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RESUMEN

El presente informe del Taller de Simulacion Empresarial, describe las
estrategias, acciones Yy decisiones desarrolladas por la Gerencia de
Abastecimiento y logistica de la empresa Gozzame realizado en la Maestria en

Administracion de Empresas, version XI.

La empresa Gozzame, se dedica a la confeccion de Jeans, entre su produccion
tiene dos tipos de productos: Star Jeans (producto de consumo masivo) y For
You (producto de consumo exclusivo) y compite en el mercado donde
intervienen proveedores, clientes intermedios, banca, entes reguladores y
cuatro empresas competidoras con similares caracteristicas y mismas

oportunidades.

El informe expone aspectos tedricos referentes a la administracién y gerencia
de empresas, los cuales fueron utilizados como fundamentacion tedrica para la
implementacion de la estrategia trazada por el equipo ejecutivo de la empresa

Gozzame durante la simulacion.

Durante las dos primeras gestiones de la simulacion, Gozzame no consiguio un
liderazgo absoluto en términos de rentabilidad y valor. Sin embargo, esta
situacion fue prevista dentro las estrategias de la empresa a partir de la
segunda gestién, la cual se basaba en la diversificacion de productos,
expansion de mercados y optimizacion de costos, los cuales debieron contar

con el apropiado soporte de produccién y logistica.

La aplicacion adecuada de las estrategias se tradujo en la generacion de
mayores utilidades netas acumuladas y mayor valor de la empresa Gozzame

en la tercera gestion.



ABSTRAC

The present report of the Business Simulation Workshop, describes the
strategies, actions and decisions developed by the Supply and Logistics
Management of the Gozzame Company carried out in the Master in Business

Administration.

The company Gozzame is dedicated to making of Jeans, has two types of
products: Star Jeans (product of mass consumption) and For You (product of
exclusive consumption) and works in a market where take part suppliers,
intermediate clients, banking, regulatory entities and four companies with similar

characteristics and opportunities.

The report exposes theoretical aspects related to administration and
management, which were used as theoretical bases for the implementation of

the strategy drawn up by Gozzame executive team during the simulation.

During the first two steps of the simulation, Gozzame did not achieve absolute
leadership in terms of profitability and value. However, this situation was
foreseen within the strategies of the company, from the second round, which
was based on product diversification, market expansion and cost optimization,

which should have the appropriate production and logistics support.

The proper application of the strategies resulted in the generation of higher
accumulated net profits and greater value of Gozzame Company in the third

round.
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CAPITULO |
INTRODUCCION.
1.1. Antecedentes.

La simulacion empresarial viene a ser una técnica de aprendizaje que se
caracteriza por lograr que los participantes asimilen conocimientos sobre
factores que influyen positiva o negativamente en diferentes areas

empresariales.

Negociando compitiendo, tomando decisiones, interactuando e integrando
diferentes areas de la empresa, dentro de un ambiente simulado, permite
experimentar y observar una realidad simulada en varios aspectos de la

actividad empresarial.

La simulacién en si misma, es una actividad que el ser humano, desde tiempos
remotos lo ha ido practicando, para ver el efecto o consecuencia de una accion

realizada, y de esta manera evitar resultados desagradables.

Es asi que hasta nuestros dias la simulacion, se emplea en diferentes
acontecimientos de la vida cotidiana, ya sea en el campo doméstico,

recreacional, deportivo, laboral y de estudio.

Es importante remarcar que, en el plano educacional, la simulacién no fue
aplicada con intensidad, mas aun en areas econdmicas, contables y

administrativas.

En el area empresarial, es relevante mencionar que una equivocada “toma de
decisiones”, puede traer como consecuencia, relevantes perdidas, lo cual
puede incidir negativamente en la estabilidad de una empresa. Es por esta
razon que en el campo empresarial se deberia de aplicar simuladores en sus

diferentes areas o gerencias, para no correr riesgos empresariales.

En paises desarrollados el empleo de simuladores de negocios en el campo
educativo de nivel superior tanto en pregrado, como en post grado, es de vital

importancia mas que todo en el area econdmica y de la administracion.



Solucionar los problemas reales que se presentan dentro de las actividades
diarias de las empresas, es un reto permanente y las simulaciones
empresariales tienen como objetivo principal resolver estos problemas,
mediante la implementacion de escenarios mas pequefos, simplificados y lo

mas asemejado a lo real, para cada problema.

Una técnica de aprendizaje practica eficiente, es la simulacion empresarial, en
la que los practicantes, adquieren conocimientos y destrezas de factores
determinantes en diferentes areas de la empresa, para lo cual los practicantes
deben negociar, competir, tomar decisiones, relacionando todos los
departamentos o gerencias de la empresa, en un ambiente simulado, para

poder controlar estas acciones.

Entonces, la simulacibn empresarial es una herramienta que permite
experimentar una toma de decisiones y enfrentarse a los diferentes resultados
derivados de estas decisiones asumidas. De esta manera se ayuda a los
participantes familiarizarse con un medio empresarial. En sintesis los
simuladores empresariales, son herramientas dinamicas muy practicas e
importantes para el desarrollo académico de los estudiantes, que dan la

posibilidad de familiarizar al participante con el medio empresarial.

La simulacién corrobora en interiorizar los conceptos mas relevantes respecto
del marketing, finanzas, logistica, gestibn de la produccion asimismo la
direccién general de una empresa, lo cual trae como resultado un aprendizaje
més profundo e integral, incrementando en los participantes el desarrollo de
habilidades de trabajo en equipo y una afinidad hacia la competitividad

empresarial, habilidades que se buscan desarrollar en el taller de simulacion.

La Universidad Andina Simén Bolivar, mediante su componente, simulacion
empresarial permite al estudiante o participante, aplicar practicamente los
conocimientos impartidos en la maestria, tomando decisiones frente a

problemas que se presentan en una Gestion estratégica empresarial.

Segun D. Cabrera (2012), el curso proporciona una experiencia vivencial, al

participante para mejorar su vision integral de la Gestion Empresarial, mejorar



el entendimiento del negocio y de cada una de las areas que lo componen,
comprendiendo la importancia de interactuar en equipo para alcanzar una
sinergia que permite contribuir al logro de los objetivos de la empresa; a través
de la toma de decisiones bajo presion, simulando las diferentes areas de la

empresa y su entorno complejo, competitivo y real.

El presente informe, representa un analisis de las diferentes etapas, decisiones
y acciones que se asumieron en la simulacién, la cual intenta servir como
referencia para un andlisis retrospectivo, para el empleo de estrategias
acertadas en posteriores simulaciones, asimismo para el mejoramiento
continuo del simulador mediante el control de mayores variables y asi nos

acerquemos mas a la realidad.
1.2. Justificacion.

Los simuladores empresariales en el campo de la ensefianza han sido tomados
con bastante interés dentro de importantes universidades a nivel mundial,
situacion que no se ha dado recientemente si no atreves del tiempo, desde
1957 con Dewey impulsor de los juegos empresariales hasta nuestros dias,
sustentadas en el estudio permanente de estos simuladores. Dentro de las
acciones positivas de los simuladores se encuentran la aplicacién de
conocimiento a la solucién de problemas como ser: mayor facilidad para la
transferencia de conocimiento, mejor comprensién de conceptos abstractos y
generacion de motivacidon en los estudiantes o participantes, ademas de

competencias propias a las que los simuladores estan enfocados.

La simulacién realizada, permite aplicar todas las herramientas que el
programa de maestria ofrece, en el que se desarrollan a detalle una serie de
competencias laborales relacionadas con la administraciéon de empresas en la

actividad real.

Mediante el simulador los participantes resuelven problemas complejos de
manera dinamica en un ambiente simulado empleando lo asimilado en otras

asignaturas, planteando estrategias y llevandolas a cabo.



Asimismo el simulador les ofrece la oportunidad de comprender la interrelacion,
existente entre las &reas componentes de una empresa y conocer mejor
aquellas en las que no tienen mucho dominio, desarrollando de esta manera

habilidades y destrezas dentro el trabajo en equipo.

Una toma de decisiones en el simulador determina resultados que permiten a
los participantes comprobar claramente las consecuencias de esas decisiones
tomadas, desarrollando habilidades y destrezas para enfrentar los cambios,

riesgos e incertidumbres que puedan presentarse.
1.3. Planteamiento del Problema.

En el desarrollo de la simulacion, participaron 5 empresas que actuaron bajo
las mismas condiciones, posibilidades y estructuras organizacionales,
compuestas por 6 gerencias, pero cada una de estas empresas tuvieron
diferentes criterios al momento de la toma de decisiones que fueron las que

determinaron el fracaso o éxito, en cada empresa participante.
1.4. Definicion del Problema.

¢ Qué elementos fueron decisivos en la determinacion de acciones y decisiones
estratégicas de la Gerencia de Abastecimiento y Logistica para lograr mayor

rentabilidad en la empresa Gozzame?
1.5. Objetivo general.

e Describir las estrategias, decisiones y acciones con las que aportd
la Gerencia de Abastecimiento y Logistica para que la empresa
Gozzame, obtenga mayor rentabilidad frente a otras empresas.

1.6. Objetivos especificos.

e Describir la situacién de la empresa Gozzame tomando en cuenta
el simulador empresarial.
e Describir la estrategia general de la empresa considerando las

decisiones de la Gerencia de Abastecimiento y Logistica.



e Describir las decisiones asumidas por la empresa para minimizar

el efecto de las acciones tomadas por la competencia.
1.7. Metodologia de investigacion.

En la metodologia de investigacion que se emple6 en el presente trabajo, se
aplicaron los siguientes métodos: descriptivo, analitico, deductivo, inductivo,

bibliogréafico, de la observacion, histérico y participativo.
1.7.1 Método descriptivo.

Este método de investigacion consiste en describir las caracteristicas mas
importantes de un determinado objeto de estudio con respecto a su aparicion y
comportamiento, o simplemente el investigador buscara describir las maneras o
formas en que éste se parece a diferencia de otros objetos en uno mismo u

otra situacion o contexto dado.

En el informe éste método es aplicado para describir las estrategias, acciones y
decisiones asumidas por la Gerencia de Abastecimiento y Logistica dentro de

la Empresa “Gozzame” en la simulacion empresarial.
1.7.2 Método analitico.

El método de investigacion analitico, se refiere a descomponer un todo
complejo en sus diversas partes y cada una sea objeto de estudio.

Este método permite la divisibn mental o material del objeto de investigacion
en sus diferentes relaciones y componentes con el propésito de descubrir los

elementos esenciales del objeto de estudio.

En el trabajo se empledé este método para el analisis de las decisiones,
acciones y estrategias empleadas por la Gerencia de Abastecimiento y
logistica, en cuanto a los pedidos captados en el mercado especificamente,
como también la compra de materia prima, inversion en el tema de
investigaciéon de mercados y publicidad para minimizar los gastos e incrementar

las ventas de la empresa.



1.7.3 Método deductivo.

El objetivo que busca este método de investigacion es que partiendo de una

premisa general saca conclusiones de un caso particular.

En definitiva es el razonamiento mental que conduce de lo general a lo
particular y permite extender los conocimientos sobre un especifico fenébmeno u

otro que pertenezca a la misma clase.

En el presente trabajo se aplicO este método, para analizar los simuladores
empresariales a nivel mundial y la aplicacion de los mismos para terminar el
estudio el uso e impacto de los simuladores en estudiantes de la maestria MBA

de la Universidad Andina Simén Bolivar.
1.7.4. Método inductivo.

Mediante este método, se analizan casos particulares a partir de los cuales se

extraen conclusiones de caracter general.

El objetivo de este método es descubrir de generalizaciones y teorias a partir

de observaciones sistematicas de la realidad.

En sintesis el método inductivo establece proposiciones de caracter general
inferidas en la observacion y el estudio analitico de los hechos y fenémenos
particulares para llegar a conclusiones empiricas que se dedujeron de todo el

desarrollo en la simulacion empresarial realizada.
1.7.5 Método bibliogréfico.

Es el método mediante el cual se estudia un tema u objeto en base a
informacién existente en libros u otra documentacion. En sintesis es el estudio
de un objeto o tema sobre la base de la informacion bibliografica y documental

del mismo.

El método de investigacion bibliografico, aporto en el presente trabajo
facilitando la informacion requerida para la elaboracién del trabajo,

respaldandolo en su desarrollo.



1.7.6 Método de la observacion.

La observacion es el método de investigacion, que consiste en la percepcion
directa del objeto a investigar. Es el método universal de los cientificos que
permite mediante la percepcion directa conocer las caracteristicas del objeto de

estudio.

La observacion es un proceso cuya funcion primordial es recoger informacion
sobre el objeto de estudio, esta informacion es seleccionada luego para ser
trasmitida o tomada en cuenta para la obtencién de ciertas conclusiones sobre

el mismo.

Este método puede utilizarse en diferentes momentos de la investigacion,
desde el diagnodstico del problema de investigacién hasta las conclusiones y

predecir las tendencias.

En el informe se empled este método para realizar observaciones durante toda
la simulacidn, todas las actividades realizadas fueron registradas, analizadas y

seleccionadas para la obtencion de conclusiones del presente trabajo.
1.7.7 Método histérico.

El método histérico estudia la trayectoria de los fendmenos y acontecimientos
en una secuencia histérica y se basa en diferentes niveles de construccién
tedrica. Uno de estos niveles se obtiene mediante una descripcion del tema de
estudio. Otro de estos niveles se refiere a la descripcion de teorias ya

existentes.

En el presente trabajo se empled este método para describir las simulaciones
empresariales existentes. Asimismo se utiliz6 este método para realizar la
revision de los resultados histéricos obtenidos tanto por la empresa “Gozzame”,
como por las empresas participantes, calculados y proporcionados por el

simulador en sus diferentes areas.



1.7.8 Método participativo.

El método participativo, es una forma de trabajo investigativo, en la que se
procura la participacion activa de todas las personas involucradas en el
proceso de investigacion, ademas promueve el aprendizaje y estimula un
mayor relacionamiento entre los participantes y la tematica de estudio. En
sintesis esta metodologia, propone una relacion mas equitativa y horizontal,
otorgando el derecho a cada participante de opinar, cuestionar, aportar y
discrepar durante este proceso de investigacion-participacion-aprendizaje, en

un ambiente creativo, respetuoso y abierto.

En el desarrollo de la simulacion empresarial, los estudiantes tuvieron la
oportunidad de participar en el manejo de una empresa ficticia, para que en la
misma puedan asumir responsabilidades, emplear sus conocimientos Yy
habilidades adquiridas, coordinar y trabajar en equipo con las demas gerencias
y tomar decisiones en cada una de estas areas o0 gerencias y asi lograr los

objetivo de rentabilidad que persigue la empresa “Gozzame”.



CAPITULO I
MARCO TEORICO
2.1 Simulacion empresarial.

Para la Real Academia de la Lengua Espafiola (2012) la palabra “Simular’
proviene del latin “Simulare”, que significa representar una cosa, haciendo que
parezca real. La palabra “Empresa” segun la misma Academia proviene
también del latin “Impresa”, que significa unidad de organizacién dedicada a

actividades industriales, mercantiles o de servicios, con fines lucrativos.

La simulacion Empresarial es aplicada cada vez con mayor intensidad ya sea
en la formacién académica como en la capacitacion a personal de empresas en
plena actividad, a continuacion se cita algunos autores que cuentan con amplio
conocimiento en el area de la simulacién empresarial o también conocido como

“Simuladores de Negocios”.

Lamont (2007), citado por Philips, define la simulacibn empresarial o
simuladores de negocios como sistemas de computacion que generan un
ambiente provisto de escenarios que simulan una situaciébn de negocios

competitiva y que trata de asemejarse lo mas cercano posible a la realidad.

Este mismo autor afirma que los simuladores son capaces de: Resolver
problemas dindmicos complejos en un ambiente no preciso, desarrollar
habilidades de toma de decisiones grupales, desarrollar habilidades de
persuasion en la comunicacion, aplicar lo aprendido en otras areas para la
resolucion de problemas, dar una perspectiva general de la administracién, dar
la perspectiva de como pensar con vision de propietario, dar la oportunidad de
desarrollar e implementar una estrategia sofisticada y obtener

retroalimentacion.

Michelsen Consulting Ltd., de Bristol U.K. (2008), afirman que los simuladores
de negocios tienen como finalidad rellenar la brecha entre teoria y practica que
se llevaba a cabo en la educacion tradicional e indica que con estas

herramientas los estudiantes pueden aprender sin peligro de dafar recursos
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reales y con beneficio extra de poder abreviar procesos que en el mundo real
demorarian afios en producirse, asimismo el empleo de simuladores de
negocio representa una actividad grupal por esencia, ya que cada equipo de
estudiantes se encuentra al frente de una empresa que compite con otras
similares en el curso, conformando asi un mercado. De esta manera, ademas
del aprendizaje de las herramientas llamadas “Duras” (matematica financiera,
contabilidad y manejo de inventarios), los estudiantes también adquieren
capacidades denominadas “Blandas”, como son la negociacion y el manejo de
relaciones interpersonales que son también fundamentales para la practica

empresarial.

Vidal (2008) coincide con los representantes de Michelsen Consulting Ltd. Al
afirmar que lo que diferencia al juego simulado de lo real es que, en este ultimo
las sanciones son reales y puede llegar a costar la pérdida del cargo, la
confianza el prestigio y el trabajo. En la situacion simulada, por el contrario, las
personas que se equivocan reciben el estimulo para intentarlo otra vez, es a
partir del error y de la experiencia que las oportunidades de aprender son

mayores.

El mismo autor analiza las consecuencias de las decisiones gerenciales,
explica que los participantes de la simulacién tienen que manejar informacién
tanto cualitativa, cuantitativa y fijarse objetivos que podran alcanzar total o
parcialmente, asi los participantes también experimentan las consecuencias de
sus propias decisiones y acciones enfrentandose a las multiples incertidumbres
surgidas de la incompleta comprension que tienen de la situacion de su

empresa y de las acciones de sus competidores y de otras entidades externas.

Asimismo Vidal (2008), explica las ventajas de los simuladores de negocios
como sigue, los simuladores ayudan a: desarrollar habilidades para el trabajo
en equipo (las simulaciones hacen posible que se formen equipos muy
cohesionados y permiten explorar distintos roles y su impacto en el rendimiento
del equipo), desarrollar habilidades para la toma de decisiones (los informes
con los resultados permiten que los participantes comprueben muy claramente

las consecuencias de sus decisiones), comprender la interrelacion entre las
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diferentes &reas funcionales de su empresa y conocer mejor aquellas en las
gue no son especialistas, aumentar los conocimientos y habilidades de tipo
funcional, y por ultimo ayuda a desarrollar las habilidades para enfrentarse al

cambio el riesgo e incertidumbre.

En la simulacion empresarial o simulador de negocios, se puede identificar
todas las caracteristicas de la realidad como ser: reglas definidas, presencia de
espiritu competitivo, posibilidades de identificar vencedores y perdedores,

fascinacion y tension.

En sintesis se puede afirmar que la simulacién empresarial o simulador de
negocios, es una metodologia innovadora, que asegura una mayor eficacia en

la formaciéon empresarial porque no_es lo_mismo pensar qué decision se

tomaria 0 qué estrategia sequir, que tomar realmente dicha decision o adoptar

una estrategia determinada y comprobar que sucede, definitivamente no es lo

mismo imagdinar que simular.

2.2 Funciones gerenciales.

Fayol (1916), determino cinco funciones administrativas: Planeacion,
organizacion, direccion, coordinacion y control. Con el tiempo y la evolucién del
concepto gerencial, las mencionadas funciones gerenciales se han reducida a

cuatro.

Segun Caroselli (2002), Un gerente debe cumplir ciertas funciones: planeacion,
organizacion, direccion y control. Si se quiere ver desde otra perspectiva, un
gerente debe desempefar determinados roles: interpersonales, informativos y
decisorios. Por lo cual debe de aprender y desarrollar algunas habilidades:
técnicas, humanisticas y conceptuales; también debe familiarizarse con
conceptos que funcionen como base filoséfica de su conducta, relacionados

con las personas y organizaciones.

