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PRIMERA DECISIÓN TOMADA POR
LABSAG 



Nos dejaron la empresa con una decisión ya
tomada, y nosotros tuvimos que basarnos en esa
decisión. La gestión anterior solo pidió materia

prima por un valor de 10,000, lo cual no era
suficiente para la siguiente fase, haciendo difícil
asumir la nueva realidad. Además, observamos
que hubo muchos gastos en publicidad, tanto a
nivel nacional como local, lo cual no permitió un

crecimiento significativo de la demanda.



PRIMERA DECISIÓN 



RESULTADOS:
ACC: 10.09 - 11.98

DECISIÓN 1
 Se aumento la cantidad de materia prima
(KITS).

1.

 Se contrato a mas vendedores para
aumentar la fuerza de venta

2.

 Se invirtio en mas publicidad local3.
 Se proporciono un % de dividendos para
aumentar el valor de la empresa.

4.

 Se aumento el precio en la área 2 y se
mantuvo el precio en las demás áreas para
estabilizar la demanda. 

5.



SEGUNDA DECISIÓN 



DECISIÓN  2
Reducir costos administrativos.1.
  Dejar de lado las mejoras y publicidad
nacional.

2.

Subir precio pero sostenido con
publicidad local.

3.

Se aumento el precio en el área 3 y se  
mantuvo los precio en las demás áreas 

4.

Distribuir a los vendedores de acuerdo
a nuestra demanda.

5.

Aumentar el % de dividendos de 45 a
50.

6. RESULTADOS:
ACC:  11.98-15.25



TERCERA DECISIÓN 



DECISIÓN 3
 Se compro mas materia prima para
producir mas

1.

 Se contrato a mas vendedores para
aumentar la fuerza de venta pero esta vez
a uno solo

2.

 Se invirtió en mas publicidad local en la
área 2

3.

 Se mantuvo el % de dividendos para
aumentar el valor de la empresa.

4.

 Se aumento el precio en todas las áreas
para estabilizar la demanda y optener mas
utilidades.

5. RESULTADOS:
ACC: 15.25 - 18.13



CUARTA DECISIÓN 



RESULTADOS:
ACC: 18.13-21.55

 Se pidio casi la misma cantidad de materia
prima en este caso 1000 menos.

1.

 Se contrato a solo un vendedor para mantener
el objetivo de solo 15 vendedores en total.

2.

 Se invirtio en mas publicidad local en el area 1
por demasiadas sobras del producto y para 

3.

 Se proporciono el mismo % de dividendos para
aumentar el valor de la empresa.

4.

 Se aumento el precio en el área 3 y se mantuvo
el precio en las demás áreas para estabilizar la
demanda.

5.

 Se disminuyo la cantidad de envio de los
tempomatics a las otras areas por tener un
inventario final con cantidades altas.

6.

 Relacionado con lo anterior se disminuyo la
cantidad de producción.

7.



QUINTA DECISIÓN 



RESULTADOS:
ACC: 21.55 - 23.61 

DECISIÓN 5
 Se mantuvo la cantidad de materia
prima (KITS).

1.

 Ya no se contrato a mas vendedores .2.
 Se invirtio en mas publicidad local en el
areá 3.

3.

 Se mantuvo el % de dividendos  de 50. 4.
 Se mantuvo los  precios  en las tres
áreas para estabilizar la demanda. 

5.



SEXTA DECISIÓN 



RESULTADOS:
ACC: 23.61 - 25.82

 Se pidió la misma cantidad de materia
prima y se produjo a la capacidad total
de la planta.

1.

 Ya no se contrato vendedores2.
 Se invirtio en mas publicidad local en
las areas 1 y 3.

3.

 Se aumento el % de dividendos para
aumentar el valor de la empresa.

4.

 Se aumento el precio en la área 1 y se
mantuvo el precio en las demás áreas
para estabilizar la demanda. 

5.



SEPTIMA DECISIÓN 



DECISIÓN 7 

objetivo de ingresos Total de usuarios/compradores

Ingresos

2000

4000

6000

8000

10000

12000

 Se pidio casi la misma cantidad de materia
prima en este caso 1000 más.

1.

 No se contrató vendedores ya que se
mantuvieron los 15 de objetivo.

2.

 Se invirtió en mas publicidad local en el área 1
y área 2 por el incremento en los precios en
esas áreas.

3.

 Se incrementó el % de dividendos en 3 más
para aumentar el valor de la empresa.

4.

 Se aumentó el precio en el área 1 y área 2 y se
mantuvo el precio en el área 3.

5.

 Se aumentó la cantidad de envio de los
tempomatics a las otras areas por aumento de
demanda y por el aumento de las ventas
perdidas.

6.

 Relacionado con lo anterior se aumentó la
cantidad de producción.

7.

RESULTADOS:
ACC: 25.82 - 28.05



OCTAVA DECISIÓN 



RESULTADOS:
ACC: 28.05 - 30.60 

DECISIÓN 8
 Ya no se compro materia prima.1.
 Ya no se contrato a mas vendedores
para reducir los costos .

2.

 Se invirtio en mas publicidad local en
todas las areas.

3.

 Se aumento el % de dividendos  a 60. 4.
 Se redujo el precio en la area 1 y se
mantuvo los  precios  en las áreas 2 y 3
para estabilizar la demanda. 

5.



ESTRATEGIAS PRINCIPALES
La principal estrategia fue mantener el número de cuadrillas de los obreros en 54  y un minimo de 15 vendedores.

La segunda estrategia consistió en utilizar solo la publicidad local para administrar de mejor manera los
gastos de publicidad y enfocandonos en la demanda de cada área.

La tercera estrategia se enfocó en maximizar la producción y asegurar la venta total de lo
producido mediante un enfoque riguroso en la eficiencia operativa y la gestión de la cadena de
suministro.

Como cuarta estrategia general, se buscó obtener ganancias mediante la distribución de dividendos en
porcentajes fijos desde la primera decisión hasta la última. Esta estrategia garantizó un flujo constante de
ingresos para los accionistas, fortaleciendo su confianza y fidelidad, y reflejando el compromiso de la empresa
con la transparencia y consistencia en la retribución a sus inversores.

La quinta estrategia se centró en invertir en depósitos denominados en dólares para aprovechar las tasas de
interés favorables, diversificar las fuentes de ingresos financieros y mitigar riesgos cambiarios, beneficiando a la
empresa con una reserva.



RESULTADOS

COMPARACÍON DEL
TRIM 8 A 17 
ACC: 9.76 - 30.60


