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Objetivos1



Aumentar el precio de la acción.

Objetivo general
Constituir a Tenpomatic como una empresa sólida en el mercado y posicionarla ante
la competencia, por medio de la toma de buenas decisiones a través de la firma 2 que
garanticen el crecimiento económico de la empresa aumentando el precio de las
acciones ante la competencia.

Objetivos especificos
Trabajar en equipo, dividiendonos por
areas (Finanzas, produccion y ventas) 

Incorporar permanentemente nuevas
tecnologías y mejoras continuas en los
productos y procesos productivos.

Evitar pérdidas en las unidades
vendidas, con el fin de minimizar la
disminución de vendedores



Estrategias2



Estrategias 
 Las decisiones tomadas a lo largo de nuestra

administración como firma 2 ,fueron
basadas en una planeación estratégica
dinámica, flexible y adecuada a un entorno
cambiante basándose en las necesidades del
trimestre en curso tomando en cuenta las
repercusiones que traería para los trimestres
a futuro. Para el primer trimestre se leyó el
manual y se inició tomando bajo estos
puntos las decisiones:



 DECISIONES

Se realizó una producción con sobretiempo, aumentando la
distribución de publicidad local, vendedores y mejoras en el
producto para que se llegue a vender más, sé bajo el precio

en el área 1. 

DECISIÓN 1

Estrategia Implementada

Resultados obtenidos

Se llegó a vender mucha más cantidad de productos en este
trimestre, se terminó todo el producto que se elaboró, pero

llego a faltar más cantidad en cada área. 



DECISIÓN 2

Estrategia Implementada

Resultados obtenidos

Se realizó una producción con sobretiempo y se distribuyo
los pocos vendedores debido a que anteriormente se fueron

3 vendedores.

Se llegó a vender menor cantidad de productos en este
trimestre, quedo en cada área productos debido a que no se

tenía la cantidad de vendedores requerida. 



DECISIÓN 3

Estrategia Implementada

Resultados obtenidos

Se realizó una producción con sobretiempo y se incrementó
la cantidad de vendedores, publicidad, sé amplio la planta

para abarcar la demanda en el mercado. 

Se llegó a vender mayor cantidad que los anteriores
trimestres, se logró distribuir de una mejor manera los
productos, pero se perdió un vendedor en el área 3.  



DECISIÓN 4

Estrategia Implementada

Resultados obtenidos

Se realizó una producción con sobretiempo y se incrementó
la cantidad de vendedores, publicidad, realizando un

incremento progresivamente a la cantidad de demanda que
existía.

Se llegó a vender mayor cantidad que los anteriores
trimestres, se logró distribuir de una mejor manera los
productos, pero se perdió un vendedor en el área 1.  



DECISIÓN 5

Estrategia Implementada

Resultados obtenidos

Se subió el precio en el área 1, área 2 y área 3; a precios de 42,
43 y 42 respectivamente. Se incrementó el pedido de materia

prima, se retiró acciones. Incrementamos el porcentaje de
pago en los dividendos.

Se incrementó las ventas, la acción ascendió de  20.93 a
22.65.



DECISIÓN 6

Estrategia Implementada

Resultados obtenidos

Se incrementó la inversión en Marketing, última contratación
de vendedores, se subió el precio en el área 3, se solicitó

bonos.

Se incrementó las ventas superando a la competencia
considerablemente, la acción ascendió hasta 24.59,

obteniendo el 1.er lugar en nuestro grupo.



DECISIÓN 7

Estrategia Implementada

Resultados obtenidos

Se incrementó la inversión en Marketing de forma
considerable, 18 en cada área, producimos en nuestra

máxima capacidad, se retiró acciones, se incrementó el pago
de dividendos.

Se incrementó las ventas, la acción ascendió hasta 26.60,
mantuvimos el 1.º lugar en nuestro grupo, buena distribución

y sin pérdida de vendedores.



DECISIÓN 8

Estrategia Implementada

Resultados obtenidos

Producción a la máxima capacidad, se Incrementó la
inversión en marketing solo el local, se mantuvo el precio,

retiramos acciones, 2 mejoras en el producto y se incrementó
el pago de dividendos.

Se superó el millón en las ventas, la acción ascendió hasta
29.15, mantuvimos el 1.º lugar en nuestro grupo, buena

distribución y sin pérdida de vendedores.



Conclusiones4



Resultados

29.15



Como se puede ver en el recuadro se alcanzó el
tercer puesto a nivel general con un precio de

29.15 



Recomendaciones5



Mejorar la gestión de contratación:
Evalúa cuidadosamente la demanda
del mercado antes de contratar
personal adicional. 

Optimizar la gestión de ventas: Aunque
las ventas aumentaron, es esencial
mejorar la capacidad de respuesta
frente a la demanda.

Reducir la dependencia de préstamos:
Analiza cuidadosamente tus
necesidades financieras y busca
formas de reducir la dependencia de
préstamos.

Expandir la planta de producción: Si los resultados
económicos han sido favorables y existe un
potencial para el crecimiento, considera la
expansión de la planta de producción.

Continuar experimentando y apostar por la
mejora del producto:Esto te permitirá
adaptarte a los cambios del mercado,
desarrollar nuevos productos o servicios y
mantener una ventaja competitiva



Muchas
gracias
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