Entonces, toda actividad gerencial se descompone en cuatro grandes
funciones que son: planeacion, organizacion, direccibn y control, que a

continuacién pasaremos a revisarlas:
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e Planeacién: Los resultados de esta operacion marcan el rumbo de la
organizacion: en esta direccion se encaminan los esfuerzos de sus
miembros. Practicamente es el punto de partida del proceso
administrativo, incluye el establecimiento de objetivos, metas y el disefio
de estrategia para alcanzarlos.

e Organizacion: Abarca la conversion de objetivos en actividades
concretas, la asignacion de actividades y recursos a personas y grupos,
el establecimiento de mecanismos de coordinacion y autoridad (arreglos
estructurales) y la fijacidn de procedimientos para la toma de decisiones.
Puntualmente es la funcion que operativiza y da sentido practico a los
planes establecidos.

e Direccion: Incluye la motivacién de las personas para la realizacién de
sus labores, la instauracion de un liderazgo como guia, la coordinacion
de los esfuerzos individuales hacia el logro de objetivos comunes y el
tratamiento de conflictos. Resumiendo la funcion de direccién es la
activacion, orientacion y mantenimiento del esfuerzo humano para dar
cumplimiento a los planes.

e Control: Consiste en el monitoreo de actividades, comparacion de
resultados con metas propuestas, correccion de desviaciones y
retroalimentacion para redefinicion de objetivos o estrategias, si fuera
necesario. En sintesis la funcién de control busca asegurar que los
resultados obtenidos en un determinado momento se ajusten a las

exigencias de los planes.

Tomando en cuenta las definiciones anteriores, un gerente para dirigir una
organizacion, debe de asumir un conjunto de responsabilidades, lo cual implica
gue debe desarrollar ciertas habilidades con algunos conceptos que operen

como base filoséfica en su conducta.

Es importante también indicar que todo lo sefialado respecto de las funciones
gerenciales, requieren una definicion convencional pero precisa de conceptos

fundamentales respecto de organizacién, administracion y gerencia.
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2.3. Organizacion.

Segun Andrade, S. (1997) la Organizacion “es la accion y efecto de articular,
disponer y hacer operativos un conjunto de medios, factores o elementos para

la consecucion de un fin concreto”.

Caroselli (2002), afirma que en las ciencias administrativas el término de

organizacion se acepta en dos sentidos: como proceso y como estructura.

En el primer sentido, la organizacion es un proceso mediante el cual se intenta
poner orden en el caos, hacer previsibles los actos de las unidades que
componen un sistema. Concretamente hace referencia al conjunto de actos a
través de los cuales se convierte un plan en actividades especificas, se asignan
responsabilidades y recursos, se fijan mecanismos de coordinacion y se
establecen lineas de autoridad. En suma, la organizacion es un proceso a
través del cual se crea y se controla una estructura para alcanzar determinados

objetivos.

En el segundo sentido del término organizacion, la presenta como una

estructura social orientada a metas especificas.

Robbins (2005), incorpora los elementos de coordinacion y continuidad, cuando
sefiala que la organizacion “es una unidad social, coordinada deliberadamente,
compuesta de dos o mas personas que funciona de manera mas o menos

continlia para alcanzar una meta o varias metas comunes”.

Para Ferrell, Hirt, Adriaensen, Flores y Ramos, (2004) la “organizacion consiste
en ensamblar y coordinar los recursos humanos, financieros, fisicos, de
informacion y otros, que son necesarios para lograr las metas, y en actividades
gue incluyan atraer gente a la organizacion, especificar las responsabilidades
del puesto, agrupar tareas en unidades de trabajo, dirigir y distribuir recursos y
crear condiciones para que las personas y las cosas funcionen para alcanzar el

maximo éxito”.
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En el presente trabajo se entendera la organizacion como una estructura social
conformada por un conjunto de miembros que desarrollando funciones

diferentes, coinciden esfuerzos con el objetivo de alcanzar metas especificas.
2.4. Administracion.

Segun Terry (1987) citado por Montero, (2005) la administracion consiste en

lograr un objetivo predeterminado, mediante el esfuerzo ajeno.

La administracion segun Arenas (2001) es una ciencia social que persigue la
satisfaccion de objetivos institucionales por medio de una estructura y a traves

del esfuerzo humano coordinado.

Robbins Stephen y Coulter Mary, (2005) definen la administracion como “el
proceso de estructurar y utilizar conjuntos de recursos orientados hacia el logro

de metas, para llevar a cabo las tareas en un entorno organizacional”.

Segun Montero (2005), la palabra administracién hace referencia, por una
parte a un lugar fisico, es decir, al area donde se encuentran los responsables
de una institucion; por otro lado se refiere a la funcion que desempefia una

persona dirigida al area empresarial.

Considerando las definiciones anteriores de administracion que puede afirmar
gue Administrar es conducir de forma coordinada actividades, esfuerzos y
recursos de una organizacion, en funcion de alcanzar objetivos previamente
planeados, que son imprescindibles para la supervivencia y crecimiento de la

organizacion.
2.5. Gerencia.

Peter Drucker (1999), menciona que “la gerencia es el instrumento especifico y
definitivo de toda organizacion”, sirve como punto de partida para que cada
cual establezca oportunamente los cambios necesarios a fin de que el
funcionamiento de la organizacién sea adecuado a las exigencias de la realidad

y en concordancia con los principios de la gerencia moderna.
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Asimismo Caroselli (2002), indica que una organizacién o una parte de ella
supone un conjunto de responsabilidades, por lo cual un gerente debe cumplir
determinadas funciones como: planificar, organizar, direccionar y controlar.
Desde otro punto de vista un gerente debe desempefiar ciertos roles:
interpersonales, informativos y decisorios. Para alcanzar este objetivo es
necesario que un gerente deba aprender y desarrollar ciertas habilidades:

técnicas, humanisticas y conceptuales.

Tomando en cuenta los conceptos anteriores, se puede afirmar que la palabra
gerencia es utilizada para denominar al conjunto de empleados de alta
calificacion asi como también hace referencia al cargo que ocupa el director
general de la empresa, quien cumple distintas funciones como: representar a la
organizacion y coordinar las actividades de planificacion, organizacion,
direccién y control a fin de alcanzar los objetivos establecidos con la maxima

productividad.
2.6. Administracion de operaciones.

Segun Everett (1987), la administracidon de operaciones es la utilizacion de
sistemas, modelos y diversas técnicas para poder dirigir el proceso de
conversion o transformacién, mediante la planeacion, organizacion y control de
las operaciones, que cambian a los insumos en los productos o servicios

deseados.

Slanck, Chambers y Jonhston (2004) afirman que la administracion de
operaciones tiene mucha importancia debido a que se ocupa de crear los
servicios y productos de los que la humanidad depende, todas las
organizaciones producen un mix de productos y servicios sin importar si éstas

son grandes o pequefias, manufactureras o de servicios, publicos o privados.

Morales (2003), indica que la administracion de operaciones es la actividad por
la cual los recursos son combinados y transformados en una forma controlada
para agregarles valor en concordancia con los objetivos de la organizacion,

basicamente tiene que ver con la produccion de bienes y servicios.
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El enfoque de una Administracion de Operaciones, segun Morales (2003), se
basa en la productividad y en la ventaja competitiva. Entre las areas
decisionales se encuentra: el disefio de bienes y servicios, administracion de

proyectos, administracion de calidad y disefio de proceso.

La Administracion de Operaciones no se limita a las empresas con fines de
lucro, cualquier organizacion puede utilizar las herramientas de la
administracion de operaciones. Es importante sefialar que las herramientas y
destrezas adquiridas en esta area se utilizan en las decisiones operacionales
de diferentes gerencias funcionales como son los de finanzas, ventas,

produccion y logistica.

Segun estas definiciones se tiene que la administracion de operaciones es un
sistema de operaciones que debe buscar lograr ventajas competitivas creando
los productos y servicios con eficiencia y en concordancia con los objetivos de

la organizacion o empresa.
2.7. Areas de actividad en la administracion de operaciones.

Morales (2003), indica que la administracibn de operaciones tiene areas

especificas de accion, estas son siete que los detallamos a continuacion:

e Elaborar la estrategia de operaciones, implica determinar las tareas
criticas de operaciones para apoyar la estrategia global de la
organizacion y desarrollar una estrategia funcional apropiada.

e Planeacion de productos. Seleccionar y disefiar los servicios y productos
que la organizacioén ofrecera a sus clientes, patrocinadores o receptores.

e Planeacion de la capacidad. Es determinar cuando y que tanto de las
instalaciones, equipo y mano de obra se debe tener disponible.

e Administracién de inventarios. Implica decidir las cantidades de materia
prima, trabajos en proceso y articulos terminados que conviene
almacenar.

e Administracién del proyecto. Debe planear y controlar las actividades del
proyecto para cumplir con los requerimientos de desempefio, programa

y costo.
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e Programacion. Determinar cuando se debe realizar cada actividad o
tarea en el proceso de transformacion y donde deben estar los insumos.
e Control de calidad. Determinar como se deben desarrollar y mantener

los estandares de calidad.
2.8. Planeacion estratégica.

Segun Chiavenato y Sapiro (2010), la planeacion estratégica es el proceso que
sirve para formular y ejecutar las estrategias de la organizacion con la finalidad
de insertarla en el contexto en el que se encuentra. También indican que la
planeacion estratégica es amplia, abarca a la organizacion entera, su
proyeccion es a largo plazo, comprende a la organizacién como un todo y esta

en manos de la alta gerencia de la organizacion.

Para Choque Larrauri Raul (2015), El planeamiento estratégico es el proceso
por el cual se determina la direccion que debe tener la organizacion, en el
mediano y largo plazo, a fin de lograr sus objetivos y generar valor que

beneficie a la organizacion.

Muiiz Gonzales Rafael (2005), sefiala que la palabra estrategia, a nivel de
gestibn empresarial, tuvo un importante protagonismo a partir de 1980, sus
origenes se fijan en el término griego “stratego”, que significa general en el
sentido de mando militar. Asimismo define a la estrategia o direccidon
estratégica como el arte y la ciencia de poner en préactica y desarrollar todos los
potenciales de una empresa, que le aseguren una supervivencia a largo plazo y

a ser posible beneficiosa.
2.9. Andlisis de la competencia.

Segun Porter (1997), la intensidad de la competencia en un sector industrial no
es ni coincidencia ni mala suerte; mas bien, la competencia en este sector,
tiene sus raices en su estructura econdmica fundamental y va mas alla del
comportamiento de los competidores actuales. La situacion de la competencia
en un sector industrial depende de cinco fuerzas competitivas basicas que

interactdan entre si dentro del contexto empresarial.
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La accion conjunta de las cinco fuerzas competitivas es la que va determinar la
rivalidad existente en el sector. Los beneficios obtenidos por las distintas
empresas van a depender directamente de la intensidad de la rivalidad entre
las empresas, a mayor rivalidad, menor beneficio. La clave esta en defenderse

de estas fuerzas competitivas e inclinarlas a nuestro favor:

Estas cinco importantes fuerzas competitivas que Porter describe son las

siguientes:

e Amenazas de nuevos competidores.

e Amenaza de productos sustitutos.

e El poder de negociacion de los clientes.

e El poder de negociacion de los proveedores.

e Rivalidad de las empresas existentes.
2.9.1. Amenazas de nuevos competidores.

Los competidores potenciales pueden ser identificados entre los siguientes

grupos de empresas:

e Las empresas externas al mercado que podrian facilmente superar los
obstaculos de entrada.

e Las empresas para las cuales una entrada constituiria una sinergia
manifiesta.

e Los clientes o los proveedores que pueden proceder a una integracion
hacia el origen o hacia el consumidor.

Las amenazas de los nuevos entrantes dependen de las barreras de entrada
existentes en el sector. Estas barreras suponen un grado de dificultad para la
empresa que quiere acceder a un determinado sector. Cuanto mas elevadas

son las barreras de entrada, mayor dificultad tiene el acceso al sector.
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2.9.1.1. Barreras de entrada.
Existen seis fuentes fundamentales respecto de las barreras de entrada:

e Economias de Escala: Se refieren a la disminucion de costos unitarios
de un producto, cuando aumenta el volumen de compra.

e Diferenciacion de Producto: Significa que las empresas establecidas
tiene identificacidbn de marca y lealtad de cliente, esto crea una barrera
de entrada ya que obliga a los posibles entrantes a gastarse fuertes
sumas en construir una imagen de marca.

e Requisitos de Capital: Necesidad de invertir recursos financieros
elevados, no so6lo para la constitucion de la empresa o instalaciones sino
también para conceder créditos a los clientes, tener stocks, cubrir
inversiones iniciales, etc.

e Acceso a los Canales de Distribucion: Necesidad de conseguir
distribucién para su producto. La empresa debe persuadir a los canales
para que acepten su producto mediante disminucion de precio,
promociones, reduciendo beneficios.

e Curva de Aprendizaje o Experiencia: El knowhow o saber hacer de
toda empresa una marca, importante limitacion a los posibles
competidores que tienen que acudir de nuevo a ese mercado concreto.

e Politica de Gobierno: Puede limitar o incluso cerrar la entrada de

productos con controles, regulaciones, legislaciones, etc.
2.9.1.2. Barreras de salida.

Las barreras de salida son factores econdémicos estratégicos y emocionales
gue hacen que las empresas sigan en un determinado sector industrial, aun

obteniendo bajos beneficios e incluso dando pérdidas.
Existen seis fuentes principales de barreras de salida:

e Regulaciones Laborales: Suponen un alto costo para la empresa.
e Activos Poco Realizables o de Dificil Conversidon: Activos altamente

especializados con pequefio valor de liquidacion.
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e Compromisos Contractuales a Largo Plazo con los Clientes: Por los
cuales debemos permanecer mas tiempo en el sector, manteniendo la
capacidad para la fabricacion, los costos de produccion, etc.

e Barreras Emocionales: Supone una resistencia emocional por parte de
la direccion a una salida que esta econdmicamente justificada y que no
se quiere llevar acabo por lealtad a los empleados, por temor a la
pérdida de prestigio, por orgullo, etc.

e Interrelaciones Estratégicas: Las interrelaciones entre unidades de
negocio y otras en la compafiia en términos de imagen, capacidad
comercial, acceso a mercados, financieros, etc. Son la causa de que la
empresa conceda una gran importancia estratégica a estar en una
actividad concreta.

e Restricciones Sociales y Gubernamentales: La negativa del gobierno
a decisiones de salida, debido a la pérdida de puestos de trabajo, a

efectos econdmicos regionales, etc.
2.9.2. Amenazas de productos sustitutos.

Los Productos Sustitutos, son los productos que desempefian la misma funcién
para el mismo grupo de consumidores, pero que se basa en una tecnologia
diferente. Estos Productos constituyen una amenaza permanente en la medida

en que la sustitucion puede hacerse siempre.
2.9.3. El poder de negociacion de los clientes.

Los clientes detentan un poder de negociacion frente a los proveedores. Puede
influir la rentabilidad potencial de una actividad obligando a la empresa a
realizar bajadas de precios, exigiendo servicios mas amplios, condiciones de

pago mas favorables o también enfrentando un competidor contra otro.
2.9.4. El poder de negociacion de los proveedores.

El poder de los proveedores frente a los clientes reside en el hecho de que
tienen la posibilidad de aumentar los precios de sus entregas, de reducir la
calidad de los productos o de limitar las cantidades vendidas a un cliente

concreto. Proveedores poderosos pueden asi hacer fuerza sobre la rentabilidad
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de una actividad si los clientes no tienen la posibilidad de repercutir en sus
propios precios las subidas de costos aplicados.

2.9.5. Rivalidad entre las empresas existentes.

De acuerdo con Porter (1997), esta quinta fuerza competitiva, es el resultado
de las cuatro fuerzas anteriores y la mas importante en una industria, porque
ayuda a que una empresa tome las medidas necesarias para asegurar su

posicionamiento en el mercado a costa de los rivales existentes.
Los factores que influyen en la rivalidad de competidores existentes, son:

e Concentracion: Se refiere a identificar la cantidad de empresas que
existen en el mercado, asi como el tamafio de las mismas, de esta
manera tendremos un panorama sobre la competencia, también hay
gue evaluar la relacion que existe entre las empresas y el precio de sus
productos para saber si existen oligopolios, o empresas que tienen el
dominio de precios.

e Diversidad de Competidores: Actualmente existen muchos
competidores en la mayoria de los sectores de mercado y todo es muy
cambiante ya que los consumidores exigen mas calidad en productos,
en servicios y también aparecen otras necesidades por satisfacer.
Otros factores de cambio son el internet, la tecnologia, la innovacién
gue cada dia se concentran en cosas nuevas y hay que estar
empapados de informacibn ya que también aparecen nuevos
competidores.

e Condiciones de Costos: Una empresa siempre tiene que cumplir con
el requisito minimo de cubrir sus costos fijos y variables para estar al
margen de la competencia y si sus costos son relativamente altos en el
mercado, la empresa esta obligada a mantener un alto precio en sus
productos para maximizar sus ganancias.

e Diferenciacion del Producto: Para competir en un mercado tenemos
gue diferenciarnos del resto para que los consumidores nos recuerden

ya sea por la calidad del producto, la imagen, el disefio, prestigio,
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confianza, etc. La diferenciacion del producto ayuda mucho porque
ganamos clientela y maximizamos ganancias.

e Costos de Cambio: Es cuando los costos de cambio, entre productos
de diferentes empresas, la competencia se vuelve mas dura.

e Grupos Empresariales: Aumenta la rivalidad cuando existen mas
grupos empresariales en el mercado. Si tenemos éxito al competir en
un mercado y nos convertimos en lideres, es mucho mas facil competir

en otros mercados.
2.9.6. Una sexta fuerza.

En alguna bibliografia, se describe una sexta fuerza, el gobierno, como
complemento del modelo de Porter, en donde explican que el gobierno ésta
muy relacionada con las empresas, porque no solo interviene regulatoriamente
si no que potencialmente pueden convertirse en competencia, por ejemplo
cuando el estado ofrece universidades de educacién superior al igual que otras

empresas estatales.

Para Mufiz Gonzales Rafael (2005), el analisis competitivo es un proceso que
consiste en relacionar la empresa con su entorno. El andlisis competitivo ayuda
a identificar las fortalezas y debilidades de la empresa, asi como las
oportunidades y amenazas que le afectan dentro de su mercado objetivo. Este
analisis es la base sobre la que se disefiara la estrategia, para lo cual

deberemos conocer o intuir lo antes posible:

e La naturaleza y el éxito de los cambios probables que pueda
adoptar el competidor.

e La probable respuesta del competidor a los posibles movimientos
estratégicos que otras empresas puedan iniciar.

e La reaccion y adaptacion a los posibles cambios del entorno que

puedan ocurrir de los diversos competidores.

La competencia esta integrada por las empresas que actian en el mismo
mercado y realizan la misma funcion dentro de un mismo grupo de clientes con

independencia de la tecnologia empleada para ello. Por tanto, no es nuestro
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competidor aquel que fabrica un producto genérico como el nuestro, si no aquel

gue satisface las mismas necesidades que nosotros con respecto al mismo

consumidor.

2.10. Estrategias de actitud frente a la competencia.

Mufiz Gonzales Rafael (2005), afirma que, segun se adopte una postura u otra

frente a la competencia, se puede diferenciar cuatro tipos distintos de

estrategias:

Estrategia de Lider: El lider es aquel que ocupa una posicion
dominante en el mercado, reconocido por el resto de las empresas. Un

lider se enfrenta a tres retos: El desarrollo de la demanda genérica,

desarrollando la totalidad del mercado captando nuevos consumidores o
usuarios del producto, desarrollando nuevos usos del mismo o

incrementando su consumo; Proteger la participacion del mercado, con

respecto a lo cual puede adoptar diversas estrategias, como la
innovacion, la distribucion intensiva, la confrontacién abierta respecto a

los precios; y Ampliar la participacion del mercado, aumentando la

rentabilidad de sus operaciones sin incurrir en posiciones monopolistas.

