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Antes de cualquier decisión o estrategia, lo primero fue entendernos y conectar como equipo. 
Aprendimos a escucharnos, debatir y decidir hacia el mismo lado.

SINERGIA DENTRO DEL EQUIPO

OBJETIVOS

Nos propusimos alcanzar los mejores resultados y trabajamos con una actitud positiva, 
compromiso y confianza. Cada estrategia de precios, publicidad y fuerza de ventas fue 
planificada cuidadosamente para cumplir nuestros objetivos. Gracias al trabajo en equipo y 
constancia.

LOGRAR EL PRIMER LUGAR DENTRO DEL RETO LABSAG



• Al equipo se le asignó la Firma 3, la cual contaba con dos 

marcas: SIMO, un producto con un precio base de 200, y 

SICA, con un precio de 300. Ambas marcas iniciaron con la 

ventaja de tener cero inventario acumulado.

• Se analizaron los datos proporcionados y se identificó una 

alta complejidad debido a la falta de presencia de un SONITE 

en los segmentos 3 y 4, determinando la necesidad de 

planificar a futuro nuevas marcas.

DECISIÓN  0



• Decidimos incrementar los niveles de producción para ambas 

marcas y mantuvimos los precios bajos a un nivel competitivo e 

invirtimos por primera vez en estudios de investigación de mercado.

• Resultados de la decisión: La respuesta del mercado fue positiva, 

logrando vender toda la producción y cerrando el periodo con cero 

inventario. Esto generó los ingresos necesarios para comenzar a 

financiar los planes de los siguientes periodos.

DECISIÓN  1



DECISIÓN  2
• El equipo incrementó significativamente los niveles de 

producción para ambas marcas y realizamos el primera I+D, 

destinando fondos para el desarrollo de dos nuevos 

SONITES.

• Resultados de la decisión: El volumen producido superó la 

demanda del mercado, generando el primer acumulado de 

inventario para ambas marcas. La inversión en I+D se 

completó con éxito, asegurando los productos necesarios 

para poder alcanzar y cubrir otros segmentos del mercado.



DECISIÓN  3
• Se introdujeron al mercado SIPI y SIYA con una buena aceptación 

de sus respectivos segmentos. SICA fue la marca con mayor aporte 

del periodo, mientras que SIYA logró vender toda su producción y 

terminó sin inventario, mostrando una buena aceptación inicial.

• Estrategia: Se buscó diversificar la presencia en el mercado, 

apoyando nuevas marcas para ingresar a segmentos con mayor 

potencial. Se continuó trabajando en I&D para seguir mejorando el 

portafolio. Sin embargo, los resultados también mostraron que SIMO 

y SICA todavía tenían inventario acumulado, por lo que era 

necesario ajustar mejor la producción en las siguientes decisiones.



DECISIÓN  4
• Se introdujo el vodite de VINO al mercado, generando una gran 

aportación. SIPI fue la marca con mejor desempeño del periodo, . 

SICA también tuvo un resultado sólido, vendiendo por encima de 

lo producido y quedando sin inventario, mientras que SIYA aportó 

positivamente, aunque todavía con unidades acumuladas.

• Estrategia: Se buscó diversificar la presencia del mercado en 

distintos segmentos, apoyando las marcas con mayor potencial y 

manteniendo inversión en publicidad para fortalecer su 

posicionamiento. Sin embargo, los resultados también mostraron 

que era necesario ajustar mejor la producción, ya que SIMO, SIYA 

y VINO, terminaron con un inventario considerable.



DECISIÓN  5
• SIPI vendio toda su producción y genero la mayor contribución 

bruta del periodo. SICA también tuvo un resultado sólido, 

quedando sin inventario y aportando de forma importante. 

VINO mostró una buena aceptación en el mercado Vodite, 

aunque todavía terminó con inventario acumulado, mientras 

que SIYA mantuvo una contribución positiva.

• Estrategia: Se continuó apostando por una estrategia 

diversificada, fortaleciendo las marcas con mejor desempeño y 

aumentando la publicidad. Además, se buscó consolidar la 

entrada al mercado Vodite con VINO, aprovechando su 

potencial de crecimiento. Aun sobraba inventario SIMO, SIYA y 

VINO, por lo que habia que ajustar su produccion con eso en 

mente



DECISIÓN  6
• SIPI se mantuvo como la marca más rentable del portafolio, 

logrando una contribución bruta muy superior al resto. VINO 

también mostró una gran aceptación en el mercado Vodite, 

vendiendo muy por encima de la producción planificada y 

quedando prácticamente sin inventario. SIYA tuvo un desempeño 

fuerte, vendiendo toda su producción y consolidándose como 

una marca importante dentro de su segmento.

