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Introduccion

La experiencia de participar en un reto como este es sumamente enriquecedora, ya
que desde un comienzo, el simple hecho de formar un equipo y ponerse de acuerdo
para tomar las diferentes decisiones ya es un aprendizaje; después planear la
estrategia que se tomaria como guia para que a través de la teoria que hemos
aprendido a lo largo de la carrera, pudiéramos manejar la organizacion y cada una de
las areas que ésta incluye.

Y a pesar de ser solo un simulador, nos permitié darnos cuenta de que cada uno de
los elementos dentro de la organizacion son importantes y que si alguno falta o no esta
bien coordinado, no se podra lograr el objetivo que se percibe; en el caso deltorneo,
nosotros lo conseguimos alcanzando el valor de la accibn mas alto dentro del
mercado.
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Se decidio bajar la publicidad porque la
demanda iba en aumento pero sin
perjudicar la calidad de nuestro
producto; es por ello que se decidi6
realizar mejoras al producto para seguir
manteniendo una ventaja competitiva.

Se decidié aumentar el precio de venta
en el area 3, ya que era donde existia
mayor demanda del producto.

Se envié mas producto del &rea 1, a las
demas areas y se ordend mas material
para mantenery producir las unidades
especificas del total de las cuadrillas.
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En este periodo nos enfrentamos con
una problematica, ya que no
vendimos las unidades esperadas,
por lo que, para mejorar nuestra
venta, nos enfocamos en la
publicidad, ya que si contratabamos
mas vendedores nos costaria un
gasto fijjo y con la publicidad
tendriamos mayor movilidad para
nuestras siguientes decisiones.

Se mantuvo el mismo precio de venta

Continuamos solicitando solo Ia
materia  prima necesaria para
optimizar costos
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Como la demanda estaba a nuestro
favor era el momento de retirar
acciones. Eso nos ayudo a tener
mayor participacién de nuestra
empresay obtener mayores
utilidades.

El precio lo mantuvimos, ya que
habia una buena aceptacion por
parte del mercado.



Decision 7

e el |

B Y |

"l

el

Fageranmn o s (@

v

L1

gh

v

el

)

Ll LrR =y |

et

L .

[T

Y

o

Far edead it it

s

b

MW e padancet

L]

vt @

000

e ] ]

tobd e sscex

i

PARTE

PTES

NEBl | M)

T 3 baror i @

1. o 0o
(L4 tL UM | ;
Rl e
. e ] e ®
)
5 o5 s

T pugade & sttt s s )

st v s @

\ S dvdedt .

e i

et N ]

Todwrdi mm e e oten .

Lere s §

Para este periodo, y con base en la gran
cantidad de ventas perdidas, optamos
por elevar el precio a $42 en drea 1y 3.

También, a razén de las ventas perdidas,
perdimos a vendedores por lo que
buscamos compensar este efecto con la
contratacion de un solo vendedor mas;
considerando que la publicidad
manteniday la inversiéon en mejoras
permitian bajar nuestro nimero total de
vendedores y asi evitar elevar nuestros
costos de administracion y ventas.
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Debido a que ahora si hubo
tenpomatics no vendidos, optamos
por gastar en publicidad nacional que
recuperara mayor demanda de
nuestros consumidores.

Por otra parte consideramos que la
mejor opcidén era mantener el precioy
equilibrar nuestro produccion a
nuestra demanda por lo que
disminuimos en 1,000 unidades tanto
el material requerido como nuestra
produccion.

A suvezy debido a que contabamos
con utilidades retenidas, continuamos
con la estrategia de retirar acciones.



Resultados
Generales



l!pidades Vendidas

20000

15000

10000

Bares 1

Baren 2 HAmesd

Para el trimestre 16 (periodo 9)
nuestra meta era lograr un
equilibrio entre las unidades
producidas y el nivel de
ganancia.

Considerando que nuestro
precio habia aumentado y que
las mejoras a nuestro producto
asegurarian el interés del
mercado, optamos por una
estrategia en la que disminuir
las unidades vendidas no
afectard los ingresos de la
empresa.




Materia Requerida

Materis prima reguerida

Debido a que la capacidad
de produccion de la
empresa asi como de la
mano de obra tienen como
maximo las 18,000,
consideramos que adquirir
20,000 piezas generaba
costos de inventario
innecesarios.

Por ello en los siguientes
periodos nuestro objetivo se
basé en mantener un
sistema efectivo que
contemplara los factores
anteriores mas la probable
cantidad demandada del
respectivo periodo posterior.



Vendedores

VENDEDORES
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Basados en la cantidad
demandada y nuestra fuerza de
publicidad en relacion con las
mejoras aplicadas al producto,
consideramos que contratar
nuevos vendedores tendria los
mismos resultados pero a un
mayor costo, que ademas seria
fijo, por lo optamos por dejar un
total de 7 vendedores capaces
de cubrir las necesidades de
cada area.
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Cada incremento en el
precio se llevo a cabo con
base en factores como:
-Demanda de piezas en el
periodo anterior.

-Mejoras aplicadas al
producto.

-Precio de la competencia
Con ello se concluy6 que
en areas 1y 3 la cantidad
demandada era superior a
la oferta, por lo que para
equilibrarlo con nuestro
nivel de ventas, el precio
en ambas area fue mayor
por un punto.



Publicidad Local
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Una vez que logramos evaluar la
demanda tendencial del mercado,
decidimos mantener constante el
namero de paginas destinadas por
cada area.

En el trimestre 16 (periodo 9),
comenzO a aumentar el inventario de
producto terminado, lo que nos llevo
a

>Elevar a 2 el nimero de paginas
nacionales

>Apoyar ese esfuerzo con un
aumento de la publicidad local,
especificamente, en Area 1.




Publicidad nacional

Publ, Nacional

En cuanto a la publicidad nacional
contemplamos en cada decision el
efecto aplazado de cada trimestre
por lo que, teniendo en mente que
la empresa ya contaba con 11
paginas, decidimos disminuir ese
costo para los periodos
posteriores.
Optamos por utilizar este recurso
como complementario al esfuerzo
en la publicidad local,
considerando a su vez la
necesidad de ventas (piezas
disponibles para la venta y
vendedores en cada area).



Flujo de efectivo
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Contemplando la estabilidad
de la empresa, sobre la
capacidad de mantener los
flujos de efectivo en ascenso,
optamos por evitar contraer
nuevas deudas y reducir al
maximo los egresos; en
particular:

>Gastos administrativos y de
ventas.

>Costo de Inventario y
Almaceén




Ventas Netas
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En el trimestre 16 (periodo 9),
se logré una utilidad de ventas
del

20.94%

Con base en:
UAIl/Ventas

143,251/683,997=0.2094
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Precio de la accion

Precio Accién

$25.00

| Sz2000
$13.44

$1500

— recio AcCitn

$10.00

S0.00



Conclusiones

Todos los integrantes del equipo de la firma 5 de Tempomatics
quedamos muy satisfechos, ya que a lo largo de los dias que durd
el torneo, trabajando en equipo, planeando estrategias e inclusive
arriesgando en la toma de decisiones, teniendo ventas constantes,
sin pérdidas y estabilidad en general dentro de la empresa,se
consiguio obtener el 1er lugar, con el valor de accion mas alto
dentrg del mercado. Consideramos que este tipo de ejercicios son
importante y generan una buena experiencia para nuestra
formacion, ya que significan poner en practica la teoria que hemos
estado estudiando.