Estrategia de Retador: Consiste en querer sustituir al lider, ya que no
se domina el mercado. Con ello trata de incrementar su participacion de
mercado mediante estrategias agresivas, que pueden ser: Ataque

frontal, utiliza las mismas armas del lider; Atagues laterales, teniendo

como objetivo los puntos mas débiles, del """ pudiendo adoptar
varias formas como el desbordamiento, el acercamiento, la guerrilla, etc.
Estrategia de Seguidor: El seguidor es aquel competidor que tiene una
cuota de mercado mas reducido que el lider. Su estrategia consiste en
alinear sus decisiones con respecto al lider. No ataca, coexiste con él
para repartirse el mercado. Trata de desarrollar la demanda genérica
concentrandose en segmentos del mercado en los que posee una mayor
ventaja competitiva, con una estrategia propia.

Estrategia de Especialista: El especialista es aquel que busca un

hueco en el mercado en el que pueda tener una posicion dominante sin
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ser atacado por la competencia. Se concentra en un segmento del
mercado, dominandolo y sirviéndolo con una gran especializacion y

obteniendo suficiente potencial de beneficio.
2.11. Indicadores financieros.

Las empresas estén en constante toma de decisiones de las que depende su
futuro en el mercado. Los ratios o indicadores financieros son la herramienta
clave que les permite realizar un analisis mas completo del comportamiento

empresarial y de su prediccion.

Kennedy, Ralf (1978), afirma que los indicadores o ratios financieros son un
conjunto de indices, resultado de relacionar dos cuentas del balance o del
estado de ganancias y pérdidas. Los ratios proveen informacion que permite
tomar decisiones acertadas a quienes estén interesados en la empresa, sean

estos sus duefios, banqueros, asesores, capacitadores, el gobierno, etc.

En la simulacién, se emplearon diferentes indicadores financieros, para poder
comparar, a las empresas competidoras y segun los resultados o ratios, se
pudo determinar qué empresas fueron las que lograron alcanzar el primer lugar
en las diferentes gestiones y finalmente determinar qué empresa fue la
ganadora de la simulacion, para este cometido, se realizara la descripcion de
cada uno de estos ratios o indicadores financieros empleados en la simulacion,
Guzman Cesar (2006).

e Liquidez General = Activo corriente/Pasivo corriente, la
interpretacion es que el activo corriente, es tantas veces mayor que
el pasivo corriente, o también por cada unidad monetaria de deuda
la empresa tiene un determinado monto de unidades monetarias
para pagarla. Cuanto mayor sea el valor de esta razén, mayor sera
la capacidad de la empresa de pagar sus deudas.

e Giro o rotaciéon de capital = Ventas/ Capital de trabajo, Se
interpreta como: el capital de trabajo rota tantas veces por gestién,

mientras mayor sea el valor es mas beneficiosa para la empresa.
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EBITDA=Utilidad,operativa+depresacién+amortiza+provisiones
deriva de las palabras en inglés: Earning, Before, Interest, Taxes,
Depresation and Amortization. Se interpreta como las ganancias de
la empresa, antes de restar los intereses, impuestos,
depreciaciones y amortizaciones. Es decir se refiere al Beneficio
bruto de explotacion antes de restar los gastos financieros.
Participacion en el mercado = Ventas empresa/Ventas del
sector, Se interpreta como la participacion de la empresa en la
satisfaccion de la demanda de un determinado producto.
Endeudamiento o vulnerabilidad = Pasivo total/EBITDA, Se
interpreta como el nivel de endeudamiento o también como el
porcentaje de fondos de participacion de los acreedores ya sea en
el corto o largo plazo, en el beneficio bruto de explotacion o
EBITDA. En este caso es medir el nivel de endeudamiento o
proporcion de fondos aportados por el acreedor, respecto del
beneficio bruto d explotacion.

Rentabilidad Sobre el Patrimonio = Utilidad neta/Patrimonio,
denominado también como ROE (Return on oquita) Resultado
sobre el patrimonio, se interpreta como el porcentaje de utilidad
obtenida por cada unidad monetaria que los duefios han invertido o
cuanto porciento de utilidad se ha generado por cada unidad
monetaria del patrimonio.

Rentabilidad sobre Activos = Utilidad neta / Activos totales,
llamado también ROA (Return on active), Resultado sobre el activo,
se interpreta como: por cada unidad monetaria invertida en activos,
la empresa obtiene una cantidad de unidades monetarias de
utilidad neta, o también como el porcentaje de utilidad producida
por la utilizacion de los bienes de la empresa.

Utilidades netas acumuladas = Es la suma de utilidades netas o
ganancias obtenidas en cada gestion.

Valor de la empresa = Es un céalculo econdmico que refleja el valor

de mercado de un negocio entero. El valor de la empresa es una
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métrica fundamental usada en la valoraciébn del negocio en

términos financieros, de contabilidad, de analisis de cartera, etc.
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CAPITULO 1lI

DESCRIPCION DE LA SIMULACION EMPRESARIAL Y EMPRESA
GOZZAME

3.1. Descripcion de la simulacion empresarial.

La simulacion se realizd en la industria textil, el mercado estuvo representado
en la ciudad de Sucre-Bolivia, orientada especificamente a la fabricacion de
Jeans para mujeres de entre 15 y 45 afos de edad, la moneda con que se
trabajo fue el dolar y las actividades financieras se realizaron en millones de

dolares.
3.1.1. Empresas participantes en la simulacion.

Intervienen en el mercado cinco empresas competidoras que acapararon el 100
% de la demanda del producto, a continuacién se detallan las empresas

participantes:

e My look

e Alfa Jeans
e (Gozzame

e Dogo Jeans

e Be Cool

Estos cinco grupos o empresas estaban conformadas como sigue: tres
empresas con seis participantes o gerentes y dos empresas con cinco
participantes o0 gerentes. Los criterios que se tomaron en cuenta para la
conformacién de estos grupos o empresas fueron: rendimiento individual, area
de formacién, experiencia de trabajo; otro criterio que se tomd en cuenta es
gue los grupos sean conformados por personas que no hubiesen anteriormente
trabajado en el mismo grupo, todo esto para lograr un eficiente aprendizaje

relacionado con el trabajo en grupo.
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Como se entiende, cada grupo representa una empresa, y todas compiten
entre si, simulando un entorno empresarial compuesto por cuatro condiciones:

mercado, proveedores, accionistas y banco.

Cada empresa en funcion a sus recursos humanos con que contaba y al perfil
individual, asign6é un rol gerencial a cada integrante. En los grupos donde
contaban solamente con cinco integrantes, las gerencias de planificacion y
general fueron fusionados. Estos grupos fueron conformados el primer dia de
clases en funcion del numero de alumnos, profesiones y la disponibilidad de un

equipo PC con conexion WIFI.

En la simulacién se desarrollaron tres gestiones, cada gestion comprendia o
tenia una duracién de tres meses. Las cinco empresas en las mismas
condiciones de participacion, inician la simulacion con las mismas posibilidades
de incrementar y orientar su actividad y concluir la tercera gestion como lideres

del mercado.
3.1.2. Mercados en la simulacién.

Cada empresa tiene una participacion en el mercado de un 20 %, lo cual
induce a que durante las tres gestiones, los gerentes de cada empresa deben

maximizar esfuerzos para lograr alcanzar la vision institucional.

Es importante indicar que para la venta de los dos productos se disponia de

dos mercados denominados “region 1” y “region 2”.

Las cinco empresas competidoras y productoras de jeans, orientaron sus
esfuerzos de acuerdo a su estrategia para captar pedidos de jeans de calidad
baja “Star Jeans” y/o de jeans de calidad alta “For You” tanto para la regién 1

como para la regién 2.

A pesar que algunos procesos como el desarrollo del producto y la produccién
misma o el desarrollo de la fuerza de ventas y el proceso mismo de ventas,
son secuenciales, a efectos practicos en la simulacion se permite efectuar en la

produccion y ventas.
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3.1.3. Canales de venta en la simulacién.

Es importante definir que un canal de ventas, es un grupo de vendedores
especializados, dotados de una determinada capacidad de venta en algun

mercado. El costo de venta se fijé en funcion al grado de dificulta de la venta.

Para realizar la venta de jeans tanto a la poblacién de la regién 1 como de la
region 2, se dispuso de tres canales de ventas: promotoras, boutiques y

mayoristas.
3.1.3.1. Canal de ventas — promotoras.

Son vendedoras ambulantes, emprendedoras que actian de forma individual,
cada vendedora controla una cartera determinada de clientes que lo considera
como propia, que son contactados en sus lugares de trabajo, dependiendo de
la habilidad social de la promotora.

Son capacitadas para trabajar con ambos tipos de productos Star Jeans y For
You, para lo cual realizan todas las actividades referentes a la preventa, venta,

entrega de producto y cobranza.

Estas vendedoras, tiene un margen de ganancia elevado que alcanza hasta el
30%, respecto al precio de venta final. Son muy persuasivas y efectivas dentro
de su ambito de influencia o mercado, otorgan financiamiento a sus clientes de
hasta tres pagos y se encargan de organizar eventos y visitar a todos sus

potenciales clientes para efectuar nuevas ventas y realizar las cobranzas.
3.1.3.2. Canal de ventas — boutiques.

Las boutigues que son negocios de ropa de marca, atienden a segmentos de
clase media alta, ofreciéndoles prendas exclusivas de alta calidad y marcas

reconocidas.

Para nuestro caso, las boutigues son canales de venta accesibles
exclusivamente al producto For You por ser un producto de calidad, y nho muy
recomendable para el producto Star Jeans, por ser un producto de menor

calidad.
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La venta de productos a boutiques, no representa un potencial de crecimiento
marcado, como son los otros canales de ventas, que tiene la posibilidad de
crecer indefinidamente, en la medida que se tenga aceptacion del producto, los
margenes que manejan las boutiques son intermedios, no muy altos como los

de las promotoras ni muy bajos como de las mayoristas.
3.1.3.3. Canal de ventas — mayoristas.

Los mayoristas son intermediarios, que se encargan de distribuir productos en
los mercados populares, es imposible acceder a los mercados populares sin
utilizar a los mayoristas, quienes han construido una relacién directa y estrecha
con los comerciantes, otorgandoles crédito, asesorandolos, distribuyendo una

gama completa de productos a precios competitivos.

Es importante tomar en cuenta que, los productos de bajos costos, son
vendidos en los mercados populares, a los segmentos de la poblacion de
menores ingresos, por este motivo el canal es apropiado para la venta del

producto Star Jeans por ser mas econémica.

Los mayoristas son pocos, pero dominan los mercados populares, y son
ademas el canal que tiene margenes mas reducidos, estos se explica porque
su negocio radica en el volumen. La introduccién de nuevos productos en este
canal, es muy dificultosa, debido a que esto se traduce en margenes
relativamente altos que se requieren para nuevos productos, en la medida en
gue los volimenes de venta aumenten, se espera que en el futuro estos

margenes vayan reduciéndose.

En principio los margenes de venta en la regién 1 y la region 2 son similares,
de la misma forma el costo de venta se mantiene invariable. Esta situacion se
debe principalmente a que la produccion esta centralizada en la region 1, pero
debido a la cercania fisica de la region 2, se puede considerar que la diferencia
no es significativa y solo dependera de la demanda que exista en cada canal

de ventas.
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Es relevante también mencionar que, vender la misma cantidad de jeans de
calidad (For You) respecto de los jeans de bajo costo (Star Jeans), es mas

caro, puesto que el mercado es reducido.

Referente a la venta del producto, el costo por esta actividad se mantuvo
constante por las préximas tres gestiones, debido a que obedece a la
estructura de costos de las empresas locales, sin embrago los margenes de los
canales variaron en cada gestion en funcién a la oferta y demanda de los
mismos, es decir que mientras mas se utilizaron los canales, se incrementaron
sus margenes. No se debe confundir el costo de venta con el margen

correspondiente al canal de ventas.

El costo de las ventas es aquel costo incurrido en el proceso de ventas y que
basicamente tiene que ver con los viaticos, refrigerios, gastos legales y otros

incurridos por el canal de ventas.

El margen es la comisién por venta realizada y es un porcentaje del total del

ingreso establecido por el volumen de la venta y el precio vigente.
3.1.4. Productos de la empresa.

Los productos fabricados por la empresa Gozzame, fueron dos tipos de jeans,
uno de bajo costo denominado Star Jeans y un segundo de mejor calidad
denominado For You, que a continuacion realizaremos una breve descripcion

de cada uno de ellos.

e Star Jeans: Es un producto de comercializacion masiva accesible a la
venta en las dos zonas o0 regiones de comercio existentes; pero su
comercializacion se lo llevo a cabo a través de los canales de ventas de
los mayoristas y las promotoras, por ser un producto accesible a un
segmento de mercado de bajos ingresos.

e For You: Producto orientado a un segmento de mercado con mayores
ingresos, al igual que el otro producto es accesible a la comercializacion
en las dos regiones de comercializacion y facilitados preferentemente

por dos canales de ventas: mayoristas y promotoras.
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3.1.5. Produccion de la empresa.

La materia prima, mano de obra y gastos indirectos, fueron los factores
requeridos para poder producir. La tela era comprada por rollos, los materiales

por Kits y los quimicos por kilogramos.

Para la produccién de un pedido de 80 docenas de Star Jeans, se requeria: 8
rollos de tela, 80 kits de materiales, y 80 kilogramos de quimicos, asi como la

mano de obra y su almacenamiento.

Mientras que para la produccién de un pedido de 40 docenas de jeans For You,
se requerian: 4 rollos de tela, 40 kits de materiales y 40 kilogramos de

guimicos, como también la mano de obra y el almacenamiento respectivo.

Los precios de todos estos insumos, para poder adquirirlos, fluctuaron de
periodo a periodo, de acuerdo a la cantidad adquirida y segun los plazos de

entrega de los proveedores.

La mano de obra que se utilizé para cada proceso tenia un costo de 8 millones
de délares por proceso para un pedido del producto Star Jeans y 4 millones de

dolares por proceso para el producto For You.
3.1.6. Cadena productiva de la empresa.

La cadena productiva fue disefiada para ser desarrollada en tres etapas: disefio
— cortado, costurado y lavado - acabado. Cada una de estas etapas demoraba
un mes, en consecuencia el producto terminado se lograba en un plazo de tres

meses es decir un trimestre, equivalente a una gestion.
3.1.7. Valor de la empresa.

Segun la forma de célculo establecido en el taller de simulacion empresarial, el

valor de las empresas, fue la siguiente:

Patrimonio de la gestion + Utilidad neta de la gestién anterior + Utilidad neta de

la gestidon * 2, (Patrimonio trim 3 + Utilidad neta trim 2 + 2 * Utilidad neta trim 3).
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El valor calculado, con la formula anterior, fue utilizada como medida para

determinar la empresa ganadora del taller de simulacién empresarial.
3.1.8. Gastos generales de la empresa.

En el taller de simulacion se consideraron un gran numero de gastos
generales, los cuales representaban un presupuesto en cada una de las tres
gestiones de la simulacion empresarial, seguidamente se presenta una

descripcion de cada uno de estos gastos.

e Gastos en Investigacién de Mercados: Es el gasto relacionado con la
recopilacion, proceso y andlisis de informacion, respecto a la
adquisicién de materia prima, clientes, competidores y mercados.

e Gastos en Publicidad: Son gastos destinados para poder conseguir
pedidos, y para cada pedido se debia invertir un millon de délares
como minimo.

e Costos de Canales de Ventas: Este es el costo necesario para
desarrollar canales de ventas, cualquiera de los tres existentes
(Promotoras, Mayoristas 0 Boutiques). Los canales de ventas se
desarrollan en dos meses con una inversion determinada; es
importante indicar que cada canal de ventas desarrollado, podia
satisfacer solamente un pedido de los productos Star Jeans 6 For You
cada dos meses.

e Costos de Materia Prima: Representa el costo de los rollos de tela,
kits de materiales, y kilogramos de quimicos utilizados en la
elaboracién de productos acabados.

e Gastos por Comisiones de Venta: Este gasto fue definida como una
comision por una utilizacion de los canales de ventas como ser
Promotoras, Mayoristas o Boutiques, en la comercializacion de
productos.

e Costo Financiero por Créditos Bancarios: Son los costos
relacionados con el pago de intereses por Préstamos Bancarios tanto a

corto como a largo plazo.
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Costos de Mano de Obra: Son los costos referentes al pago de mano
de obra por los procesos productivos de Disefio, Cortado, Costurado,
Lavado y Acabado.

Servicios Basicos: Es el pago por servicios de Electricidad, agua,
internet, telefonia, etc. Representa el 10 % del total invertido en
proceso de produccion, el pago se realiza en forma mensual.
Impuestos Mensuales: Es el pago por impuestos mensuales,
representa el10% del total de ventas realizadas en cada mes.

Disefio Creativo: Se refiere al gasto por el disefio realizado en la
fabricacion de Jeans, se calcula multiplicando 1 millon de dolares por
ndamero de productos comercializados en un trimestre por cantidad de
mercados utilizados para la produccion de productos.

Almacenaje, Combustible, Lubricantes: Son gastos que representan
el 5% del saldo en almacenes del mes.

Gastos Administrativos: Estos gastos son calculados multiplicando 2
millones ddlares por el niumero de tipo de productos comercializados en
un trimestre por la cantidad de mercados utlizados para la
comercializacion de productos.

Gastos de Capacitacion: Se calcula multiplicando 1 millén de dolares
por el numero de tipo de productos comercializados en un trimestre por
la cantidad de mercados utilizados para la comercializacion de
productos.

Multas: Las multas se relacionan con el pago de 50 millones de
dolares por la presentacion inoportuna de estados financieros y el pago
de 5 millones de délares por pedidos no atendidos.

Mantenimiento y Soporte: Los gastos por mantenimiento y soporte
representan el 10% del monto invertido en Maquinaria y Equipo.
Beneficios Sociales Mano de Obra Produccion: Los Beneficios
Sociales por mano de obra, representa el 20% del total del costo de
mano de obra utilizada en el trimestre.

Depreciacion: La depreciacion para activo fijo es del 20%, para

vehiculos del 10% y para maquinaria y equipos el 5%.
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Gastos de Cobranza: Se calcula multiplicando Un millén de dolares
por el nimero de tipo de productos comercializados en un trimestre por
la cantidad de canales de venta utilizados para la comercializacion de
productos.

Amortizacion Investigacion y Desarrollo de Canales, Mercados,
Productos: Es el gasto por el desarrollo de canales de venta,
mercados y productos.

Otros (Responsabilidad Social): Responde al compromiso que la
empresa asume para con la sociedad. La Responsabilidad Social
Empresarial (RSE), permite conseguir beneficios indirectos logrando
una rentabilidad neta sobre los ingresos, altamente considerable, pero
como una de las condiciones para que esta rentabilidad sea alta,
consiste en ser la Unica empresa que pueda optar por este tipo de
RSE, debiendo este hecho a que si mas de una empresa invierte en el
mismo programa, este disminuye de valor para la sociedad y
consecuentemente la rentabilidad de la empresa por RSE decae por la
imagen que de ésta se genera, hasta llegar a cero, segun se puede
apreciar en el cuadro N° 1 que muestra las referencias sobre los

beneficios indirectos por RSE.

Cuadro N° 1
Beneficios indirectos por RSE
RENTABILIDAD EN
Ne JERARQUIA NOMBRE DE LA EMPRESA
MILLONES DE DOLARES

1 PRIMER LUGAR MY LOOK 60
2 SEGUNDO LUGAR BE COOL 30
3 TERCER LUGAR ALFA JEANS 10
4 CUARTO LUGAR DOGO JEANS 5
5 QUINTO LUGAR GOZZAME 0

Fuente : Elaboracién propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)
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e Otros (Contratacion de Celebridades): Se refiere a la contratacion de
Celebridades con la finalidad de incrementar la rentabilidad de las
empresas participantes en la presente simulacién, en el presente caso
se ofertaron dos celebridades, las cuales van detallados con sus
respectivas rentabilidades: Andrea Herrera, con una rentabilidad neta
sobre el total de ingresos de 10%; Leonel Messi, con una rentabilidad

neta sobre el total de ingresos de 20%.

