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TOMA DE DECISIONES



ESTRATEGIA  1

• hicimos un minucioso estudio del estado de todas las área de la

empresa , observamos que , había deudas al banco , un gran

numero de kits en materia prima , inventario en producto terminado

, el saldo neto en caja era negativo y en base a ello tomamos la

siguiente decisión:

• aumentar la publicidad tanto nacional como local , hacer mejoras

al producto y vender a $42 .

• reducir el inventario de materia prima comprando solo lo necesario

para producción , esto con la finalidad de reducir los costos de

almacenamiento .

• producimos a la máxima capacidad de la planta que son 18000 , la

repartición de producto se hizo en relación a las estadísticas de

ventas de cada área y tomando en cuenta que había inventario de

productos terminado.



DECISION 2



ESTRATEGIA 2

• Al realizar las observaciones del periodo anterior , el valor de las 

acción aumento , sin embargo creció el inventario de productos 

terminados en cada área , también identificamos que el mercado 

era limitado , es por ello que hubo pocas ventas , por ello tomamos 

la siguiente estrategia .

• Aumentamos la publicidad en todas la áreas , al igual que los

vendedores y bajamos el precio a 41 , esto con la finalidad de ganar

mercado y tratar de sacar el mayor numero de unidades de

producto terminado.

• Compramos 18000 y produjimos las mismas , repetimos las decisiones

anteriores , solo no contratamos vendedores .

• Además realizamos un estudio de el precio al que estaban

vendiendo las demás industrias para así medir como mejorar

nuestras ventas sin vender barato y tener utilidades.



DECISION 3



ESTRATEGIA 3

• Tuvimos los mismos resultado que el trimestre anterior , hubo 

una reducción en producto terminado , y la deuda al banco 

se empezaba a pagar , nuestra acción logro los 11,56 , por lo 

cual quisimos seguir sobre la misma estrategia anterior. 

• solo haciendo cambios en la compra de kits donde 

compramos solo 15000 , para reducir el inventario que ya 

teníamos.

• Repartimos la misma cantidad de productos terminados en 

cada área.

• Y en relación al estudio , todas las industrias vendían a precio 

de 40 o 42 por lo cual nosotros nos mantuvimos con el mismo 

precio de 41 y aumentando en publicidad. 



DECISION 3DECISION 4



Estrategia 4

Al analizar la decisión pasada , pudimos observar que aun teníamos un

gran numero de producto terminado no vendido , sin embargo

estábamos solventando la deuda que teníamos con el banco por lo

cual decidimos:

• Aumentar la publicidad tanto local como nacional , manejamos el 

mismo precio y aumentamos a dos mejoras.

• Contratamos aun vendedor para lograr vender mas en el área 1, 

que era el área en donde teníamos mayor inventario .

• Repartimos mas en las otras áreas , ya que la respuesta en ventas 

fue efectiva .



DECISION 5



Estrategia 5

• En esta decisión observamos que nuestro flujo de caja , era 

positivo , se redujo el inventario de producto terminado , sin 

embargo hubo muy buena respuesta en el área 2 , teniendo 

ventas perdidas , por que optamos por la siguiente decisión:

• Solamente  aumentamos las unidades a vender en la 

segunda área  de 5000 unidades a 6000.

• Se compro lo necesario y se produjo al máximo. 



DECISION 6



Estrategia 6

• En el periodo 13 logramos uno de nuestros primeros objetivos lo cual 

era vender todo nuestro inventario , sin embargo tuvimos ventas 

perdidas en el área 2 y 3 , se logro llegar al precio de la acción a 

14,59 lo cual nos hizo tomar la siguiente estrategia :

• Redujimos la publicidad en todas las áreas , y el numero de 

vendedores por igual , aumentamos el precio de los tempomatics a 

42 debido a que el mercado respondió de buena manera.

• Contratamos 2 vendedores.

• manejamos el mismo numero de unidades para vender en área 1 y 

2.

• Por ultimo decidimos retirar 10000 acciones del mercado al precio 

mas bajo que se podía, esto con la final de un aumento en el valor 

de nuestra acción.



DECISION 7



Estrategia 7

• Para esta decisión buscamos un equilibrio entre publicidad ,

vendedores y precio , puesto que al ver la muy buena respuesta del

mercado en la cual , se logro vender todo el producto terminado

,sin embargo nos dejo con ventas perdidas y por ende sin 3

vendedores menos.

• Por lo cual bajamos una pagina de publicidad a cada área,

manejamos un precio de $42 , Solo realizando una mejora.

• En materia prima solo pedimos lo necesario en este caso 17400.

• Y por ultimo retiramos 20000 acciones , puesto que en la decisión

pasada aumento mas de un dólar la acción.



DECISION 8



Decisión 8

• Nuestra decisión final , tratando de buscar el objetivo del 

torneo , se baso en seguir dar un equilibrio entre paginas de 

publicidad y precio.

• Retiramos las acciones que el sistema nos permitía en este 

caso 18000 a un precio de 1400 centavos.

• Ya no contratamos vendedores puesto que también 

equilibramos esa decisión.

• La estrategia que usamos todo el torneo fue mantenernos en

los mismos parámetros para lograr ganar mas mercado , no

tomar decisiones que con mucha incertidumbre , nos

basamos en las estadísticas que llevábamos y el

comportamiento de nuestros competidores.





Ventas decisión final 
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Los resultados que se obtuvieron al

final del reto fueron satisfactorios,

ya que se obtuvo una acción de

19.40, esto se logro por las

estrategias utilizadas en cada

periodo ,basadas en las

aportaciones y conocimientos de

cada integrante.

CONCLUSION


