
Estrategias  de 
Simulación 

1.° Lugar-Firma 2
Industria: 5RNOV2_25NL 



Equipo
QUIROZ SEJAS 

JHANETH 
Ingeniería Comercial

VERA RODRiGUEZ
ADRIANA MARIEL
Ingeniería Comercial 

MEDRANO 
BERNABE KEVIN 

Ingeniería Comercial 

CRUZ BUSTILLOS 
JUAN CARLOS 

Docente 



OBJETIVO 

1. Lograr obtener el primer lugar en el ranking  

general del reto. 

2.Sobrepasar los 2.5 millones de contribución 

de marketing antes del octavo año. 

3.  Aplicar los conocimientos obtenidos en la 

carrera de Ingeniería Comercial. 



Decisión 0 

Situación inicial 

Al equipo se le otorgó la firma 2, que contaba con dos sonites SERI Y 

SEFA, caracterizado por su precio elevado ya que están en segmentos 

con buenos ingresos. 

Decisión 

Al ver ambos productos que se dirigen  a un segmento similar, el 

equipo decidió mandar a SERI al 4 y SEFA al 3, también duplicando la 

producción. 



Decisión 1 

Situación inicial 

Con la estrategia aplicada esperamos que SERI y SEFA tengan una 

gran  porción en el mercado 

Decisión 

En los resultados podemos ver que la estrategia funcionó de manera 

óptima, logrando venderse toda la producción de esta manera 

empezamos a ganar una porción de mercado. 



Decisión 2 

Situación inicial 

En esta decisión no se pudo aplicar la estrategia de duplicar,  porque el equipo 

decidió mandar a crear un nuevo sonite llamado SEMA, que esta ubicado en el 

segmento 5. 

Decisión 

Los resultados nos muestran que SERI estasiendo aceptado en el 

mercado, lograndose vender todo. Por otro lado SEFA  también está 

siendo aceptado, teniendo un inventario mínimo a la producción. 



Decisión 3 

Situación inicial 

Al crear un nuevo sonite que es SEMA, se esperaba quitar una porción del 

mercado del segmento 5, utilizando la misma técnica. 
Decisión 

En los resultados resultados se muestra que SEMA no tuvo mucho éxito en 

el mercado, sobrando mucho inventario a comparación de SERI y SEFA, qué 

estos también no tuvieron éxito en el mercado. 



Decisión 4 

Situación inicial 

En este punto priorizamos minimizar la producción en SERI, SEFA y SEMA 

también introducimos un nuevo vodite llamado VEKE.

Decisión 

En Lo Como podemos ver en SERI, SEFA y SEMA se duplicó el inventario y 

VEKE no fue aceptado en el mercado sobrando mucho el inventario. 



Decisión 5 

Situación inicial 

En Se espera reducir el inventario en distintos productos ya que es un 

costo que se tiene que cubrir por almacenar el inventario sobrante. 

Decisión 

En este punto  SEMA logro posicionarse  en el segmento propuesto,  por 

otro lado se puede ver que SERI bajo su stock, SEFA bajo un poco en stock y 

VEKE sigue acomulando stock. 



Decisión 6

Situación inicial 

Podemos ver que SERI logro vaciar el stock, mientras que en SEFA y 

VEKE reducimos la producción. 

Decisión 

Se vendió todo el stock de SERI y SEMA, sin embargo SEFA y VEKE está 

teniendo complicaciónes para liquidar el Stock 



Decisión 7 

Situación Inicial

​El propósito fundamental, después de 

haber iniciado la producción, fue lograr la 

liquidación completa del stock de todos los 

artículos, lo cual era esencial dado que 

existían excedentes de inventario en varias 

líneas de producto.

​Resultados de la Decisión

​El producto SERI consiguió vender más del 

50% de las unidades que se habían 

fabricado en el periodo anterior. De igual 

forma, las marcas SEFA y VEKE también 

lograron superar la mitad de sus unidades 

comercializadas.



Decisión 8 

Situación Inicial

​Mandamos a producir nuevas unidades, 

analizando los resultados de la decisión 

anterior.

​Resultados de la Decisión

​La determinación resultó en la 

comercialización exitosa de un volumen 

considerable de productos. Además, para 

la marca VEKE, se consiguió la liquidación 

total de las existencias de inventario



Análisis del 
resultado final del 
reto markestrated 
- Noviembre 2025



1er puesto 

Industria: 

RESULTADOS FINALES
Concluimos el desafío de simulación 

en la posición de líder de la 

industria, dado que logramos que 

nuestros productos obtuvieran la 

máxima participación de mercado 

dentro de cada uno de sus 

segmentos.



RESULTADOS FINALES

1er puesto 

GENERAL: 

Markestrated

Finalizamos el ejercicio de simulación 

como líderes tanto en el sector 

industria como en el mercado en 

general. Este éxito se debe a que 

nuestros productos lograron asegurar 

la mayor participación de mercado 

dentro de cada segmento relevante.



RESULTADOS FINALES

1er puesto 

GENERAL: 

Markestrated

Definimos las tarifas de venta basándonos 

en el nicho de mercado específico de cada 

producto, lo que nos permitió prevenir la 

competencia destructiva entre nuestra 

propia gama de productos. Nuestra política 

fue evitar en todo momento participar en 

estrategias de precios reducidos, 

enfocándonos siempre en un análisis 

riguroso y continuo de cada segmento.



RESULTADOS FINALES

1er puesto 

GENERAL: 

Markestrated

Nuestra gestión se enfocó en mantener la 

estabilidad en la publicidad y en la fuerza de 

ventas a lo largo de todo el desafío. Un factor 

clave para nuestro éxito fue la minimización 

de los gastos generados por el 

almacenamiento de inventario (stock).



CONCLUSIONES
• El trabajo colaborativo, la generación de ideas y el análisis crítico permitieron 

construir estrategias coherentes y orientadas a resultados. Aunque surgieron 

dificultades, la coordinación y el enfoque conjunto del equipo facilitaron su 

resolución efectiva.

• Se evidenció la relevancia de comprender las necesidades del cliente en un 

mercado dinámico. Para responder a esta demanda, se fortalecieron las acciones 

de publicidad y ventas, elementos clave para mejorar el posicionamiento y el 

desempeño de las marcas.

• Los estudios de mercado aportaron información esencial para ajustar decisiones, 

identificar tendencias y proyectar escenarios futuros. Esto permitió orientar las 

acciones hacia cada segmento de clientes y consolidar una posición más 

competitiva en el mercado.



“Toda decisión 
que brilla nace de 

un equipo que 
imagina, conecta y 
convierte desafíos 

en 
oportunidades.”
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