Las reglas de juego, durante la simulacion, exigieron cumplir los requisitos de
asistencia, participacion, representacion y la defensa del informe. Para concluir
y como resultado de todo el taller, cada uno de los equipos o empresas
participantes, fueron evaluados en funcién al grado de cumplimiento de los
objetivos planteados, que fueron expresados a través de los resultados
obtenidos en cada gestion, siendo ganador el equipo o empresa que obtuvo

mayor puntuacion en:

e Utilidades netas acumuladas en todas las gestiones de la simulacion.

e Valor de la empresa al final de la simulacion.

Al concluir cada gestion, fue evaluada la imagen empresarial, para lo cual se
tomaron en cuenta los esfuerzos realizados por las diferentes gerencias de las
empresas participantes, estos esfuerzos se vieron reflejados en la toma de
decisiones y las diferentes actividades ejecutadas, lo que tuvo un efecto
positivo en la minimizacion de gastos, aceptacion en los mercados objetivos, y

la optimizacién de los pedidos.
3.2. Participantes del taller de simulacion empresarial.

En el desarrollo del Taller de Simulacién Empresarial, intervinieron diferentes

actores, a los cuales se les enumera y se les describe a continuacion:
3.2.1. Fisco.

El fisco establecio impuestos a las empresas. El impuesto a las utilidades de
cada gestion fue del 25%, multas de 50 millones de ddlares por presentacion

de estados financieros fuera de tiempo.
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3.2.2. Mercado.

El mercado estaba constituido por dos regiones donde se comercializaban los
distintos productos (Region 1 y Region 2). En el mercado la demanda fue

limitada y ésta variable es determinante para la obtencion de pedidos.

Para hacer posible la comercializacién de los productos, la empresa disponia
de tres diferentes canales de ventas: Mayoristas, Promotoras y Boutiques; cada
canal de ventas requeria una inversion de recursos monetarios y recursos de
tiempo, éstos debian ser desarrollados invirtiendo dinero en dos meses y la
eleccién de los diferentes canales de comercializacion estaba sujeta a los
precios a los que estos vendian los productos, ya que eran distintos en cada

canal.

Los precios en el canal de ventas de Mayoristas eran menores al del canal de
Promotoras, a su vez el canal de Promotoras podia comercializar los productos
en un precio menor que el canal de Boutiques, dada la exclusividad de la

clientela de esta ultima.
3.2.3. Accionistas.

El papel de los accionistas, fue el de la exigencia de generacion del maximo
nivel de rentabilidad en cuanto a la inversion de parte de la empresa; sin
embrago, los resultados finales del simulador fueron evaluados mediante el

valor de la empresa, cuya forma de célculo se explica mas adelante.
3.2.4. Proveedores.

En la Simulacion, los proveedores estaban establecidos como entidades que
ofrecian recursos para la produccion de forma limitada, lo cual daba lugar a la
posibilidad de escases de materia prima para cualquier etapa de la produccién,
o la falta de oportunidad en la entrega de producto en términos de plazo

requerido.

Los proveedores trabajan con diferentes modalidades de entrega de sus
productos: entrega inmediata, entrega en treinta dias o entrega en sesenta

dias. El precio estaba sujeto a las diferentes modalidades de entrega de los
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proveedores, puesto que los pedidos de entrega inmediata tenian un precio
mas elevado, los pedidos de treinta dias menor y los pedidos de sesenta dias
tenian un precio aun menor; el pago se hacia efectivo de manera inmediata, sin

importar el plazo de entrega establecido.
3.2.5. Banco.

Para conseguir financiamiento, el banco establecié determinados montos de
préstamo y tasa de interés, por ejemplo, el monto maximo para adquirir un
préstamo a largo plazo era el total del patrimonio; los préstamos debian ser
gestionados al principio de cada gestion; la tasa de interés efectiva constituia el
10 % por gestidn, la cual tenia una duracion de tres meses. Ademas de los
créditos de largo plazo, las empresas participantes podian optar por la
obtencién de préstamos a corto plazo, los cuales debian ser gestionados de
manera mensual; sin embargo, la tasa de interés era mas elevada

constituyendo un 5 % mensual.
3.2.6. Competencia.

Las empresas participantes en la simulacion representaban la competencia,
estas empresas fueron las siguientes: My Look, Alfa Jeans, Gozzame, Dogo

Jeans y Be Cool.
3.3. Reglas de la simulaciéon empresarial.

Se establecieron y se explicaron las reglas de juego, con el propésito de que
todos los equipos o empresas participantes tengan pleno conocimiento y

entiendan la Simulacion Empresarial.

El juego se desarroll6 en tres gestiones, cada gestion con una duracion de tres
meses, cada mes representa un periodo. Se cumplié con los pasos que el
simulador define: En cada Gestion o Trimestre y al Final de Todos los

Trimestres.
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3.3.1. En cada gestion o trimestre.

e La no presentacion de resultados en tiempo (Gltimos 2 grupos) y/o forma
(sin cuadrar): requirié la intervencion del Ente Fiscal y multa de 50
millones de dolares.

e Las Empresas que captaron pedidos y no atendieron fueron multados
con 5 millones de dolares por cada pedido sin atender.

e Cada Empresa que realizo publicidad en un mercado debi6 atender por
lo menos un pedido.

¢ Inversion en responsabilidad social empresarial.
3.3.2. Al final de todos los trimestres.

Gana el juego la empresa que tenga mayor valor: 50% (Sumatoria de utilidades
netas de todas las gestiones), 50% Valor de la Empresa al Final del Ultimo
Trimestre (Patrimonio trimestre tres + Utilidad neta trimestre dos + Dos *
Utilidad)

3.4. Condiciones especificas de la simulacion empresarial.

Existen condiciones especificas que varian segun la gestién, que se adecuan
de acuerdo al numero y caracteristicas de las empresas participantes,
asimismo estan en funcién a las caracteristicas de la industria de Jeans y el
lugar fisico del mercado, en el caso Sucre Bolivia. Por ejemplo, en el presente
caso, para la primera gestion, los gerentes no toman decisiones, para la
segunda y tercera, es donde se toman decisiones respecto de las inversiones y
otras estrategias, seguidamente se detallan las condiciones especificas para

cada gestion.
3.4.1. Condiciones especificas para la primera gestion.

La primera gestion es totalmente guiada, para poder favorecer el desempeiio
de cada empresa participante, en las proximas dos gestiones. Las condiciones
de mercado determinan que se comercializa el producto en la region 1
solamente, ésta region es conformada por personas con un nivel de ingresos

Medio Bajo.
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En esta misma gestion, se comercializa solo un producto Star Jeans, este
producto es dirigido a personas con ingresos Medio Bajo y es un modelo de
Jeans clasico que no tiene distintivos. El producto a comercializarse se
distribuye a través de un solo canal de ventas, el de los Mayoristas. La

capacidad instalada es de 240 docenas, para cada una de las empresas.

Los balances, al terminar la gestion, son similares debido a que es una gestion
guia, a excepcion de aquella empresa que al finalizar la primera gestién
presenta sus estados financieros al ente fiscalizador antes de cumplir el plazo
determinado, éste es beneficiado con mejor interés, pudiendo cambiar sus
deudas con Bonos del Gobierno, con un interés preferencial de 5%. Las ultimas
empresas en presentar sus balances son sujetas a una multa de 50 Millones
por presentar balances fuera de plazo.

3.4.2. Condiciones especificas para la segunda gestion.

En esta gestion, cada empresa puede tomar las decisiones estratégicas que
mejor colaboren al logro de sus objetivos. Dentro de los objetivos
institucionales de todas las empresas existe el de mejorar la imagen
corporativa, para lo cual una de las actividades es invertir en un programa de

responsabilidad social.

De acuerdo a las condiciones de mercado, se determina comercializar el
producto en las Regiones 1 y 2. La Regién 1 estd conformada por personas
con un nivel de ingreso Medio Bajo y la Region 2 conformada por personas de
ingresos Medio Alto. También se comercializan los dos productos Star Jeans y
For You, el primero dirigido a personas con ingresos Medio Bajos, es un
modelo de Jean clésico sin distintivos, el segundo dirigido a personas con un
nivel de ingresos Medio Alto, es un producto a la moda que tiene diferentes

distintivos.

En este caso el producto se comercializa a través de tres canales de ventas:
Mayoristas, Promotoras y Boutiques. La capacidad a producir es de 480

docenas, para cada una de las empresas.
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3.4.3. Condiciones especificas para la tercera gestion.

Los Productos, Canales de Venta, y mercados, durante el desarrollo de esta
tercera gestion son los mismos que se trabajaron durante la segunda gestion, y

son detallados a continuacion:

e Mercados: Region 1 y Region 2
e Canales de Ventas: Mayoristas, Promotoras y Boutiques.

e Productos: Star Jeansy For You.

La capacidad de produccién, también se mantiene, pudiendo producir cada

empresa al mismo tiempo un méximo de 480 docenas.

En esta gestidn se determina que cada empresa debe tomar la decisién de
invertir o no en publicidad pudiendo contratar a una celebridad como imagen de
la empresa. En este caso especifico existen dos celebridades que pueden ser
contratadas Leonel Messi y Andrea Herrera. Leonel Messi supone una mayor

inversion y a su vez mayor retorno.
3.5. Descripcién de la empresa Gozzame.

La empresa Gozzame, fue gestionada por seis gerencias, quienes fueron
responsables directos de los principales procesos en la fabricacion de Jeans.
La empresa, fue organizada, para participar en el Simulador de Gestion

Empresarial, en la industria de produccion de Jeans.

Cada gerente de area fue responsable de ejecutar cada uno de los procesos
encomendados de manera efectiva y eficiente, en la basqueda de lograr los

mejores resultados.

Como parte fundamental de la Simulacién, se eligié el nombre de la empresa
en funcién de la estrategia de posicionamiento en el mercado local. EI nombre
de la empresa elegido fue el de: “Gozzame”. Luego de establecer el nombre de

la empresa, se eligié un identificativo para la misma.
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3.5.1. Estructura organizacional de la empresa Gozzame.

La empresa Gozzame, se baso en 6 gerencias: Gerencia General, Gerencia de
Estrategia Empresarial, Gerencia Administrativa Financiera, Gerencia de
Marketing y Ventas, Gerencia de Produccion y Gerencia de Abastecimiento y

Logistica.

La empresa basada en las seis gerencias, realizé todas las operaciones de
Simulacion Empresarial en sus diferentes etapas conforme a la evolucion de

los resultados obtenidos.

El organigrama de la empresa se presenta en la figura N° 1, donde se muestra
la estructura organizacional de la empresa Gozzame, representada por un
Gerente General, un Gerente de Estrategia Empresarial, cuatro Gerencias de
area, los cuales cuentan con Jefaturas y unidades que a su vez tienen personal

dependiente, todos interrelacionados.
3.5.1.1. Gerencia general.

Esta Gerencia tiene la responsabilidad y las tareas de guiar a los demas, de
ejecutar, dar érdenes y de lograr que las tareas se concreten para poder
cumplir con los objetivos y lograr alcanzar la mision que promueve la

organizacion.
3.5.1.2. Gerencia de estrategia empresarial.

Es la Gerencia que se ocupa de coordinar con las gerencias de area vy
determinar las estrategias a tomar a nivel empresarial, para lograr los objetivos

gue persigue la empresa Gozzame.
3.5.1.3. Gerencia administrativa financiera.

Se encarga de la eficiente administracion del capital de trabajo dentro de un
equilibrio de los criterios de riesgo y rentabilidad; ademas de orientar la
estrategia financiera para garantizar la disponibilidad de fuentes de
financiamiento y proporcionar el debido registro de las operaciones como

herramientas de control de la gestion de la empresa.
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3.5.1.4. Gerencia de marketing y ventas.

La Gerencia de Marketing y Ventas, administra, coordina todos los
departamentos subordinados de esta gerencia; fija objetivos, estrategias y
programa actividades para lograr las metas trazadas por la empresa; con el
apoyo de las demas areas, selecciona el tipo de canal de distribucion, define
objetivos publicitarios, crea la base publicitaria, crean mensajes publicitarios,
evalian la efectividad de la publicidad, estimulan la demanda, etc. Todo
comienza por tener informacion e investigar exhaustivamente el mercado, la

competencia y el cliente utilizando un sistema de informacion.
3.5.1.5. Gerencia de produccion.

La funcién de la Gerencia de Produccién, es organizar, ordenar, coordinar y
controlar a trabajadores entrenados y responsables, con el fin que en conjunto
realice tareas especificas. La Gerencia de produccion aplica una técnica
mediante la cual se determinan y realizan tareas para lograr propositos y

objetivos de un grupo humano en patrticular.
3.5.1.6. Gerencia de abastecimiento y logistica.

La funcién principal de la Gerencia de Abastecimiento y Logistica es lograr la
maxima eficiencia y ahorro de la provision de insumos necesarios para la
produccion, asi como la entrega de productos terminados a los clientes, en

coordinacion con las Gerencias de Produccion y Marketing.

Asimismo comprende una estrecha coordinacion con actividades que se
relacionan con la creacibn de productos y servicios basados en la
transformacion de insumos. Es importante sefialar que las herramientas y
destrezas adquiridas en esta area se utilizan en las decisiones operacionales
de gerentes en otras areas funcionales como son los de mercadeo y recursos

humanos.
3.5.2. Misioén.

Vestir con ropa de Mezclilla, a una generacion pionera que expresa su estilo de

vida, a través de sus prendas.
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3.5.3. Valores.

La empresa se enmarca en el respeto por las normas, la fidelidad, la ética y
principalmente en valores como: la confianza, honestidad, solidaridad,
cordialidad, responsabilidad, valores que se practican tanto con clientes

internos como externos.
3.5.4. Vision.

La vision de la empresa Gozzame, es Captar el 25% del mercado con un
margen promedio de utilidad bruta del 15% al finalizar las tres gestiones, en la

produccién y comercializacién de jeans en las lineas Star Jeans y For You.
3.5.5. Objetivo general de la empresa.

El objetivo general de la empresa Gozzame, es satisfacer las exigencias y

necesidades de la clientela, generando ingresos econdmicos para la empresa
3.5.6. Objetivos especificos de la empresa.

e Desarrollar los canales de ventas adecuados tanto a la regionl como a
la region 2.

e Gestionar la inversion en publicidad en ambas regiones

e Captar los pedidos en el mercado en funcion al desarrollo de los
canales de ventas y la inversion en publicidad.

e Coordinar la produccién y entrega de los productos, segun los pedidos
captados en las dos regiones.

e Gestionar almacenar y distribuir los insumos necesarios para cumplir
con la produccién y comercializacidon requerida en cada gestion

minimizando costos y garantizando la calidad del producto.
3.5.7. Objetivo general de la gerencia de abastecimiento y logistica.

El objetivo general de la Gerencia de Operaciones de Abastecimiento y
Logistica es el de Gestionar, almacenar y distribuir los insumos necesarios para

cumplir con la produccion y comercializacion requerida en cada una de las
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gestiones en el momento exacto, minimizando costos y garantizando la calidad

del producto.
3.5.8. Objetivos especificos de la gerencia de abastecimiento y logistica

e Gestionar la adquisicion de insumos asegurando la calidad y la
disponibilidad oportuna.

e Almacenar con todos los criterios de calidad: materias primas, productos
en proceso y productos terminados, asegurando la disponibilidad en el
momento que estos sean demandados.

e Empaquetar el producto terminado realizando la ultima verificacion de
calidad junto al departamento de produccion.

e Satisfacer las solicitudes de pedidos, en el momento sin margen de

error.
3.5.9. Decisiones estratégicas de la empresa.

La empresa optd por la Estrategia de Lider, tomando en cuenta la
diferenciacion de cuatro tipos de estrategias, segun Mufiiz Gonzales Rafael
(2005).

La empresa se concentré en la estrategia de la expansion de mercados y
diversificacion de productos, siendo el interés de la empresa, la participacion en
las regiones 1y 2, con los productos Star Jeans y For You.

Los precios significativamente elevados de la region 2, despierta el interés de la
estrategia del desarrollo de esta regiébn, como mercado potencial, lo cual

brindaria margenes mayores de utilidad para la empresa.

La empresa también se decide por la estrategia de optimizar la logistica de
abastecimiento, para lo cual la empresa decide por el abastecimiento de
materia prima con anticipacion de entrega a 60 dias, para evitar el riesgo de
incumplimiento, se realiza el contrato con una proveedora conocida, bastante

seria y cumplida.

La empresa en cuanto a responsabilidad social, no realizo mas de los

esfuerzos necesarios, es decir simplemente opt6 por la certificacion ambiental
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para el ingreso a la region 2. Esta accion se justifica debido a que el analisis del
equipo ejecutivo de la empresa concluyd que la responsabilidad social es un
factor importante para el desarrollo de la empresa, sin embargo no fundamental

y por lo tanto prescindible para llegar a su proposito.

La empresa desarrollo dos de los tres canales de venta disponibles, para

maximizar la entrega de pedidos especialmente en la Gltima gestion.

A finales de la tercera gestion, la empresa aplica la estrategia de preparar la
venta total de sus productos, en tal situacion, se planea la utilizacion de todo
articulo o materia prima en almacenes y la venta de todo el producto terminado
gue tenga la empresa, asi como el pago de pasivos al finalizar la tercera

gestion.
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CAPITULO IV

RESULTADOS LOGRADOS POR LA EMPRESA GOZZAME EN LA
SIMULACION EMPRESARIAL

En el presente capitulo se describe el desarrollo de las actividades, decisiones
y estrategias que tomo la empresa Gozzame desde el punto de vista de la
Gerencia de Abastecimiento y Logistica, y resalta los resultados positivos

logrados durante la simulacion.

Para este cometido, se parte de la estrategia principal de la empresa que es el

de la “Diversificacion de Productos” y “Expansién o Ampliacion de Mercados”.

Para cumplir con la estrategia de Diversificacion de Productos, la gerencia de
Abastecimiento y Logistica, durante la segunda gestién supervisa el disefio de
un nuevo producto, en base a resultados de estudios de investigacion de
mercados Yy en base a este nuevo producto se incursiona en nuevos mercados

logrando la ampliacion de los mismos.

El informe de todas las actividades, decisiones y estrategias de la gerencia de
Abastecimiento y Logistica se lo realizara por cada gestion de forma separada,

para permitir una mejor visualizacion por parte del lector.
4.1. Informe de la primera gestion.
4.1.1. Plan de la gerencia de abastecimiento y logistica.

Durante la primera gestion, no se podia tomar decisiones sobre las cantidades
y condiciones de compra de materia prima, tampoco sobre los procesos
productivos y ventas. Bajo estas condiciones la empresa Gozzame, toma como
estrategia empresarial, aprovechar esta primera etapa para la identificacion de
oportunidades de desarrollo y crecimiento empresarial para las siguientes dos

gestiones.
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4.1.2. Pedidos logrado en el mercado, primera gestion.

La empresa durante esta primera gestion logro captar solamente dos pedidos,
debido a que por decision del docente de la materia y por ser una etapa de
socializacion simplemente, se trabajé con un solo producto “Star Jeans” y un
solo mercado, “Region 17, los dos pedidos mencionados son detallados a

continuacion.

e Un pedido de 80 docenas del producto Star Jeans, cuyo pago se
realizd6 contra entrega del producto, la decisibn se lo realizo
respaldados en los recursos econOmicos con que se contaba,
suficientes para encaminar los proyectos de la segunda gestion.

e Un pedido de 80 docenas del mismo producto Star Jeans, cuyo pago
se realiz6 a 30 dias a patrtir de la fecha de entrega del producto; esta
decision permitié aprovechar mayores ingresos por mejores precios

de ventas a crédito.
4.1.3. Proceso de compras de materia prima, primera gestién.

