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EQUIPO



Más que simplemente ganar ,  este objetivo representa la ambición de sobresal ir ,
de demostrar una comprensión profunda del  mercado,  una ejecución estratégica
impecable y una capacidad de adaptación excepcional .

Demostrar nuestra capacidad para tomar decisiones audaces,  ejecutar
estrategias innovadoras y generar un impacto signif icativo en el  mercado.

Este objetivo no solo se centra en la colaboración,  s ino en la sinergia ,  la
comunicación efectiva,  la distr ibución de responsabi l idades y la búsqueda del
éxito colectivo.

OBJETIVOS

Alcanzar el primer lugar general

Superar los 2 millones en ventas para la decisión 6

Aprender a trabajar en equipo



DECISIÓN 0

Situación Inicial
Al equipo se le asignó la f i rma 5,  la cual
contaba con dos marcas en el  mercado: SUXI ,
un producto destacado por su bajo costo
(200),  y SUTE,  un art ículo de precio elevado
pero con un crecimiento más lento (400).

Resultados de la decisión
Dado que ambos productos están dir igidos a
públ icos diferentes,  el  equipo anal izó los
datos proporcionados,  tomando en cuenta la
producción,  inventario ,  precios de cada
marca.



DECISIÓN 1

Situación Inicial
Para la primera decisión,  se proyectó un
crecimiento considerable para la marca SUTE,
mientras que se estimó una cantidad l imitada
para SUXI ,  en función de las característ icas
del producto y su desempeño en ventas.

Resultados de la decisión
En los resultados generales se puede
observar que se lograron ventas,  aunque no
hubo producción en ninguna de las marcas.
También se destaca un buen inicio de ventas
tanto de SUXI como de SUTE.



DECISIÓN 2

Situación Inicial
Ante la respuesta posit iva obtenida por los
productos,  se tomó la decisión que ayuden a
mejorar las dos marcas.

Resultados de la decisión
No hubo sobrante de en ninguna de las dos
marcas,  pero se logró una mayor producción
en la marca SUXI en comparación con SUTE,
cuya producción está incrementando de
manera gradual .



DECISIÓN 3

Situación Inicial
Tras obtener resultados favorables en las
ventas de las marcas SUXI ,  SUTE y del  nuevo
producto SUMA se observó que las tres
marcas estaban logrando éxito en los
mercados a los que fueron dir igidas.

Resultados de la decisión
Nos sobraron unidades de producción en
todos los productos.



DECISIÓN 4

Situación Inicial
Liquidamos la producción tanto en SUMA
como en SUTE,  pero nos quedamos con
inventario en SUXI e introducimos a VUNI al
mercado

Resultados de la decisión
Nos quedamos sin Stock en SUMA pero nos
quedamos con inventario en SUXI ,  SUTE y
VUNI .



DECISIÓN 5

Situación Inicial
El objetivo es reducir  el  inventario de SUXI ,
SUTE y VUNI .

Resultados de la decisión
Nos quedó más inventario en todos los
productos menos en SUMA.



DECISIÓN 6

Situación Inicial
El objetivo en esta decisión es reducir  el
inventario ,  ya que nos quedamos con una
cantidad bastante signif icativa en el
inventario de todos nuestros productos.

Resultados de la decisión
Hubo una reducción del  inventario ,  por lo cuál
nuestra estrategia fue acertada.  SUTE se
convirt ió en l íder de segmento,  a l  igual  que
SUDA y VUNI .



DECISIÓN 7

Situación Inicial
Se mandó a producción para cada uno de
nuestros productos,  pero teniendo en cuenta
previamente un anál is is específ ico para cada
caso,  ya que en algunos aun teníamos
inventario.

Resultados de la decisión
Nos l iberamos del  Stock en todos los
productos,  la estrategia ayudó a cumplir  con
el cometido.



DECISIÓN 8

Situación Inicial
Mandamos a producir  los productos,
nuevamente anal izando los resultados antes
obtenidos.

Resultados de la decisión
Logramos vender todos los productos menos
Sute que no sobro un poco de Stock.



Análisis de
resultados



RESULTADOS FINALES
Culminación de la simulación como l ideres
de la industr ia .



RESULTADOS FINALES
Culminación de la simulación como l ideres
de la industr ia y en la clasif icación general .



RESULTADOS FINALES
Se establecieron precios de acuerdo a los
segmentos de cada producto y se evito el
canibal ismo entre nuestros productos.



RESULTADOS FINALES
Se intento mantener los costos de
publ icidad y fuerza de ventas en un
equi l ibr io y minimizar el  costo del  Stock.



El trabajo en equipo, la lluvia de ideas y el debate abierto nos permitieron forjar estrategias

sólidas que se tradujeron en resultados concretos. Aunque en nuestro camino, nos

encontramos con algunos obstáculos, pero la colaboración y el análisis nos permitieron

sortearlos sin mayores inconvenientes.

Comprendimos la importancia de conectar con las necesidades del cliente en un mercado que

cambia constantemente. Para lograrlo, invertimos en publicidad y fuerza de ventas, elementos

esenciales para impulsar el crecimiento.

La realización de estudios de mercado nos permitió afinar el tiro, analizar las tendencias del

mercado y proyectar el futuro de nuestras marcas. Nos enfocaremos en las necesidades de

cada grupo de clientes para consolidar nuestra posición en el mercado.

Con orgullo, elevamos la bandera de la Publicidad y Marketing de la UNIVERSIDAD PRIVADA

FRANZ TAMAYO, COCHABAMBA, BOLIVIA, a quien agradecemos las herramientas que nos

permitieron brillar en el RETO INTERNACIONAL LABSAG NOVIEMBRE 2025.

CONC L U S I O N E S



N O  E S  S U E R T E ,  E S  C O N S T A N C I A , P E L E A
H A S T A  L L E G A R  A L  P R I M E R O .
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