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ESTRATEGIA

Para nuestro plan de acción  necesitábamos  ser 

siempre firmes y constantes con nuestras 

decisiones;  para esto teníamos  que analizar con 

precisión  cada informe trimestral  y,  con base en 

eso,  calcular cada uno de nuestros gastos para 

evitar tener demasiados. Asimismo, las variables de 

mantener un precio de venta estable y cuidar 

nuestras util idades  fueron clave para nuestro éxito .
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Marketing

01

02

Nos enfocamos en la publicidad local, esta 

era directamente proporcional a la   cantidad 

de unidades que mandaríamos a cada una de 

nuestras áreas, así como el precio de venta 

de cada una.

Para hacer nuestro producto aún más 

atractivo, recurrimos a las mejoras desde la 

primera decisión.

El promedio de nuestros precios de venta era 

de $41, esto dependía de nuestra 

competencia y con base en ello, enviábamos 

unidades a cada área de manera estratégica 

para asegurar ventas.



PRIMERA DECISIÓN



DECISIÓN # 1

En la primeras decisiones, nos enfocamos en reducir la 

deuda que se tenía de los trimestres pasados, (bonos, y 

prestamos del banco), esto con el objetivo de comenzar a 

elevar nuestras utilidades y disminuir nuestros gastos.

Se distribuyeron las unidades disponibles para venta de 

manera equitativa en las tres áreas, así como los 11 

vendedores. 

Finalmente se decidió en esta decisión no gastar tanto en 

publicidad.



Respecto a la Publicidad nacional se 

consideró el hecho de que esta 

sujeta a rendimientos decrecientes, 

fue así que como equipo llegamos a 

la conclusión de que dentro de 

nuestra industria no era tan 

efectiva, por lo que no pusimos 

mucho enfoque en la misma.

PUBLICIDAD
NACIONAL 



La publicidad local tuvo un  mayor 

impacto positivo en nuestras 

ventas, la ventaja que tiene es que 

podemos enfocar especialmente en 

cada una de las tres áreas la 

cantidad deseada de publicidad; la 

decisión de la distribución de esta 

fue basada en la cantidad de 

unidades para vender de cada área. 

PUBLICIDAD
LOCAL



DECISIÓN #4



DECISIÓN # 4

Considerando que el periodo anterior no quedo 

inventario final, se repartieron las 18,000 unidades 

disponibles en las tres areas, 11,000 entre el area 2 y 3, 

dejando 7,000 para el area 1. Para este periodo (11) 

contábamos con 7 vendedores contratados los cuales con 

ayuda de la publicidad, lograban el objetivo de ventas.

Finalmente los precios quedaron en $41, $42 y $41.



En este punto del reto se logró llegar al primer 

lugar dentro de nuestra insdustria, con una 

acción de 10.92 dlls, aunque se empató con la 

Firma 1, el objetivo era claro mantenernos en el 

primer lugar. 

Este período no se vendieron todas las unidades, 

quedando un inventario final de 4,059, al 

realizar en anlisis correspondiente y con los 

informes ambientales que se compraron, 

concluimos que faltó publicidad en el Area 3 que 

fue la que menos vendió.

RESULTADOS DE LA 

DECISIÓN #4



Nuestro Flujo de caja mostraba que 

nuestros gastos eran algo elevados,  

por lo que fijamos como objetivo  

diminuirnos en mayor medida, 

haciendo el cálculo tanto de gastos 

como se costos, con la finalidad de 

tener un mayor retorno de activos 

para el siguiente periodo.

RESULTADOS DE LA 

DECISIÓN #4



DIVIDENDOS

Fueron clave para el éxito, a pesar de que siempre 

estuvimos en los primeros dos lugares el pago de 

dividendos subió nuestra acción  considerablemente, 

aunque tuvimos que esperar a que nuestra empresa se 

recuperara al 100% de las deudas para poder pagarlos.



aquí podemos observar que el 

resultado del pago de dividendos nos 

favoreció con un aumento drástico



DECISIÓN #6



DECISIÓN # 6

Tomando en cuenta todas las variables ya antes utilizadas 

para obtener buenas ventas, en la sexta decisión se tomó 

un precio promedio (considerando a que precio vendían 

las demás firmas), en nuestra industria no vendían a más 

de $43 dlls por lo que no rebasamos ese precio, nuestro 

mayor gasto fue en publicidad ya que impulsa el esfuerzo 

de ventas, finalmente se pagó el 60% de dividendos.



Algo que constituyó un factor esencial para la consecución del objetivo fue analizar el 

comportamiento de la industria y cada firma; esto lo logramos con la información ambiental 

general y una que otra adquirida. Asimismo nos ayudó el evaluar el retorno sobre venta de cada 

uno de los competidores.

Análisis de la competencia



• Siempre jugamos con tarifas convenientes 
y competitivas , sobre todo en área 1 con 
un promedio de $39 ya que todos estaban 
a un precio bajo.

• Otra de nuestras tácticas fue implementar 
un buen número de publicidad local en 
cada área, que aunque era una salida de 
dinero considerable, valía la pena y se 
notaba en las ventas, llegando a sobre 
vender hasta 8,000 unidades.

• Al operar con astucia en cada decisión, 
aplicábamos las mejoras al producto 
según el precio y las ventas de nuestros 
competidores



PREDICCIONES 
Las predicciones y el  planteamiento de un 

escenario,  bueno y malo fueron 

fundamentales  para la toma de decisiones 

estratégicas .  

 Estas nos permitieron una estrategia  

planificada para mantener el  crecimiento de 

nuestra acción,  así  como de nuestras ventas,  

asimismo se tomaba en cuenta los recursos 

disponibles (  saldo neto en caja,  inventario 

final,  vendedores,  publicidad y mejoras en el  

producto).  

Consideramos que esto nos dio ventaja dentro 

de la competencia.



Valor final de acción

Finalmente, el 

valor de nuestra 

acción fue de   

$19.84



Conclusión
En síntesis, queremos destacar que la 

paciencia fue indispensable para cada 

trimestre, asimismo la confianza entre 

nosotras y en nuestra estrategia. La 

comunicación y entendimiento también 

jugaron un papel de suma importancia para 

alcanzar nuestro objetivo, así como nuestra 

ambición de siempre encontrarnos en los 

primeros lugares siempre siendo fieles a 

nuestro modo de juego y respetando las 

bases.
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