En funcion a los pedidos logrados, se realiza la cotizacion de las materias
primas: Tela, materiales y quimicos. Segun los proveedores existe la
posibilidad de recibir el insumo al momento de hacer la cancelacion, recibir el
insumo 30 dias después o recibir el insumo a 60 dias de plazo. Mientras mas

tarde la entrega del insumo, mas barato resulta el precio del mismo.

De acuerdo a las condiciones de compra mencionadas, se muestra en los
cuadros 2, 3y 4 el resumen de la compra de los tres insumos basicos para la

obtencion de los productos solicitados.
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Cuadro N° 2

Comprade tela en la primera gestion para Star Jeans

RESSII;II.:I);OS CANTIDAD | TOTALROLLO | PRECIO POR ROLLO DE TELA TOTAL PRECIO
DE PEDIDOS | REQUERIDOS | (EN MILLONES DE DOLARES) |(EN MILLONES DE DOLARES)
POR PEDIDO
8 2 16 2,75 44

Fuente : Elaboracién propia con informacidn de la Simulaciéon Empresarial (2017)

Cuadro N° 3

Compra de materiales en la primera gestion para Star Jeans

KITS
REQUERIDOS | CANTIDAD || TOTALKITS | PRECIO POR KIT DE MATERIAL TOTAL PRECIO
DE PEDIDOS | REQUERIDOS | (EN MILLONES DE DOLARES) |(EN MILLONES DE DOLARES)
POR PEDIDO
80 2 160 0,0625 10

Fuente : Elaboracién propia con informacién de la Simulaciéon Empresarial (2017)

Cuadro N° 4

Compra de quimicos en la primera gestion para Star Jeans

KILOGRAMOS TOTAL
REQUERIDOS CANTIDAD KILOGRAMOS PRECIO POR KG. DE MATERIAL TOTAL PRECIO
DE PEDIDOS (EN MILLONES DE DOLARES) |(EN MILLONES DE DOLARES)
POR PEDIDO REQUERIDOS
80 2 160 0,1125 18

Fuente : Elaboracién propia con informacién de la Simulacion Empresarial (2017)

Las condiciones de compra de la materia prima respondieron a dos variables,
el tiempo de duracion de cada etapa productiva y el costo de la materia prima
gue estad sujeto al tiempo de entrega. En este sentido la materia prima
entregada de inmediato era mas costosa que aquella con un tiempo de entrega
entre 30 y 60 dias. En consecuencia y debido a que los materiales y quimicos
no se requieren hasta el segundo y tercer mes de la gestion, se ordenaron 16
rollos de tela, con entrega inmediata, 160 Kits de materiales con un plazo de
entrega de treinta dias, justamente el tiempo que tarda el procesamiento de la
tela antes de requerir la aplicacion de los materiales, de esta forma se logra

una perfecta sincronizacion con los materiales para proceder al costurado.
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Finalmente se procedié a realizar un pedido de 160 kg. De quimicos a 60 dias
de plazo, los cuales son necesarios para el lavado y estarian dispuestos justo

cuando la etapa de costura finalizé.
4.1.4. Almacén de materia prima, primera gestion.

Luego que el proveedor entrega los insumos, son depositados en el almacén
de materias primas. Las telas llegan al almacén de materias primas al inicio del
primer mes, al respecto se debe tomar en cuenta que este insumo
inmediatamente entra al almacén debe ser trasladado al departamento de
produccion, en este entendido no se tiene por qué tomar en cuenta el costo de

almacén.

Los materiales, llegan al almacén al inicio del segundo mes, al igual que en el
caso del insumo tela, los materiales son inmediatamente trasladados al
departamento de produccidn, en consecuencia no se tiene por que tomar en

cuenta el costo de almacén.

Los quimicos, tienen un comportamiento similar a los anteriores insumos,
porque llegan al inicio del tercer mes de produccion, cuando ya se terminé la
etapa de costurado, y se estaria iniciando la etapa de lavado y acabado, en

estas condiciones tampoco es posible considerar los costos de almacén.
4.1.5. Proceso productivo, primera gestion.

El proceso productivo tiene una duracion de tres meses, distribuidos en tres
etapas que son: Disefio-Cortado, Costurado y Lavado-Acabado. En cada una
de estas etapas se debe contratar mano de obra que es personal movible al
gue se paga a destajo, considerando como un gasto variable.

Para poder atender los dos pedidos de esta gestion, de manera eficiente, se
tiene que contratar mano de obra, en funcion de la cantidad de pedidos

realizados, que se dispuso segun muestra el cuadro No 5.
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Cuadro N° 5

Costo mano de obra primera gestion

PROCESO PRODUCTIVO
DISENO - CORTADO COSTURADO LAVADO - ACABADO TOTALES
Costo mano de Costo mano de Costo mano de Costo mano de
obra en millones 16 |obraen millones 16 obra en millones 16 |[obraenmillones| 48
de ddlares de ddlares de ddlares de ddlares

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

Segun el cuadro N° 5 se puede observar que para la etapa de Disefio-cortado,
se contraté un personal con un costo de 16 millones de ddlares, en la etapa de
Costurado se contratd un personal por monto de 16 millones de dolares y en la
Ultima etapa de Lavado-acabado, se dispuso un monto similar a las anteriores
etapas de 16 millones ddélares para la contratacion de personal, teniendo un

monto total por las tres etapas de 48 millones de dolares.
4.1.6. Canales de venta, primera gestion.

El canal de venta que ocupo en esta gestion fue el de los “Mayoristas”
Unicamente, la fuerza de ventas de la empresa, que trabajo con una antelacion
de dos meses, es la que concreta esta venta a vendedores mayoristas. Vender
por este canal es mucho més factible, debido a que en el mercado existe
bastante oferta de mayoristas, y por las condiciones de mercado, el precio del
producto debe de ser bajo respecto de los otros canales de distribucién como

“‘Boutiques” y “Promotoras”.

La gerencia de ventas es la que se asegura de que la fuerza de ventas haya
trabajado con una anticipaciéon de dos meses antes de que el producto esté
listo para la entrega, caso contrario se estaria incurriendo en multas por no

cumplir con los pedidos.
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En funcién a las exigencias, se tuvieron en esta gestion, dos pedidos de Star

Jeans en la region 1, los que fueron distribuidos por medio de canal de ventas

de Mayoristas se tuvieron dos items de ingresos, que los reflejamos en el

cuadro N°6

Ingresos por ventas realizadas primera gestion

Cuadro N° 6

INGRESOS Y COMISIONES DE VENTAS EN MILLONES DE

DETALLE DOLARES
PRIMER MES SEGUNDO MES TERCER MES
Ingreso a Caja y Bancos 190
Ingreso a Cuentas por Cobrar a 30 dias 200
Ingreso a Cuentas por Cobrar a 60 dias 0
INGRESOS TOTALES 390

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

4.1.8. Gastos generales, primera gestion.

En el cuadro N° 7 se puede apreciar los gastos generales que se realizaron

durante la primera gestién, en la empresa.
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Cuadro N° 7

Gastos generales de la primera gestion

N2 GASTOS GENERALES PRIMERA GESTION MONTO E'f‘ MILLONES
DE DOLARES
1 |ID2-INVESTIGACION DE MERCADOS 2
2 |ID3-PUBLICIDAD 2
3 |ID4-COSTO DE FUERZA DE VENTAS PROMOTORAS 0
4 |ID5-COSTO DE FUERZA DE VENTAS MAYORISTA 50
5 |ID6-COSTO DE FUERZA DE VENTAS BOUTIQUES 0
6 |ID7-COMPRA DE TELA 44
7 |ID8-COMPRA DE MATERIALES 10
8 |ID9-COMPRA DE QUIMICOS 18
9 |ID120-COMISION A CANAL DE PROMOTORAS 0
10 |{ID121-COMISION A CANAL DE MAYORISTAS 20
11 [ID122-COMISION A CANAL DE BOUTIQUES 0
12 |{ID11-COSTO FINANCIERO POR AVANCE DE CUENTA 0
13 [ID10-COSTO FINANCIERO POR CREDITOS BANCARIOS 4
14 |ID12-MANO DE OBRA CORTADO Y DISENO 16
15 [ID13-MANO DE OBRA COSTURADO 16
16 |ID14-MANO DE OBRA LAVADO Y ACABADO 16
17 |ID15-DESCUENTO POR VENTAS 0
18 |ID17-SERVICIOS BASICOS 15
19 [ID16-IMPUESTOS MENSUALES 39
20 [ID19-DISENO CREATIVO 1
21 |ID18-ALMACENAJE, CONBUSTIBLE YLUBRICANTES 2
22 |ID111-GASTOS ADMINISTRATIVOS 2
23 |ID102 -CAPACITACION 1
24 |ID113 -MULTAS 0
25 (ID112 -MANTENIMIENTO Y SOPORTE 4
26 |ID105-BENEFICIOS SOCIALES MANO DE OBRA PRODUCCION 10
27 |ID114 -DEPRESACION 6
28 |ID115-GASTOS DE COBRANZA 1
29 |ID116 -AMORTIZACION ID CANALES MERCADO, PRODUCTOS 0
30 |ID117-OTROS (RESPONSABILIDAD SOCIAL) 0
31 (ID125-OTROS ( CONTRATACION DE CELEBRIDADES) 0
ID20 -TOTAL DE GASTOS GENERALES 279

Fuente : Elaboracién propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

El total de todos los gastos generales realizados por la empresa durante la
primera gestion, asciende a 279 millones de dolares.
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Entre los items més representativos, de estos gastos se puede apreciar el
costo de la fuerza de ventas Mayoristas con 50 millones de délares,
consistentes en el pago de comisiones por la venta del producto, seguido por la
compra materia prima, de telas con 44 millones de dolares, que representa lo
basico para la obtencion de nuestro producto, y un tercer costo significativo que

se observa son los impuestos mensuales con 39 millones de ddlares.
4.1.9. Estado de pérdidas y ganancias, primera gestion.

En el cuadro N° 8 se puede mostrar todo el movimiento referente a ingresos y

gastos realizado por la empresa durante la primera gestion.
Cuadro N° 8

Estado de pérdidas y ganancias primera gestion

Ne FINANZAS PERDIDAS Y GANANCIAS PRIMERA GESTION | IONTO EN MILLONES DE
DOLARES
1 |ID22-INGRESO POR FACTURACION DE PEDIDOS 390
2 |ID106-INGRESO POR ACCIONES COMERCIALES 0
3 |ID128 -INGRESO POR RSE 60
4 |ID127 -INGRESOS POR IMAGEN DE CELEBRIDADES 0
ID130 -TOTAL INGRESOS DEL NEGOCIO 450
ID25 -GASTOS GENERALES 279
ID24 -UTILIDAD BRUTA 171
1 |ID26-INGRESOS EXTRAORDINARIOS 0
2 |ID27 -CAPITAL GANADO POR VENTAS DE ACTIVOS 0
ID28 -UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/UTILIDADES 171
ID29 -IMPUESTOS SOBRE UTILIDADES 34
ID30 -UTILIDAD NETA 137

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)

Segun el cuadro N° 8, los ingresos que genero la empresa por facturacion de
pedidos, asciende a 390 millones de dolares, ingresos por Responsabilidad
Social 60 millones de délares, debido a que se ocup6 el primer lugar segun el
cuadro N°1 sobre beneficios indirectos por RSE, al ser la Gnica empresa en

realizar un tratamiento de aguas residuales. Dentro los gastos realizados se
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observa por gastos generales 279 millones de ddlares, impuestos sobre
utilidades 34 millones de délares, logrando obtener una utilidad neta durante

esta gestion de 137 millones de ddlares.
4.1.10. Indicadores comparativos, primera gestion.

Luego de finalizada la gestién, se procedi6 a realizar una evaluacion
comparativa de los principales indicadores entre las cinco empresas

competidoras, que se muestra en el cuadro N° 9.
Cuadro N°9

Indicadores comparativos primera gestion

EMPRESAS PARTICIPANTES
INDICADORES
MY LOOK |ALFA JEANS| GOZZAME |DOGO JEANS| BE COOL
PARTICIPACION DE MERCADO % 20% 20% 20% 20% 20%
EBITDA % 38% 49% 49% 38% 36%
GIRO DE CAPITAL (Rotaci6n de capital) 0.90 0.82 0.82 0.90 0.90
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS (ROA) % 34% 40% 40% 34% 33%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO (ROE) % 2% 29% 29% 22% 21%
VULNERABILIDAD % 15% 16% 16% 15% 14%
LIQUIDEZ (Liquidez general) 17.79 14.03 14.03 17.79 18.95
UTILIDADES NETAS ACUMULADAS (MM $US) 97 137 137 97 89
VALOR DE LA EMPRESA (MM $US) 631 751 751 631 607

Fuente : Elaboracién propia con informacidn de la Simulaciéon Empresarial (2017)

Debido a que ésta es una gestidn guia, los valores deberian ser iguales, pero
segun el cumplimiento e incumplimiento de las empresas, en la presentacion
de sus balances: algunas de ellas fueron beneficiadas y otras sujetas a multas,

lo que determino la variacion en los indicadores.

Segun el cuadro N° 9, se puede apreciar que todas las empresas presentan

una misma participaciéon en el mercado.

Las empresas que pasaron a liderar en esta gestiéon fueron Alfa Jeans y
Gozzame que lograron obtener un Margen de Utilidad Operativa de 49%, una
Rentabilidad Sobre Activos ROA de 40%, una Rentabilidad Sobre Patrimonio

ROE de 29%, mostrando liquidez suficiente sobre el resto de las empresas.
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De igual manera estas mismas empresas, presentaron las Utilidades Netas
Acumuladas de 137 millones de dolares y un Valor de la Empresa de 751
millones de ddlares, montos que son superiores a los alcanzados por las

demas empresas.
4.2. Informe de la segunda gestion.
4.2.1. Plan de la gerencia de abastecimiento y logistica.

Basados en la experiencia que se adquirio en la primera gestion, la gerencia de
Abastecimiento y Logistica, opta por aprovechar las oportunidades de
crecimiento generadas por una situacion de solvencia econémica y la liquidez

existente.

Tomando en cuenta siempre que las estrategias de “Potenciar la investigacion
de mercados y el desarrollo de productos nuevos”, ahora se puede ver que, se

tiene reales condiciones para poder concretizarlas en esta segunda gestion.

Para poder lograr el plan de la Gerencia de Abastecimiento y Logistica, y
consiguientemente alcanzar un optimo desempefio de la empresa en la gestion
segunda y en coordinaciébn con las demas gerencias, se realizaron tres
investigaciones de mercado: la primera para determinar el precio de materias
primas e insumos, la segunda para estimar la captacion de pedidos, publicidad,

precios de productos y la tercera para conocer la oferta de canales de venta.

4.2.1.1. Resultados de la investigacion sobre precios de materias primas e

insumos.

Son tres tipos de insumos los que requiere la confeccién de Jeans, que son:
La tela, que es la materia prima principal, los materiales que son (popelina, hilo
botones, cierres remaches, etiqueta, cuero para marca, etc.) y los quimicos

diversos para el lavado y acabado (enzimas, colorantes, cloro, fijadores, etc.).
En la industria de los jeans, las unidades que se manejan son las siguientes:

e Rollo de Tela: 1 rollo de tela alcanza para producir 10 docenas de

Jeans.
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e Kit de Materiales: 1 kit de materiales sirve para producir 1 docena de
jeans.
e Kilogramos Quimicos: 1 kilogramo de quimicos es suficiente para

procesar 1 docena de jeans.

El valor monetario de la materia prima e insumos, dependera de los volimenes
de compra, se observa que el precio es altamente sensible al volumen de

compra.

En los cuadros 10, 11, 12, 13, 14 y 15 se presentan la escala de precios
vigentes que se logré investigar, para la segunda gestion para los dos
productos Star Jeans y For You, para cada uno de los insumos requeridos.

Cuadro N° 10

Precios estimados de las telas para Star Jeans

TELA PARA PRODUCTO STAR JEANS
NUMERO DE CANTIDAD DE TELA PRECIOS EN MILLONES DE DOLARES/8 ROLLOS DE TELA (SEGUNDA GESTION)
PEDIDOS EN ROLLOS AODIAS A30DIAS A 60 DIAS
1 8 24 22 20
2 16 22 20 18
3 24 20 18 16
4 32 18 16 14
5 40 16 14 12
Mas de 5 Mas de 40 14 12 10
Nota: Las compras de tela se efectuan en multiplos de 8rollos, precios validos para las regiones 1y 2 del mercado local

Fuente : Elaboracidn propia con informacién de la Simulacion Empresarial (2017)

Como se ve en el cuadro N° 10 el precio depende del volumen y el tiempo de
entrega exigido, los insumos son mas caros cuando se exige entrega
inmediata, y se puede obtener descuentos entre el 5% y el 10% para compras

anticipadas por 30 y 60 dias, respectivamente.
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Cuadro N° 11

Precios estimados para materiales para Star Jeans

MATERIALES PARA PRODUCTO STAR JEANS

NUMERO DE CANTIDAD DE PRECIOS EN MILLONES DE DOLARES/80 KITS (SEGUNDA GESTION)
PEDIDOS MATERIALES EN KITS A ODIAS A 30 DIAS A 60 DIAS
1 80 6 6 5
2 160 5 5 4
3 240 4 4 4
4 320 4 4 4
5 400 4 4 4
Mas de 5 Mas de 400 4 4 4

Nota: Las compras de Materiales se efectuan en multiplos de 80 Kits, precios validos para las regiones 1y 2 del mercado local
Fuente : Elaboracidn propia con informacién de la Simulacion Empresarial (2017)

Segun el cuadro N° 11, los precios estimados, para materiales para el producto
Star jeans, disminuyen si se aumenta el volumen de compra, por ejemplo, si se
desea comprar 80 kits y se desea comprar 160 kits, solo disminuye entre 30 y
60 dias, es decir, si se compra 160 kits a cero dias 0 a 30 dias el precio es el
mismo. A partir de los 240 a méas de 400 kits, el precio es el mismo, sin

importar, si se compra a cero dias a 30 o a 60 dias.
Cuadro N° 12

Precios estimados de quimicos para Star Jeans

NUMERO DE CANTIDAD DE PRECIOS EN MILLONES DE DOLARES/80 KGS (SEGUNDA GESTION)
PEDIDOS MATERIALES EN AODIAS A 30DIAS A 60 DIAS
KILOGRAMOS
1 80 12 11 10
2 160 11 10 9
3 240 10 9 8
4 320 9 8 7
5 400 8 7 7
Mas de 5 Mas de 400 7 7 6

Nota: Las compras de Materiales se efectuan en multiplos de 80 Kgs , precios validos para las regiones 1y 2 del mercado local
Fuente : Elaboracién propia con informacién de la Simulacion Empresarial (2017)

Respecto de los quimicos requerido para el productos Star jeans, los precios
en todos los casos son mas atractivos si se compra a 30 y 60 dias que
comprando a cero dias. De la misma forma, se puede observar en el cuadro de
guimicos que si se incrementa la cantidad comprada el precio disminuye

notablemente.
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La calidad de los insumos, es otro factor importante para determinar los
precios, basicamente existen dos calidades de materias primas e insumos: una
de alta calidad y alto precio, otra de baja calidad y bajo precio. La primera se
utiliza para la confeccidon del producto “For You” y la segunda para la

confeccion del producto “Star Jeans”.