• Estrategia: Se buscó aprovechar el buen posicionamiento de las 

marcas Sonite y, al mismo tiempo, consolidar el crecimiento de 

VINO en el mercado Vodite. Los resultados confirmaron que el 

portafolio estaba funcionando de forma sólida, aunque todavía 

era necesario controlar inventarios en SIMO, SICA y SIPI para 

evitar acumulaciones en los siguientes periodos.



DECISIÓN  7
• VINO se consolidó como la marca más fuerte del periodo, 

generando la mayor contribución bruta del portafolio. SIYA 

también tuvo un resultado sobresaliente, vendiendo 

completamente sus unidades y aportando una contribución muy 

alta. SIPI mantuvo su posición como una marca muy rentable, 

mientras que SIMO y SICA continuaron generando resultados 

positivos, aunque con inventario acumulado.

• Estrategia: Se aposto por una expansión agresiva en las marcas 

con mayor aceptación, aumentando producción y publicidad 

para aprovechar el crecimiento del mercado. Esta estrategia 

permitió alcanzar una contribución neta muy elevada, aunque 

también dejó como punto de atención el control de inventarios 

en SIMO, SICA y SIPI para las siguientes decisiones.



DECISIÓN  8
•  VINO fue la marca más fuerte del portafolio, vendiendo toda su 

producción y generando la mayor contribución bruta. SIYA también 

tuvo un resultado sobresaliente, con ventas muy altas y una 

contribución importante. SIPI mantuvo un buen nivel de rentabilidad, 

aunque terminó con inventario acumulado, mientras que SICA logró 

vender más de lo producido y quedó sin stock.

• Estrategia: Se mantuvo una estrategia agresiva de expansión, 

reforzando las marcas con mayor aceptación mediante alta 

producción y fuerte inversión publicitaria. El enfoque principal 

estuvo en consolidar el liderazgo de VINO en el mercado Vodite y 

fortalecer a SIYA y SIPI dentro de los segmentos Sonite más 

rentables. Aunque algunas marcas terminaron con inventario, esta 

estrategia permitió cerrar con una contribución neta muy elevada y 

sostener una posición competitiva fuerte frente al resto de firmas.



RESULTADOS

FINALES



Con un total de $3,824,672 nuestra firma se 
consolidó en 1er lugar. 

RESULTADOS 
FINALES



RESULTADOS 
FINALES



RESULTADOS 
FINALES

1er Lugar de la industria a nivel general de Markestrated, validando la efectividad de 
las estrategias.



RESULTADOS 
FINALES

Obtención del 1er Lugar de la industria, logrando un balance eficiente entre los altos 
niveles de ventas de las marcas y la optimización de los costos de inventario.



RESULTADOS 
FINALES

Maximización de la contribución bruta de marketing gracias a un margen óptimo entre el costo de 
producción y el precio final, liderado por el rendimiento de las nuevas marcas.



La estrategia de diversificación fue clave para el crecimiento de la firma, ya que permitió pasar de 
depender únicamente de SIMO y SICA a construir un portafolio más completo con SIPI, SIYA y VINO, 
cubriendo segmentos con mayor potencial de ventas y rentabilidad.

El ingreso temprano al mercado Vodite con VINO fue una de las decisiones más importantes, porque 
permitió aprovechar una oportunidad de alto crecimiento antes que la competencia. Con el paso de 
los periodos, VINO se consolidó como una de las marcas más fuertes y con mayor contribución para 
la firma.

La correcta combinación entre producción, precio, publicidad y fuerza de ventas permitió fortalecer 
el posicionamiento de las marcas principales. Aunque en algunos periodos existieron inventarios 
acumulados, la empresa logró ajustar sus decisiones y mantener una tendencia positiva en la 
contribución neta de marketing.

CONCLUSIONES

1

2

3

4

Gracias al trabajo en equipo, al análisis constante del mercado y a la toma de decisiones 
estratégicas, la Firma 3 logró consolidarse en el primer lugar del Reto LABSAG, alcanzando una 
contribución neta acumulada de $3,824,672 y demostrando un desempeño superior frente al resto 
de competidores.
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