopilada para generar 

Estados Financieros Proyectados. Estos estados financieros nos permiten visualizar el 

impacto potencial de nuestras decisiones y evaluar si estas son las más adecuadas. 

Adicionalmente, consideramos varios escenarios y sus posibles resultados para 

asegurarnos de que estamos tomando la decisión más informada y estratégica posible.

Este enfoque integral nos ayuda a comprender mejor el entorno empresarial, a anticipar 

cambios y a tomar decisiones que optimicen el rendimiento y la sostenibilidad de la 

empresa.



PERIODO 3

-Para este periodo se marco clave 1 para la cartera de clientes

-Compra de activo: Proyecto A y B

-Planta 30,000 unidades

-Maquinaria 25,000 Unidades para tener una capacidad de 110,000 unidades apartir del 

periodo 5



Estado de resultados Balance

Síntesis datos ejecutivos



PERIODO 4

-Clave 1 para cuentas por cobrar

-Compras de planta y maquinaria por 30,000 y 25,000 unidades 

-Para tener una capacidad de 110,000 unidades



Estado de resultados Balance

Síntesis datos ejecutivos



PERIODO 5

-Clave 1 para cuentas por cobrar

-No hubo compras de activos

-Hubo un remanente de tesoreria por 2,400 MM



Estado de resultados Balance

Síntesis datos ejecutivos



PERIODO 6

-Clave 1 para la cartera de clientes

-Compra de planta y Maquinaria para mantener niveles de 110,000 unidades

-Se mantiene precios de venta muy conservadores



Estado de resultados Balance

Síntesis datos ejecutivos



PERIODO 7

-Clave1 para cartera de clientes

-Se maneja nivel de venta de 115,000 

-Se respeta el nivel conservador del precio de venta



Estado de resultados Balance

Síntesis datos ejecutivos