Seguidamente veremos las estimaciones en cuanto a precio de insumos

requeridos para la produccion de jeans de calidad “For You”.
Cuadro N° 13

Precios estimados de las telas para For You

TELA PARA PRODUCTO FORYOU
NUMERO DE CANTIDAD DE TELA PRECIOS EN MILLONES DE DOLARES/4 ROLLOS DE TELA (SEGUNDA GESTION)
PEDIDOS EN ROLLOS AODIAS A 30DIAS A 60DIAS
1 4 20 19 17
2 8 18 17 15
3 12 16 15 14
4 16 15 14 12
5 20 15 14 12
Mas de 5 Mas de 20 15 14 12
Nota: Las compras de tela se efectuan en multiplos de 4 rollos , precios validos para las regiones 1y 2 del mercado local

Fuente : Elaboracidn propia con informacién de la Simulacion Empresarial (2017)

Segun el cuadro N° 13, la tela para el producto For You, es claramente
conveniente comprar el insumo a mayores plazos de entrega, es decir, sin
importar la cantidad, es siempre mas barato comprar a 60 dias que a 30 dias y
mas barato comprar a 30 dias que a cero dias. Por cantidad conviene comprar
hasta 12 rollos de tela, cantidades mayores a 12 rollos tiene el mismo precio,

es decir, no existe un precio preferencial por comprar mas de 12 rollos de tela.
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Cuadro N° 14

Precios estimados de materiales para For You

MATERIALES PARA PRODUCTO FORYOU
NUMERO DE CANTIDAD DE PRECIOS EN MILLONES DE DOLARES/40 KITS (SEGUNDA GESTION)
PEDIDOS MATERIALES EN KITS A 0DIAS A 30 DIAS A 60 DIAS
1 40 5 5 4
2 80 5 4 4
3 120 4 4 4
4 160 4 4 4
5 200 4 4 4
Mas de 5 Mas de 200 4 4 4
Nota: Las compras de Materiales se efectuan en multiplos de 40 Kits, precios validos para las regiones 1y 2 del mercado local

Fuente : Elaboracidn propia con informacién de la Simulacion Empresarial (2017)

En el caso de materiales requeridos para producir jeans For You, no existe
diferencia en precios por comprar a cero dias de entrega o a 30 dias, excepto
si se compra 80 kits, sin embargo existe diferencia en precios si se compra a
60 dias o a 30 dias, es decir, es mas conveniente comprar a 60 dias puesto

gue el precio disminuye notablemente.
Cuadro N° 15

Precios estimados de quimicos para For You

QUIMICOS PARA PRODUCTO FOR YOU
NUMERO DE NT::EE&?_ESZZ PRECIOS EN MILLONES DE DOLARES/40 KGS (SEGUNDA GESTION)
PEDIDOS
KILOGRAMOS AODIAS A30DIAS A 60 DIAS
1 40 10 10 9
2 80 9 9 8
3 120 8 8 7
4 160 7 7 6
5 200 6 6 6
Mas de 5 Mas de 200 6 6 6
Nota: Las compras de Materiales se efectuan en multiplos de 40 Kgs , precios validos para las regiones 1y 2 del mercado local

Fuente : Elaboracién propia con informacién de la Simulacién Empresarial (2017)

En la compra de quimicos para producir jeans For You, ocurre algo similar al
caso de la compra de materiales, es conveniente comprar a 60 dias por que
existen precios mas bajos que a 30 dias y a cero dias, pero no existe diferencia
entre comprar a cero dias y a 30 dias. Como se ve en el cuadro, en casi todos

los casos es conveniente comprar mayores cantidades de insumos.
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Se concluye indicando que el insumo con mayor incidencia en el costo de los

productos, es la tela, luego viene los quimicos y posteriormente los materiales,

lo que ya resultaba claramente perceptible en la primera gestion.

Es importante también indicar que la oferta de los insumos es limitada, sin
embargo, se prevé gque estara siempre por encima de los requerimiento de los
productores locales de jeans, salvo que varias de las empresas en
competencia tengan la misma estrategia de produccion, lo cual resulta poco
probable.

Se estima que la oferta del mercado de los Proveedores esté dividida en partes
iguales, con relacion a la forma de entrega de los materiales: Inmediata, a 30
dias o0 a 60 dias. Esta situacion debe de ser tomada en cuenta por nuestra
gerencia, para poder redisefiar la estrategia en caso que no se obtenga en la

mesa de proveedores lo que fueron a buscar.

4.2.1.2. Resultados de la investigacion sobre captacion de pedidos,

publicidad y precios de productos.

La empresa, sabe que para la captacién de pedidos, debe realizar publicidad,
por lo que se espera una fuerte publicidad en las regiones 1 y 2 para los
productos Star Jeans y For You, si en la primera gestion cada empresa gasto 2
millones de ddlares, se espera que el nivel de publicidad se incremente
significativamente, para aprovechar la capacidad de produccion instalada
ociosa que tienen las empresas y poder captar la demanda prevista para los
mercados, incluso se piensa que algunas de las empresas podria decidir hacer

inversiones para ampliar su capacidad.

Los ingresos a ser generados por las ventas de jeans dependeran de las
condiciones de la captacion de pedidos, esto depende de los siguientes

factores:

e Canal a ser utilizado: Porque los margenes de los canales, costos y
comisiones de ventas son diferentes, se estima que también los
productores empezaran a utilizar diversos canales de acuerdo a sus

estrategias competitivas.
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e Nivel de publicidad que efectiuen las empresas: en el trimestre 1
todas las empresas gastaron solamente 2 millones de délares y cada
una capto dos pedidos de 80 docenas cada uno para el producto Star
Jeans. Para el trimestre dos se espera que el nivel de publicidad al
menos se duplique y que los productores puedan incrementar la
captacion de productos.

e La forma de pago de los pedidos: también es determinante, un
pedido que se paga a los 60 dias, aproximadamente tendra una
bonificacion cerca al 10%, respecto de un pedido que se paga contra

entrega, y 5% respecto a uno que se paga a 30 dias.

Se puede afirmar que hay un incremento significativo de la demanda, debido a
gue por un lado el mercado de Star jeans se incremente en un 15% y debido a
gue se abre la posibilidad de vender en la regién 2 el nuevo producto For You,
por lo cual la empresa debera de evaluar la posibilidad de intensificar el
proceso de produccion en sus diferentes etapas para incrementar su
produccién, tomando en cuenta las restricciones de su flujo financiero y el
impacto negativo que tendria hacia el futuro el no atender en tiempo y forma los
pedidos que logren captar en el mercado. En resumen la estrategia de la
empresa debera estar muy bien alineada a los objetivos y posibilidades reales

de la misma.
4.2.1.3. Resultado de la investigacidén sobre canales de venta.

La distribucién o venta de productos Star jeans y For You, a las regiones 1y 2
se puede efectuar a través de 3 canales de venta: Promotoras, Boutiques y
Mayoristas.

Canal de venta, es un grupo que tiene una capacidad de venta determinada en
un mercado determinado. El costo de venta esta en funcién directa al grado de
dificultad que ofrece la venta, por ejemplo es mas dificil vender a mayoristas de
mercados populares, que a las cadenas de boutiques, y la venta mas facil es la

gue se realiza a través de promotoras.
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Los productores locales de jeans deberan efectuar sus propias ventas a estos
mismos mercados, a través de canales o vendedores especializados,
necesariamente cada canal de ventas debe especializarse en un solo producto
y obviamente debe estar asociado a una sola region de acuerdo a su

pertenencia fisica.

El comportamiento de los margenes de venta de cada canal varia en funcién a
la demanda y la oferta de los demés canales, quiere decir que si los canales
son mas demandados estos empezaran a exigir mayores margenes, y a la
inversa, en la medida en que no sean utilizados el exceso de oferta conducira a

la exigencia de margenes mas bajos.

El costo de venta que se asume se mantendra constante al menos por los
proximos seis trimestres, ya que obedece a la estructura de costos de las
empresas locales; sin embargo los margenes de los canales varian
trimestralmente en funcién a la oferta y la demanda de los mismos. Es decir
mientras mas sean utilizados lo canales, se incrementan sus margenes. No
debe confundirse el costo de la venta con el margen correspondiente al canal
de ventas. El costo de las ventas es aquel incurrido en el proceso de ventas y
gue basicamente tiene que ver con los viaticos, refrigerios, gastos legales y
otros incurridos por el canal de ventas. El margen es la comision por ventas
realizadas y es un porcentaje del total del ingreso establecido por el volumen

de la venta y el precio vigente.

A continuacibn se presenta los margenes vigentes para los diferentes

mercados, productos y canales durante la segunda gestion.
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Cuadro N° 16

Margenes de canales de venta existentes para For You

MARGENES DE LOS CANALES DE VENTAS PARA FOR YOU

COMISIONES POR VENTA

CANALES DE VENTAS
REGION 1 REGION 2
Promotoras 30% 30%
Boutiques 20% 20%

Fuente : Elaboracion propia con informacién de la Simulacién Empresarial (2017)

Las comisiones de ventas en principio en la regiéon 2 y en la regién 1 son
iguales, al igual que el costo de venta se mantienen sin variacion. Este se debe
principalmente a que: a pesar de que la produccion esta centralizada en la
region 1, dada la cercania fisica de la region 2 se puede considerar que la
diferencia no es significativa y solo dependera de la demanda de cada tipo de
canal de ventas. Por otra parte vender la misma cantidad de jeans de calidad
respecto a los jeans de bajo costo es mas caro, puesto que el mercado es mas

reducido.
Cuadro N° 17

Margenes de canales de ventas existentes para Star Jeans

MARGENES DE LOS CANALES DE VENTAS PARA STAR JEANS

COMISIONES POR VENTA
CANALES DE VENTAS
REGION 1 REGION 2
Promotoras 20% 10%
Mayoristas 15% 5%

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)

Se observa que la comision del canal mayorista en la regién 1 se espera que
suba del 5% en la primera gestion al 15% en la segunda gestion, debido a la

demanda que se tuvo en la primera gestion.

Para los productores de jeans el proceso y seleccion de canales sera
determinante para el resultado de sus operaciones, de principio no es una
decision facil, puesto que los canales con mayores costos de venta son los que

demandan menores margenes y los cambios que ocurran dependeran
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principalmente de las acciones que generen los productores de jeans locales
para afectar los méargenes de los canales.

4.2.2. Estrategias tomadas por la gerencia de abastecimiento y logistica,

segunda gestion.

La Gerencia de Abastecimiento y Logistica de la empresa, en coordinacion con
las demas gerencias, para determinar las estrategias a tomar en la segunda
gestion, considerd los siguientes factores importantes: Ampliar el mercado o
vender en una nueva region, la region 2, Poner en el mercado otro nuevo
producto “For You”, anticipar los requerimientos de productos en el mercado

para poder adquirir la materia prima con antelacion.

Tomando en cuenta los factores mencionados, las estrategias principales de la

empresa fueron:

e Diversificar el nimero de productos a dos, “Star Jeans” y “For You”.

e Expandir el mercado, para lo cual se introduciran nuestros productos a la
region 2.

e Incrementar la produccion en funcion a requerimientos del mercado y la
captacion de pedidos en las regiones 1y 2.

e Concretar la adquisicion de materia prima con anticipacion de acuerdo a
exigencias de los distribuidores de los productos.

e Evitar los espacios ociosos, en el proceso de produccién, mediante el
funcionamiento de las maquinas y personal en su éptima capacidad.

4.2.3. Actividades de la gerencia de abastecimiento y logistica, para

alcanzar las estrategias programadas, segunda gestion.

Para alcanzar los objetivos estratégicos planteados, la Gerencia de

Abastecimiento y Logistica, planifico realizar las siguientes actividades:

e Comprar al contado la cantidad suficiente de Tela para producir 240
docenas de jeans.

e Comprar a 30 dias plazo la cantidad suficiente de materiales para
producir 240 docenas de jeans.
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Comprar a 60 dias plazo, la cantidad adecuada de quimicos para
producir 240 docenas de jeans.

Adquirir a 60 dias plazo la suficiente cantidad de Tela para producir 320
docenas de jeans, para la tercera gestion.

Adquirir a 60 dias plazo, la cantidad adecuada de materiales para
producir 320 docenas de jeans, para la tercera gestion.

Adquirir a 60 dias plazo, la cantidad suficiente de quimicos, para

producir 320 docenas de jeans, para la tercera gestion.

4.2.4. Pedidos logrados en el mercado, segunda gestion.

Los pedidos son el primer paso que se realiza, dentro las operaciones que

ejecuta una empresa, debido a que éstos, definen las caracteristicas, modelos,

calidad, cantidad, y plazo de entrega del producto. Durante el proceso

productivo y la comercializacion, los pedidos son los rumbos que orientan el

trabajo que realizan todos los departamentos de la empresa.

La empresa, con la inversion de 7 millones de dolares, logro obtener 4 pedidos

gue se detallas a continuacion:

Un pedido de 80 docenas del producto “Star Jeans” para el mercado de
la region 1, cuyo pago se realiz6 contra entrega del producto; la decision
se bas6 en contar con recursos econdmicos suficientes para encaminar
los proyectos de la tercera gestion.

Un pedido de 80 docenas del mismo producto “Star Jeans”, para el
mercado en la misma region 1, cuyo pago se realizé a 30 dias a partir de
la fecha de entrega del producto.

Para el producto “For You”, se logré un pedido de 40 docenas, para el
mercado de la regién 2, cuyo pago se realizé a 30 dias.

Finalmente para el producto “For You”, nuevamente, se obtuvo un
pedido de 40 docenas para el mercado de la regién 1, cuyo pago se

realiz6 a 60 dias.
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4.2.5. Proceso de compra de materia prima, segunda gestién.

Durante esta segunda gestién, se puede observar que los precios de las
materias primas, son similares a los precios de la primera gestion, de acuerdo a
los estudios realizados sobre precios de materia, que estarian vigentes para

esta gestion.

Las compras de materia prima, se realizaron en funcion a los cuatro pedidos
logrados para la segunda gestion, los cuales los detallamos en los cuadros 18,
19, 20, 21, 22 y 23 siguientes.

Cuadro N° 18

Compra de tela en la segunda gestion para Star Jeans

ROLLOS PRECIO POR ROLLO DE TOTAL PRECIO
CANTIDAD DE | TOTALROLLO
REQUERIDOS POR TELA (EN MILLONES DE (EN MILLONES DE
PEDIDOS REQUERIDOS
PEDIDO DOLARES) DOLARES)
Entrega Inmediata
8 | 2 | 16 | 2,75 | 44
Entrega a 60 dias
8 | 3 | 24 | 2 48
TOTAL GASTO 92

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulaciéon Empresarial (2017)

Cuadro N° 19

Compra de materiales en la segunda gestion para Star Jeans

PRECIO POR KIT DE TOTAL PRECIO
KITS REQUERIDOS | CANTIDADDE | TOTALKITS
MATERIAL (EN MILLONES| (EN MILLONES DE
POR PEDIDO PEDIDOS REQUERIDOS
DE DOLARES) DOLARES)
Entrega a 30 dias
80 | 2 | 160 | 0,0625 | 10
Entrega a 60 dias
80 | 3 | 240 | 0,05 12
TOTAL GASTO 2

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)
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Compra de quimicos en la segunda gestion para Star Jeans
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KILOGRAMOS CANTIDAD DE TOTAL PRECIO POR KG. DE TOTAL PRECIO
REQUERIDOS POR PEDIDOS KILOGRAMOS | MATERIAL (EN MILLONES| (EN MILLONES DE
PEDIDO REQUERIDOS DE DOLARES) DOLARES)

Entrega a 60 dias

80 | 2 | 160 | 0,1 | 16
Entrega a 60 dias

80 | 3 | 240 | 01 24

TOTAL GASTO 40

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)

Cuadro N° 21

Compra de tela en la segunda gestion para For You

ROLLOS PRECIO POR ROLLO DE TOTAL PRECIO
CANTIDAD DE | TOTALROLLO
REQUERIDOS POR TELA (EN MILLONES DE (EN MILLONES DE
PEDIDOS REQUERIDOS
PEDIDO DOLARES) DOLARES)
Entrega Inmediata
4 | 2 | 8 | 4,5 | 36
Entrega a 60 dias
4 | 2 | 8 | 3,75 30
TOTAL GASTO 66

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

Cuadro N° 22

Compra de materiales en la segunda gestion para For You

PRECIO PORKIT DE TOTAL PRECIO
KITS REQUERIDOS | CANTIDAD DE TOTALKITS
POR PEDIDO PEDIDOS REQUERIDOS MATERIAL (EN MILLONES| (EN MILLONES DE
DE DOLARES) DOLARES)

Entrega a 30 dias

40 | 2 | 80 | 0,1 | 8
Entrega a 60 dias

40 | 2 | 80 | 0,1 8

TOTAL GASTO 16

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)
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Cuadro N° 23

Compra de quimicos en la segunda gestion para For You

KILOGRAMOS | .\ TOTAL PRECIO POR KG. DE TOTAL PRECIO
REQUERIDOSPOR | " | KILOGRAMOS | MATERIAL (EN MILLONES| (EN MILLONES DE
PEDIDO REQUERIDOS DE DOLARES) DOLARES)
Entrega a 30 dias
40 | 2 | 80 | 0,225 | 18
Entrega a 60 dias
40 | 2 | 80 | 0.2 16
TOTAL GASTO 34

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)
4.2.6. Almacén de la materia prima, segunda gestion.

El costo de almacenaje para la segunda gestién fue de 17 millones de ddlares,
este costo es relativamente bajo gracias a que los materiales fueron comprados

en condiciones de poder entrar en proceso productivo lo antes posible.
4.2.7. Proceso productivo, segunda gestion.

En esta gestion, en el proceso productivo, se tuvo que incrementar, la mano de
obra, respecto de la primera gestion, ya que el nimero de pedidos fue
incrementado, por lo tanto se incremento la mano de obra, en los tres procesos
productivos: Disefio-cortado, Costurado y lavado-acabado, que se muestra en

el siguiente cuadro.
Cuadro N° 24

Costo mano de obra en la segunda gestion

PROCESO PRODUCTIVO
DISENO - CORTADO COSTURADO LAVADO - ACABADO TOTALES
Costo mano de Costo mano de Costo mano de Costo mano de
obra en millones 24 |obraen millones 24 obra en millones 24 |obraenmillones| 72
de ddlares de ddlares de ddlares de ddlares

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

En el cuadro N° 24, se observa que para cada etapa del proceso productivo:

Disefio-cortado, Costurado y Lavado-acabado, se contratdé personal por un
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monto de 24 millones en cada una de las etapas, invirtiendo en las tres etapas
un total de 72 millones de dolares.

4.2.8. Canales de venta, segunda gestién.

En la segunda gestion de la simulacion empresarial, respecto de los canales de
venta, al inicio de esta gestion, se contrataron canales de distribucion, y el
iniciar el tercer mes de esta gestion, nuevamente se contrata canales de venta,
con la finalidad de que, después de dos periodos 0 meses, éstas puedan
acomodar el producto terminado. Los gastos que se efectuaron en esta
actividad fueron los siguientes: Gastos en Comisiones el canal de Mayoristas
con 56 millones de ddlares y el canal de Boutiques con 83 millones de délares.
Mientras que el Costo de la Fuerza de Ventas, para los Mayoristas ascendio a
50 y para Boutiques a 30 millones de ddlares. No se comercializo por el canal
de promotoras.

4.2.9. Ingresos por ventas realizadas, segunda gestién.

En funcion a las exigencias de mercado detectadas, se tuvieron en esta
gestiéon, cuatro pedidos en total: Dos pedidos de Star Jeans en la region 1
cuyos pagos fueron uno contra entrega y el segundo a 30 dias; Los otros dos
pedidos fueron para el producto For You, uno para la regién 2 con un pago a 30

dias y el ultimo para la region 1 con un pago a 60 dias.

Como se puede tomar en cuenta, se realiz6 un pedido con pago contra entrega
del producto y los otros tres pedidos fueron a crédito, dos a 30 dias de plazo y
el dltimo a 60 dias de plazo, aprovechando los precios altos de los productos

entregados a plazos.

