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CONDICIONES INICIALES FIRMA 6

 Estos elementos sirvieron como punto de partida para definir las estrategias
y tomar decisiones informadas a lo largo del reto TEMPOMATIC.

La simulación inició con un valor base de $9.76 por unidad. La empresa contaba con 17 cuadrillas
conformadas por 3 obreros cada una, lo que permitía una capacidad instalada de 18.000 unidades

y una producción máxima efectiva de 17.000 unidades por trimestre. En el área comercial,
disponíamos de 11 vendedores activos y uno en entrenamiento.



DECISIÓN 1
En esta primera decisión, se invirtió
en publicidad nacional y local con

el objetivo de posicionar el
producto en las tres áreas del

mercado desde el inicio.

Se solicitaron 20.000 kits para
aprovechar el descuento por

volumen, asegurando disponibilidad
de materia prima desde el

comienzo, por lo anterior, el precio
de venta fue ajustado

considerando la estructura de
costos y la necesidad de generar
una penetración efectiva en el

mercado.

En el área de producción, se mantuvieron activas 18 cuadrillas,
apoyadas con horas extras que permitieron alcanzar una

producción total de 19.000 unidades.

Finalmente, se gestionó un préstamo a corto plazo por $100.000,
destinado a cubrir capital de trabajo inicial y anticipar la inversión en

ampliación de planta para responder al crecimiento esperado.



DECISIÓN 2
Se invirtió menos en publicidad
local con el objetivo de que las

ventas no superaran las
unidades producidas.

Se asignaron los 12 vendedores
por igual en las 3 áreas, por lo
que el precio de venta no fue

ajustado.

En el área de producción, se reemplazó el personal por rotación y se contrataron 3 obreros más para
tener 19 cuadrillas activas, que permitieron alcanzar una producción total de 19.000 unidades sin extra

producción, dando un punto exacto para que los costos de producción no superarán los 26,00.

Por ultimo, se realizó pago de dividendos del 55% al tener un flujo de efectivo positivo, 
esto con el fin de hacer más atractiva la firma ante la industria.



DECISIÓN 3

En la tercera decisión, se reforzó la
publicidad local con el objetivo de

vender suficiente producto y no
tener demasiadas unidades en

inventario de productos terminados,
también se bajo el precio de los kits

para que las unidades
almacenadas fueran vendidas.  

En el área financiera, se hizo la emisión de un bono de $400.000 para solventar la expansión la planta
y liberar el segundo bono que ya traía la firma. 

Al contar con un excedente de caja, asignamos un dividendo del  66 %, subrayando nuestra política
de generar valor para el accionista y reforzando el valor de la firma 6.



DECISIÓN 4
Se reforzó la presencia publicitaria y

de vendedores en el área 3,
buscando un equilibrio entre oferta y
demanda. El precio de venta de los

kits hasta el trimestre 11 se sido
establece y no superior a 40, para

asegurar mas ventas y no quedarnos
con mas de 2,000 unidades sin

vender. 

Ordenamos 20.000 kits para asegurar los descuentos por volumen y construimos 1.000
unidades de nueva capacidad de planta. Se produjeron 21.000 unidades, apoyados en la

extra producción.

Se destinó un 77 % de las utilidades a dividendos, reforzando la confianza de los
inversionistas y sentando las bases para un sostenido aumento del precio de la acción.



DECISIÓN 5

En esta quinta decisión, se optó por
recortar la publicidad nacional a 2

páginas y se subió el precio de
acción del área 3, que fue donde se

perdió venta. 

En materia de abastecimiento,
solicitamos 20.000 kits para mantener

el costo de materia prima bajo
control.

En producción, se continuó con una capacidad máxima de 19 cuadrillas, y junto con horas extras
logramos ensamblar 22.000 unidades, satisfaciendo la demanda y construyendo un inventario estratégico.

Finalmente, ante un flujo de caja robusto, destinamos un 85 % de las ganancias netas a dividendos.



DECISIÓN 6
En esta sexta decisión, se

redistribuyo el presupuesto en
publicidad nacional y local con el
objetivo de optimizar la cobertura
allí donde la rotación de inventario

mostraba oportunidades.

Para asegurar la venta en el área
que no tenia gran demanda, se
distribuyeron los 10 vendedores

estratégicamente, y transferimos
5 730 unidades a las áreas 2 y 3

desde el Área 1, equilibrando la
oferta sin generar sobrantes

excesivos.

En producción, tras reemplazar obreros por rotación y se produjeron
19,000 unidades, ajustando la fabricación a la demanda real y se subió

el precio de venta del área 2.

El % destinado a dividendos se mantuvo en 85 % y se hizo un deposito
en dólares de 10,000, esperando generar mas ingresos.



DECISIÓN 7

Se invirtió un poco más en
publicidad local, dado que los
precios fueron ajustados y no

queríamos perder venta.

Para asegurar el abastecimiento
y mantener el descuento por
volumen, volvimos a ordenar

20.000 kits de materia prima, y
transferimos 12.860 unidades

desde el Área 1, equilibrando la
oferta de producto con las

proyecciones de demanda y
evitando faltantes.

En producción, se hizo una producción de 22 000 unidades, gracias al
uso intensivo de horas extras.

La ganancia por dividendo bajo al 75 % , siendo menor que los últimos
trimestres, dado que los costos de producción se proyectaban
superiores al 26,10 y no queríamos perder margen de utilidad.  



DECISIÓN 8
En esta octava decisión,

incrementamos la publicidad
nacional a 4 páginas para reforzar
las ventas, mientras que la local se
mantuvo en valores similares y se
añadió una mejora al producto.

No fue necesario pedir kits, ya que se
contaba con un inventario

preventivo suficiente.

Y, los precios de ventas del área 2 y 3
subieron a 41, con la finalidad de

tener un mayor margen de
ganancia.

En el área de producción, se reemplazó el personal por rotación y se
mantuvieron activas 19 cuadrillas, apoyadas con horas extras que

permitieron alcanzar una producción total de 22.600 unidades.

En lo financiero, se destinó el 95 % de las utilidades netas a dividendo.



RESULTADOS

Las decisiones gerenciales tomadas reflejan un enfoque integral,
coherente y estratégico en todas las áreas funcionales. Se lograron

resultados positivos en crecimiento, eficiencia y rentabilidad, sentando
bases sólidas para la sostenibilidad empresarial a largo plazo.

La Firma 6 mostró un
crecimiento sostenido y

estratégico iniciando con un
valor de 9.76 y cerrando en

28.41 en el período 16,
triplicando su valor inicial. 

Su desempeño constante
refleja decisiones acertadas
en producción, marketing y

finanzas, consolidándose
entre las firmas más rentables

y competitivas del reto.
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