Todas las ventas descritas anteriormente que se realizaron en la segunda

gestion, se resumen en el siguiente cuadro.
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Cuadro N° 25

Ingresos por ventas realizadas, segunda gestion

INGRESOS Y COMISIONES DE VENTAS EN MILLONES DE
DETALLE DOLARES
PRIMER MES SEGUNDO MES TERCER MES
Ingreso a Caja y Bancos 180
Ingreso a Cuentas por Cobrar a 30 dias 400
Ingreso a Cuentas por Cobrar a 60 dias 210
INGRESOS TOTALES 790

Fuente : Elaboracién propia con informacidn de la Simulacion Empresarial (2017)

4.2.10. Gastos generales, segunda gestion.

En el cuadro N° 26 se describen los gastos generales que se realizaron

durante la segunda gestion, en la empresa Gozzame.
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Cuadro N° 26

Gastos generales de la segunda gestion

N2 GASTOS GENERALES SEGUNDA GESTION MONTO E'f' MILLONES
DE DOLARES
1 |[ID2-INVESTIGACION DE MERCADOS 22
2 |ID3-PUBLICIDAD 7
3 |ID4-COSTO DE FUERZA DE VENTAS PROMOTORAS 0
4 |ID5-COSTO DE FUERZA DE VENTAS MAYORISTA 50
5 |ID6-COSTO DE FUERZA DE VENTAS BOUTIQUES 30
6 |ID7-COMPRA DE TELA 80
7 |ID8-COMPRA DE MATERIALES 18
8 |ID9-COMPRA DE QUIMICOS 34
9 |ID120-COMISION A CANAL DE PROMOTORAS 0
10 |{ID121-COMISION A CANAL DE MAYORISTAS 56
11 [ID122-COMISION A CANAL DE BOUTIQUES 83
12 |{ID11-COSTO FINANCIERO POR AVANCE DE CUENTA 0
13 [ID10-COSTO FINANCIERO POR CREDITOS BANCARIOS 12
14 [ID12-MANO DE OBRA CORTADO Y DISENO 24
15 [ID13-MANO DE OBRA COSTURADO 24
16 |ID14-MANO DE OBRA LAVADO Y ACABADO 24
17 |ID15-DESCUENTO POR VENTAS 0
18 [ID17-SERVICIOS BASICOS 45
19 |ID16 -IMPUESTOS MENSUALES 79
20 |(ID19-DISENO CREATIVO 8
21 |ID18-ALMACENAJE, CONBUSTIBLE YLUBRICANTES 17
22 |ID111-GASTOS ADMINISTRATIVOS 16
23 |ID102 -CAPACITACION 8
24 |ID113-MULTAS 50
25 (ID112 -MANTENIMIENTO Y SOPORTE 6
26 |ID105-BENEFICIOS SOCIALES MANO DE OBRA PRODUCCION 14
27 |ID114 -DEPRESACION 8
28 |ID115-GASTOS DE COBRANZA 8
29 |ID116 -AMORTIZACION ID CANALES MERCADO, PRODUCTOS 30
30 |ID117-OTROS (RESPONSABILIDAD SOCIAL) 0
31 (ID125-OTROS ( CONTRATACION DE CELEBRIDADES) 0
ID20 -TOTAL DE GASTOS GENERALES 753

Fuente : Elaboracién propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

En el cuadro N° 26, entre los items mas representativos, de estos gastos,

durante esta gestion, se puede apreciar, las comisiones a los canales de
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Mayoristas con 56 millones de dolares y el canal de Boutiques con 83 millones
de dolares.

Por otro lado el costo de la fuerza de venta Mayorista con 50 millones de
dolares, consistentes en el pago de comisiones por la venta del producto,
seguido por el costo de la fuerza de venta de Boutiqgues con 30 millones de

dolares.

También, resalta el pago de la multa que realizé la empresa por la no
presentacion de estados financieros en tiempo oportuno, que asciende a 50
millones de dolares.

Finalmente se observa que el total de los gastos generales, realizados por la

empresa en la segunda gestion, fue de 753 millones de dolares.
4.2.11. Estado de pérdidas y ganancias, segunda gestion.

En el cuadro N° 27 se puede mostrar todo el movimiento referente a ingresos y

gastos realizado por la empresa durante la segunda gestion.
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Cuadro N° 27

Estado de pérdidas y ganancias segunda gestion

Ne FINANZAS PERDIDAS Y GANANCIAS SEGUNDA GESTION ~ |MONTO EN MILLONES DE
DOLARES

1 [ID22-INGRESO POR FACTURACION DE PEDIDOS 790

2 |ID106 -INGRESO POR ACCIONES COMERCIALES

3 |ID128-INGRESO POR RSE 5

4 |ID127 -INGRESOS POR IMAGEN DE CELEBRIDADES
ID130 -TOTAL INGRESOS DEL NEGOCIO 795
ID25 -GASTOS GENERALES 753
ID24 -UTILIDAD BRUTA 42

1 [ID26-INGRESOS EXTRAORDINARIOS 0

2 |ID27-CAPITAL GANADO POR VENTAS DE ACTIVOS 0
ID28 -UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/UTILIDADES 42
ID29 -IMPUESTOS SOBRE UTILIDADES 8
ID30 -UTILIDAD NETA 34

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)

Segun el cuadro N° 27, los ingresos que genero la empresa por facturacion de
pedidos, asciende a 790 millones de délares, los ingresos por Responsabilidad
Social bajaron a 5 millones de ddlares ocupando el cuarto lugar (cuadro N° 1)
porque segun las reglas de ingresos por RSE, al existir mas de dos empresas
con la misma actividad (tratamiento de aguas residuales), disminuye el valor de
la rentabilidad de la empresa como en este caso. Dentro los gastos realizados
se observa por gastos generales 753 millones de ddlares, impuestos sobre
utilidades 8 millones de délares, logrando obtener una utilidad neta durante

esta gestion de 34 millones de délares.
4.2.12. Indicadores comparativos, segunda gestion.

Finalizada la segunda gestién, se procedi6 a realizar una evaluacion
comparativa de los principales indicadores entre las empresas participantes,

gue se muestra en el cuadro N° 28.
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Cuadro N° 28

Indicadores comparativos de la segunda gestion

EMPRESAS PARTICIPANTES
INDICADORES
MY LOOK |[ALFAJEANS| GOZZAME (DOGO JEANS| BE COOL
PARTICIPACION DE MERCADO % 17% 21% 20% 20% 22%
EBITDA % 27% 25% 22% 28% 23%
GIRO DE CAPITAL (Rotacion de capital) 0.94 1.05 1.05 1.12 1.29
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS (ROA) % 25% 26% 23% 31% 29%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO (ROE) % 10% 12% 7% 13% 8%
VULNERABILIDAD % 44% 47% 49% 39% 40%
LIQUIDEZ (Liquidez general) 49.25 41.56 80.38 37.38 60.56
UTILIDADES NETAS ACUMULADAS (MM $US) 145 200 171 163 127
VALOR DE LA EMPRESA (MM SUS) 678 803 716 732 632

Fuente : Elaboracidn propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

Segun el cuadro N° 28 la empresa Gozzame, en la segunda gestion, presenta
los peores resultados en comparacion con las demas empresas participantes,
logrando obtener un Margen de Utilidad Operativa de 22%, una Rentabilidad
Sobre Activos de 23% y una Rentabilidad Sobre Patrimonio de 7%, resultados
gue colocan a la empresa en un quinto lugar. Sin embargo, se puede observar
gue se ocupa el segundo lugar respecto de las Utilidades Netas Acumuladas
con un 171 millones de délares, después de la empresa Alfa Jeans, un tercer
lugar en Participacion del Mercado con 20% compartiendo este lugar con la
empresa Dogo Jeans y también un tercer lugar referente al Valor de la

Empresa con 716 millones de dolares.

Se debe indicar que estos resultados, se debieron a dos factores: la multa que
se pago por la no presentacién de estados financieros en tiempo oportuno, que
asciende a 50 millones de ddlares y las inversiones que se realizaron en cuanto
a estudios de mercado, a cerca de: precios de materia prima, captacion de
pedidos, publicidad, precios de productos, la oferta de canales de venta y la
adquisicion de materia prima con anticipacién, para optimizar los costos de
produccion. Estas inversiones, se concretizaron con la finalidad principal de

lograr Incrementar la rentabilidad de la empresa en la tercera gestion.
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4.3. Informe de la tercera gestion.
4.3.1. Plan de la gerencia de abastecimiento y logistica.

Gracias a lo experimentado en las anteriores gestiones, la Gerencia de
Abastecimiento y Logistica, decide aprovechar las oportunidades generadas
durante la primera y segunda gestiones.

Haciendo un analisis se puede afirmar que la estrategia principal de la
empresa, de “Diversificacion de producto y Expansion de Mercado”, ya se
concretizd, en la segunda gestion, lo que corresponderia ahora, es continuar
con lo planificado en la anterior gestién, y conseguir cumplir a tiempo, los

pedidos logrados en la tercera gestion.

La estrategia a aplicar es entonces, Continuar con la Diversificacion del
producto, logrando abastecer al mercado los dos productos de la empresa en
funcién a los requerimientos y lograr cubrir mas cuotas de mercado en las

regiones 1y 2.

Tomando en cuenta que la Simulacibn Empresarial, termina en la tercera
gestién, se decide producir solo lo que se pueda distribuir o0 vender hasta la
finalizacion de la gestidn, es decir que no se tendrd productos en proceso, ni

materia prima en almacenes.
4.3.2. Pedidos logrados en el mercado, tercera gestion.

En esta gestién, similar a lo sucedido en la primera y segunda gestion, el
mercado se caracterizd, por ofrecer una demanda limitada, por lo que el acceso

a los pedidos fue un factor determinante.

La empresa con el propésito de cumplir los objetivos planteados, invirtiendo 7
millones de dolares, en publicidad, logré captar 5 pedidos en las dos regiones

del mercado local, que los detallamos a continuacion:

e Un pedido de 80 docenas del producto Star Jeans, para el mercado

de la region 1 a ser pagados en 30 dias.
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Un pedido de 80 docenas producto Star Jeans, para el mercado de
la regidon 2, el pago se lo realiz6 a 30 dias, luego de la fecha de
entrega.

Se logré un pedido de 80 docenas del producto Star Jeans, para el
mercado de la regidn 2, el pago se lo realiz6 a 60 dias después de la
entrega del producto.

Un pedido para el producto For You, de 40 docenas, para el
mercado de la regidn 1, el pago se lo realizé a 30 dias después de la
entrega.

Por ultimo, un pedido de 40 docenas para el producto For You, para
el mercado de la regién 2, el pago se lo realiz6 a 60 dias de plazo,

después de la entrega del producto.

4.3.3. Proceso de compra de materia prima, tercera gestion.

Para la compra de la materia prima, se tom6 en cuenta los costos de

almacenaje que deben de ser los minimos, a 30y 60 dias. Para este cometido,

se tuvo mucho cuidado de que en ningdn momento falten materiales para la

produccion requerida para cumplir en volumen y tiempo con los pedidos.

En los cuadros: 29, 30, 31, 32, 33 y 34,

insumos y

se muestra todas las compras de

materiales que se realizaron para la produccién de la tercera gestion

en los dos productos requeridos.

Cuadro N° 29

Compra de tela para la tercera gestién para Star Jeans

ROLLOS PRECIO POR ROLLO DE TOTAL PRECIO
REQUERIDOS POR CANTIDAD DE TOTALROLLO TELA (EN MILLONES DE | (EN MILLONES DE
PEDIDOS REQUERIDOS
PEDIDO DOLARES) DOLARES)
8 3 24 2 48

Fuente : Elaboracidn propia con informacion de la Simulaciéon Empresarial (2017)
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Cuadro N° 30

Compra de materiales para la tercera gestion para Star Jeans

PRECIO PORKIT DE TOTAL PRECIO
KITS REQUERIDOS | CANTIDAD DE TOTALKITS
POR PEDIDO PEDIDOS REQUERIDOS MATERIAL (EN MILLONES| (EN MILLONES DE
DE DOLARES) DOLARES)
80 3 240 0,05 12

Fuente : Elaboracidn propia con informacion de la Simulaciéon Empresarial (2017)

Cuadro N° 31

Compra de quimicos para la tercera gestion para Star Jeans

KILOGRAMOS CANTIDAD DE TOTAL PRECIO POR KG. DE TOTAL PRECIO
REQUERIDOS POR PEDIDOS KILOGRAMOS |MATERIAL (EN MILLONES| (EN MILLONES DE
PEDIDO REQUERIDOS DE DOLARES) DOLARES)
80 3 240 0,1 24

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

Cuadro N° 32

Compra de tela para la tercera gestion para For You

ROLL PRECIO POR ROLLO DE TOTAL PRECI
OLLoS CANTIDAD DE TOTALROLLO €10 PORROLLO 0 clo
REQUERIDOS POR TELA (EN MILLONES DE | (EN MILLONES DE
PEDIDOS REQUERIDOS
PEDIDO DOLARES) DOLARES)
4 2 8 3,75 30

Fuente : Elaboracion propia con informacidn de la Simulacién Empresarial (2017)

Cuadro N° 33

Compra de materiales para la tercera gestion para For You

PRECIO PORKIT DE TOTAL PRECIO
KITS REQUERIDOS | CANTIDAD DE TOTALKITS
MATERIAL (EN MILLONES| (EN MILLONES DE
POR PEDIDO PEDIDOS REQUERIDOS
DE DOLARES) DOLARES)
40 2 80 0,1 8

Fuente : Elaboracion propia con informacidn de la Simulacién Empresarial (2017)
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Cuadro N° 34

Compra de quimicos para la tercera gestion para Star Jeans

KILOGRAMOS CANTIDAD DE TOTAL PRECIO POR KG. DE TOTAL PRECIO
REQUERIDOS POR PEDIDOS KILOGRAMOS |(MATERIAL (EN MILLONES| (EN MILLONES DE
PEDIDO REQUERIDOS DE DOLARES) DOLARES)
40 2 80 0,2 16

Fuente : Elaboracidn propia con informacion de la Simulaciéon Empresarial (2017)
4.3.4. Almacén de materia prima, tercera gestion.

De acuerdo a la modalidad de compras anticipadas, el ahorro que se hizo en la
inversion de compra de materia prima, significo un costo de almacenaje para la
tercera gestion de 2 millones de dolares, este costo es bajo gracias a que los
materiales e insumos almacenados, fueron comprados en condiciones precisas
para entrar en proceso productivo lo antes posible, para no permanecer mucho
tiempo en almacenes, y al finalizar la gestion en almacén no debe de quedar

ningun tipo de materia prima.
4.3.5. Proceso productivo, tercera gestion.

En esta gestion, al igual que en el anterior, en el proceso productivo, se tuvo
gue incrementar, la mano de obra, respecto de la primera y segunda gestiones,
ya que el numero de pedidos fue incrementado, por lo tanto se incrementé la
mano de obra, en los tres procesos productivos: Disefio-cortado, Costurado y

lavado-acabado, que se muestra en el siguiente cuadro.
Cuadro N° 35

Costo mano de obra en la tercera gestion

PROCESO PRODUCTIVO
DISENO - CORTADO COSTURADO LAVADO - ACABADO TOTALES
Costo mano de Costo mano de Costo mano de Costo mano de
obra en millones 32 |obraen millones 32 obra en millones 32 |[obraenmillones| 96
de ddlares de ddlares de ddlares de dodlares

Fuente : Elaboracion propia con informacién de la Simulacién Empresarial (2017)
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En el cuadro N° 35 se observa que para cada etapa del proceso productivo:
Disefio-cortado, Costurado y Lavado-acabado, se contratd personal por un
monto de 32 millones en cada una de las etapas, invirtiendo en las tres etapas

un total de 96 millones de ddlares.
4.3.6. Canales de venta, tercera gestion.

En la tercera gestion, al igual que la segunda, al inicio de esta gestion, se
contrataron canales de distribucion, y el iniciar el tercer mes de esta gestion,
nuevamente se contrata canales de venta, con la finalidad de que, después de
dos periodos 0 meses, éstas puedan acomodar el producto terminado. Los
gastos que se efectuaron en esta actividad fueron los siguientes: Gastos en
Comisiones el canal de Mayoristas con 79 millones de dolares y el canal de
Boutiques con 83 millones de dolares. Mientras que el Costo de la Fuerza de
Ventas, para los Mayoristas ascendié a 75 y para Boutiques se mantuvo en 30
millones de ddlares. En esta gestibn tampoco se comercializo por el canal de

promotoras.
4.3.7. Ingresos por ventas realizadas, tercera gestion.

En funcibn a las exigencias de mercado detectadas, se tuvieron en esta
gestion, cinco pedidos en total: Tres pedidos de Star Jeans uno en la region 1,
dos en la regién 2, cuyos pagos fueron uno a 30 dias y dos a 60 dias; Los otros
dos pedido fueron para el producto For You, uno para la regién 1 con un pago a

30 dias y el ultimo para la regién 2 con un pago a 60 dias.

Como se puede observar, no se realizdé ningun pedido con pago contra entrega
del producto, los cinco pedido fueron a crédito, tres a 30 dias de plazo y dos a
60 dias de plazo, aprovechando de esta manera los precios altos de los

productos entregados a plazos.

Todas las ventas descritas anteriormente que se realizaron en la tercera

gestion, se resumen en el siguiente cuadro.



82

Cuadro N° 36

Ingresos por ventas realizadas tercera gestion

INGRESOS Y COMISIONES DE VENTAS EN MILLONES DE
DOLARES
DETALLE
PRIMER MES SEGUNDO MES TERCER MES

Ingreso a Caja y Bancos 0
Ingreso a Cuentas por Cobrar a 30 dias 595
Ingreso a Cuentas por Cobrar a 60 dias 420

INGRESOS TOTALES 1015

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)
4.3.8. Gastos generales, tercera gestion.

En el cuadro N° 37 se describen los gastos generales que se realizaron durante

la tercera gestion, en la empresa Gozzame.
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Cuadro N° 37

Gastos generales de latercera gestion

Ne GASTOS GENERALES TERCERA GESTION MONTO EN MILLONES
DE DOLARES
1 |[ID2-INVESTIGACION DE MERCADOS 0
2 |(ID3-PUBLICIDAD 7
3 |ID4-COSTO DE FUERZA DE VENTAS PROMOTORAS 0
4 |ID5-COSTO DE FUERZA DE VENTAS MAYORISTA 75
5 |ID6-COSTO DE FUERZA DE VENTAS BOUTIQUES 30
6 |ID7-COMPRA DE TELA 78
7 |ID8-COMPRA DE MATERIALES 20
8 [ID9-COMPRA DE QUIMICOS 40
9 |ID120-COMISION A CANAL DE PROMOTORAS 0
10 [ID121-COMISION A CANAL DE MAYORISTAS 79
11 [ID122-COMISION A CANAL DE BOUTIQUES 83
12 |ID11-COSTO FINANCIERO POR AVANCE DE CUENTA 0
13 [ID10-COSTO FINANCIERO POR CREDITOS BANCARIOS 22
14 |ID12-MANO DE OBRA CORTADO Y DISENO 32
15 [ID13-MANO DE OBRA COSTURADO 32
16 |ID14-MANO DE OBRA LAVADO Y ACABADO 32
17 |ID15-DESCUENTO POR VENTAS 0
18 |ID17-SERVICIOS BASICOS 27
19 [ID16-IMPUESTOS MENSUALES 102
20 |(ID19-DISENO CREATIVO 8
21 [ID18-ALMACENAIJE, CONBUSTIBLE YLUBRICANTES 5
22 |ID111-GASTOS ADMINISTRATIVOS 16
23 |ID102 -CAPACITACION 8
24 |ID113-MULTAS 50
25 [ID112-MANTENIMIENTO Y SOPORTE 5
26 |ID105-BENEFICIOS SOCIALES MANO DE OBRA PRODUCCION 19
27 |ID114 -DEPRESACION 7
28 |ID115-GASTOS DE COBRANZA 8
29 [ID116 -AMORTIZACION ID CANALES MERCADO, PRODUCTOS 0
30 |ID117-OTROS (RESPONSABILIDAD SOCIAL) 0
31 [ID125-OTROS ( CONTRATACION DE CELEBRIDADES) 90
ID20 -TOTAL DE GASTOS GENERALES 875

Fuente : Elaboracién propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

En el cuadro N° 37, entre los gastos mas representativos, durante esta gestion,
se puede apreciar, las comisiones a los canales de Mayoristas con 79 millones

de ddlares y el canal de Boutiques con 83 millones de dolares.
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Por otro lado el costo de la fuerza de venta Mayorista con 75 millones de
dolares, consistentes en el pago de comisiones por la venta del producto,
seguido por el costo de la fuerza de venta de Boutiqgues con 30 millones de

dolares.

Es preciso resalta el pago de la multa que realiz6 la empresa por la no
presentacion de estados financieros en tiempo oportuno, que asciende a 50

millones de dolares, al igual que en la anterior gestion.

Lo novedoso de esta tercera gestion es la inversion realizada, en la
contratacion de celebridades, en este caso Andrea Herrera, donde se invirtié 90

millones de délares.

Finalmente se tiene un total de los gastos generales, realizados por la empresa

en la tercera gestion, de 875 millones de délares.
4.3.9. Estado de pérdidas y ganancias, tercera gestion.

En el cuadro N° 38 se puede mostrar todo el movimiento referente a ingresos y

gastos realizado por la empresa durante la tercera gestion.
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Cuadro N° 38

Estado de pérdidas y ganancias tercera gestion

Ne FINANZAS PERDIDAS Y GANANCIAS TERCERA GESTION ~ |MONTO EN MILLONES DE
DOLARES
1 [ID22-INGRESO POR FACTURACION DE PEDIDOS 1015
2 |ID106 -INGRESO POR ACCIONES COMERCIALES 0
3 |ID128-INGRESO POR RSE 0
4 |ID127 -INGRESOS POR IMAGEN DE CELEBRIDADES 102
ID130 -TOTAL INGRESOS DEL NEGOCIO 1117
ID25 -GASTOS GENERALES 875
ID24 -UTILIDAD BRUTA 242
1 |ID26-INGRESOS EXTRAORDINARIOS 0
2 |ID27-CAPITAL GANADO POR VENTAS DE ACTIVOS 0
ID28 -UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/UTILIDADES 242
ID29 -IMPUESTOS SOBRE UTILIDADES 48
ID30 -UTILIDAD NETA 194

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)

Segun el cuadro N° 38, los ingresos que genero la empresa por facturacion de
pedidos, asciende a 1015 millones de ddlares, los ingresos por
Responsabilidad Social bajaron a 0, porque como ya se menciond, segun las
reglas de ingresos por RSE, cuando existen mas de dos empresas con la
misma actividad, disminuye el valor de la rentabilidad de la empresa hasta
llegar a cero de rentabilidad como en el caso presente (ver cuadro N°1),
ingresos por Imagen de Celebridades 102 millones de ddlares, que representan
el 10% de ingresos por facturacién de pedidos, segun la oferta de celebridades
detallados en el inciso 3.1.8. Gastos Generales de la Empresa. Dentro los
gastos generales realizados se tienen 875 millones de délares, impuestos
sobre utilidades 48 millones de dolares, logrando obtener una utilidad neta

durante la tercera gestiéon de 194 millones de délares.

Es importante indicar que la empresa, en la primera gestién tuvo una utilidad de
137 millones de ddlares, en la segunda gestion 34 millones de dolares y en la

tercera gestion 194 millones de dolares.
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Las utilidades en esta ultima gestion, 194 millones de délares, fueron las més
significativas, lo cual hizo que la empresa Gozzame, sea la ganadora de la

Simulacion Empresarial.
4.3.10. Indicadores comparativos, tercera gestion.

Luego de concluida la tercera gestion, se procedi6 a realizar esta Ultima
evaluacion comparativa de los principales indicadores entre las empresas

participantes, que se muestra en el cuadro N° 39.
Cuadro N° 39

Indicadores comparativos tercera gestion

EMPRESAS PARTICIPANTES
INDICADORES
MY LOOK |[ALFAJEANS| GOZZAME (DOGO JEANS| BE COOL
PARTICIPACION DE MERCADO % 18% 23% 21% 19% 19%
EBITDA % 38% 18% 33% 33% 26%
GIRO DE CAPITAL (Rotacion de capital) 1.34 1.24 1.17 1.40 1.24
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS (ROA) % 51% 22% 39% 47% 33%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO (ROE) % 28% 11% 28% 24% 18%
VULNERABILIDAD % 7% 59% 35% 6% 33%
LIQUIDEZ (Liquidez general) 13.57 51.71 18.10 15.45 28.80
UTILIDADES NETAS ACUMULADAS (MM $US) 335 266 365 322 229
VALOR DE LA EMPRESA (MM SUS) 1103 801 1127 1046 811

Fuente : Elaboracién propia con informacién de la Simulacién Empresarial (2017)

En base al cuadro N° 39 se hace un andlisis grafico de los principales
indicadores que determinan la participacion en el mercado, las utilidades, las

rentabilidades y el valor de la empresa.
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Gréafico N° 2

Participacion de empresas en el mercado, tercera gestion

PARTICIPACION EN EL MERCADO EN % (G3)
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de la Simulaciéon Empresarial (2017)

En el cuadro N° 39 y el grafico N° 2 se puede observar que la empresa
Gozzame, en términos de participacion de mercado ocupa el segundo lugar
con 21%, después de la empresa Alfa Jeans que logro un puntaje de 23%,
existiendo una diferencia porcentual de dos puntos, el resto de las empresas se

encuentran por debajo de estos puntos porcentuales.
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Gréafico N° 3

Rentabilidad sobre el patrimonio (roe), tercera gestion

RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO EN % (G3)
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de la Simulaciéon Empresarial (2017)

En cuanto a la Rentabilidad Sobre el Patrimonio, la empresa Gozzame logro el
primer lugar con 28%, juntamente con la empresa My Look, con 4 puntos por
encima de la empresa Dogo Jeans que es la que obtuvo el segundo lugar con
24%, el resto de la empresas se encuentran por debajo de estos puntos

porcentuales.
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Gréafico N° 4

Utilidades acumuladas de la primera a la tercera gestion

UTILIDADES ACUMULADAS EN MM SUS (G3)
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Fuente: Elaboraciéon propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

En el grafico N° 4 se observa los resultados referentes a Utilidades
Acumuladas desde la primera gestion, hasta la tercera gestion, de todas las

empresas.

Las Utilidades Acumuladas por la empresa Gozzame, segun el grafico N° 4,
muestra que alcanzo a obtener 365 millones de dolares, logrando el primer
lugar respecto de las deméas empresas competidoras, demostrando de esta
forma la acertada implementacion y ejecucion de las estrategias gerenciales,
gue orientaron a tomar acciones dirigidos a incrementar la rentabilidad y

obtener mayores utilidades para la empresa.
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Gréafico N° 5

Valor de las empresas participantes en la tercera gestién

VALOR DE EMPRESAS EN MM SUS (G3)
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Fuente: Elaboracién propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

En el grafico N° 5 se puede observar el Valor Comercial obtenido por cada una
de las empresas, donde resalta el Valor de la Empresa Gozzame con 1127
millones de ddlares, logrando superar a las demas empresas, en segundo lugar
se encuentra la empresa My Look con 1103 millones de délares, el resto de las

empresas se ubicaron por debajo de los montos mencionados.

Es importante mencionar el sacrificio realizado por la empresa Gozzame, en la
segunda gestién, debido a la inversibn que realizo en cuanto a estudio de
mercados y compras anticipadas de materia prima, que le costaron los ultimos
lugares respecto de utilidades y rentabilidades. Este sacrificio se vio
compensado con los resultados obtenidos en la tercera gestion donde, logro
ubicarse en los primeros lugares respecto de los indicadores ROE, Utilidades
Acumuladas y Valor de la Empresa con lo que logro ser la empresa ganadora

de la Simulacion Empresarial.
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4.4. Analisis de resultados de las tres gestiones de la empresa Gozzame.

Para tener una mejor interpretacion de los resultados obtenidos por la empresa
Gozzame en la simulacién, se hace un analisis de resultados de las tres
gestiones, de las actividades mas relevantes que se tomaron como parte de las
decisiones estratégicas que determinaron, a la empresa Gozzame como la

ganadora de la presente simulacion empresarial.
4.4.1. Costos de materia prima de las tres gestiones.

En el cuadro 40 vy grafico 6 siguientes, se muestra todas las compras de
insumos y materiales que la empresa Gozzame realizd, para la produccién en

las tres gestiones, de los productos requeridos.
Cuadro N° 40

Costos de materia prima de las tres gestiones en MM $us

PRIMERA | SEGUNDA | TERCERA
COSTOS MATERIA PRIMA EN MM SUS | GESTION GESTION GESTION TOTALES
(2 Pedidos) | (4 Pedidos) | (5 Pedidos)
COSTO DE TELA (MM $US) 44 80 78 202
COSTO DE MATERIALES (MM $US) 10 18 20 48
COSTO DE QUIMICOS (MM $US) 18 34 40 92
TOTELES (MM $US) 72 132 138 342

Fuente : Elaboracidon propia con informacion de la Simulaciéon Empresarial (2017)
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Gréafico N° 6

Costos de materia prima de las tres gestiones en MM $us
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)

En el cuadro N° 40 y gréafico N° 6, se observa que, en las tres gestiones se tuvo

diferentes costos en cuanto a las compras de tela, materiales y quimicos.

Esta diferencia, se dio porque en la primera gestiéon solo se trabajé con un
producto y en una sola region del mercado y con solamente 2 pedidos, por lo
cual los costos de compra de materia prima fueron menores: tela 44 millones
de ddlares, materiales 10 millones de délares y quimicos 18 millones de
dolares haciendo un total de 72 millones de dolares. Es importante ademas
mencionar que en esta gestiébn ain no se podia tomar decisiones por ser una

etapa de reconocimiento de la simulacion.

En la segunda gestion, se observa que los costos de materia prima se
incrementaron a: tela 80 millones de ddlares, materiales 18 millones de dolares
y quimicos 34 millones de ddlares, haciendo un total de 132 millones de

ddlares. Este incremento se dio debido a que se logré captar 4 pedidos en esta
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gestién por que se trabajo con dos productos y en dos regiones del mercado
local.

En la tercera gestion de igual manera se observa un incremento de los costos
de materia prima a: tela 78 millones de dolares, materiales 20 millones de
dolares y quimicos 40 millones de ddlares, teniendo un total de 138 millones de
dolares. En esta gestion se logré captar 5 pedidos y se trabajé con dos
productos y en dos regiones del mercado al igual que en la segunda gestion.

Es importante mencionar que la diferencia de inversion total en compra de
materia prima, de la segunda gestidn frente a la tercera no es muy marcada,
pese a que en la tercera gestion se tuvo un pedido adicional (80 docenas). Esta
leve diferencia se debe a que para la tercera gestion se realizaron las compras
de materia prima con anticipacion, lo cual se refleja en una baja inversion en la
compra de insumos, logrando un ahorro de 30 millones de doélares por esta
accion, lo que ayudo en la optimizacibn de costos de produccion de la

empresa.
4.4.2. Costos de mano de obra de las tres gestiones.

En el cuadro 41 vy grafico 7, se muestran los gastos de mano de obra que se

realizaron, para la produccién de jeans en las tres gestiones.
Cuadro N° 41

Costos de mano de obra de las tres gestiones en MM $us

PRIMERA SEGUNDA TERCERA

COSTO MANO DE OBRA EN MM $US GESTION GESTION GESTION | TOTALES
(2 Pedidos) | (4 Pedidos) | (5 Pedidos)

MANO DE OBRA CORTADO Y DISENADO 16 24 32 72
MANO DE OBRA COSTURADO 16 24 32 72
MANO DE OBRA LAVADO Y ACABADO 16 24 32 72

TOTELES (MM $US) 48 72 96 216

Fuente : Elaboracidn propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)
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Grafico N° 7

Costos de mano de obra de las tres gestiones en MM $us
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)

En el cuadro 41 y gréfico 7, se puede observar que en las tres gestiones se
tuvo una variacion en cuanto a los costos de mano de obra en las diferentes

operaciones como ser: Disefio — Cortado, Costurado y Lavado — Acabado.

En la primera gestidn, estas operaciones representaron cada una de ellas 16
millones de ddlares, que resultaron ser bajos, debido a que solo se logré captar
en esta gestion 2 pedidos de 80 docenas cada uno, teniendo un total de 48

millones de délares.

En la segunda gestién, se tuvo un incremento a 24 millones de doélares por
actividad, teniendo un total por las tres operaciones de 72 millones de délares,
debido a que los pedidos se incrementaron a 4, como consecuencia de
haberse incrementado en namero de productos y también se incremento el
numero de regiones del mercado local, en ambos casos se incrementaron a

dos.

En la tercera gestion, también se observa un incremento a 32 millones de

doélares en cada una de las operaciones: disefio-cortado, costurado y lavado-
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acabado, logrando un gasto total por las tres operaciones de 96 millones de

dolares, incremento debido a haber logrado captar 5 pedidos en esta gestion.

4.4.3. Costos de fuerza de ventas de las tres gestiones.

En el cuadro N° 42 y grafico N° 8, se muestran todos los gastos que se

realizaron, para poder lograr las ventas correspondientes de toda la produccién

de la empresa, en las tres gestiones de la simulacion.

Cuadro N° 42

Costos de fuerza de ventas de las tres gestiones en MM $us

PRIMERA | SEGUNDA | TERCERA
COSTO DE FUERZA DE VENTAS EN MM $US GESTION | GESTION GESTION | TOTALES
(2 Pedidos)|(4 Pedidos) | (5 Pedidos)
COSTO FUERZA DE VENTAS MAYORISTAS (MM SUS) 50 50 75 175
COSTO FUERZA DE VENTAS BOTIQUES (MM $US) 0 30 30 60
TOTELES (MM $US) 50 80 105 235

Fuente : Elaboracidon propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)
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Gréafico N° 8

Costos de fuerza de ventas de las tres gestiones en MM $us
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Fuente: Elaboracion propia con informacidn de la Simulacién Empresarial (2017)

Segun el cuadro 42 y el gréfico 8, se tiene que en las tres gestiones de la
simulacion, se obtuvieron diferencias en cuanto a los costos de la fuerza de
ventas, tomando en cuenta que de los tres canales de ventas disponibles, solo

se trabajo con dos: Mayoristas y Boutiques.

Respecto a la fuerza de ventas por medio del canal de Mayoristas, se puede
observar que, durante la primera y segunda gestién, se mantuvieron los costos
en 50 millones de ddlares, y en la tercera gestion ascendié a 75 millones de
dolares, debido a que en la tercera gestion se incrementd los pedidos de 2 a 3
del producto “Star Jeans”, que es el que mas se comercializa por este canal de

ventas, por ser un producto econémico.

Referente a la fuerza de ventas por medio del canal de Boutiques, se observa
gue en la primera gestion no se utilizé este canal, porque se trabajé solo con un
producto “Star Jeans”. En la segunda y tercera gestion se invirti6 30 millones
de délares en cada gestion, debido a que recién en estas gestiones se tuvieron

2 pedidos en cada gestion, del producto “For You”, el cual es un producto de
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mayor calidad que el anterior por lo cual su distribucion mas se adecua al

canal de ventas de Boutiques.

4.4.4. Costos de investigacion de mercados y publicidad.

En el cuadro 43 y grafico 9, se muestran todos los gastos realizados, tanto en

la investigacion de mercados como los gastos empleados en publicidad, para

poder lograr los objetivos establecidos por la empresa.

Cuadro N° 43

Costos de investigacion de mercados y publicidad en MM $us

PRIMERA | SEGUNDA | TERCERA
COSTOS DE INVSTIGACION Y PUBLICIDAD MM $SUS | GESTION GESTION GESTION TOTALES
(2 Pedidos) | (4 Pedidos) | (5 Pedidos)
COSTO INVESTIGACION DE MERCADOS (MM $US) 2 22 0 24
COSTOS DE PUBLICIDAD (MM $US) 2 7 7 16
TOTELES (MM $US) 4 29 7 40

Fuente : Elaboracion propia con informacidon de la Simulacién Empresarial
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Gréafico N° 9

Costos de investigacion de mercados y publicidad en MM $us

20 +

15 A m INVEST. MERCADOS

m COSTOS PUBLICIDAD

GESTION 1 GESTION 2 GESTION 3

Fuente: Elaboracion propia con informacion de la Simulacion Empresarial (2017)

En el cuadro N° 43 y grafico N° 9, se puede observar que existen variaciones

respecto de los costos de investigacion de mercados y publicidad.

En la investigacion de mercados, que comprende la investigacion de precios de
materia prima e investigacion de canales de venta, se puede observar que en
la primera gestién se invirti6 solamente 2 millones de doélares, por ser una
etapa de identificacién o estudio de la simulacién, donde aun no se podia tomar
decisiones. En la segunda gestion, se tomdé la decision de invertir en la
investigacion de mercados respecto de precios de materia prima y canales de
venta, un total de 22 millones de délares, con lo que se pudo obtener
informacion valiosa y determinante para incrementar 10s ingresos y optimizar
los costos, que fueron los objetivos principales de la empresa, lo que
determiné el éxito de la empresa Gozzame en el presente taller. En la tercera
gestion no se invirtié en esta actividad, como parte de los objetivos estratégicos

dirigidos a minimizar los gastos operativos de la empresa.

Respecto de los costos de publicidad segun el cuadro 43 y grafico 9, se

observa que en la primera gestion, de reconocimiento, se invirtié6 2 millones de
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dolares, en la segunda y tercera gestién, se tomé la decision de invertir 7
millones de ddlares en cada gestion, por considerar esta actividad de vital
importancia para lograr captar mas pedidos e incrementar las ventas y asi

alcanzar los objetivos estratégicos de la empresa Gozzame.
4.4.5. Ingresos totales y gastos generales.

En el cuadro 44 y gréfico 10, se muestran los ingresos totales logrados y los
gastos generales realizados, por la empresa Gozzame en las tres gestiones de

la simulacion.
Cuadro N° 44

Ingresos totales y gastos generales en MM $us

PRIMERA | SEGUNDA | TERCERA
INGRESOS Y GASTOS DEL NEGOCIO EN MM $US GESTION GESTION GESTION TOTALES
(2 Pedidos) | (4 Pedidos) | (5 Pedidos)
TOTAL INGRESOS DEL NEGOCIO (MM $US) 450 795 1117 2362
TOTAL GASTOS GENERALES NEGOCIO (MM $US) 279 753 875 1907
DIFERENCIA (MM $US) 171 42 242 455

Fuente : Elaboracidn propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)




100

Gréafico N° 10

Ingresos totales y gastos generales en MM $us
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Fuente: Elaboracién propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

De acuerdo al cuadro 44 y grafico 10, se tiene que en las tres gestiones se

tuvieron diferencias en cuanto a los ingresos totales y gastos generales.

Referente a los Ingresos Totales, se puede observar que en la primera gestion
se logré un ingreso de 450 millones de délares, en la segunda gestion se
incrementd a 795 millones de ddélares y en la tercera gestiobn se observa un
ingreso de 1117 millones de dolares, este incremento se obtuvo gracias al
logro de los objetivos estratégicos en cuanto al incremento de ventas y la

optimizacién de costos que propuso la empresa Gozzame.

En cuanto a los gastos generales, se observa que en la primera gestion se
tiene un gasto de 279 millones de ddlares, en la segunda gestion un gasto de
753 millones de délares y en la tercera gestién de 875 millones de délares, en
los gastos de la primera y la segunda gestion, existe una amplia diferencia,
mientras que en segunda y tercera gestion, se observa que no existe una
marcada diferencia pese a tener un incremento en los pedidos de productos,

efecto que es explicado por la optimizacion de costos operativos, que se logré
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al tomar la decision de realizar compras de materia prima con anticipacion por

resultar mas econémicos.

4.4.6. Utilidad bruta y utilidad neta.

En el cuadro N° 45 y gréfico N° 11, se muestran tanto las utilidades brutas,

como las utilidades netas logradas en cada una de las gestiones, por la

empresa Gozzame.

Cuadro N° 45

Utilidad bruta y utilidad neta en MM $us

PRIMERA | SEGUNDA | TERCERA
UTILIDAD BRUTA Y NETA DEL NEGOCIO EN MM $US| GESTION | GESTION | GESTION | TOTALES
(2 Pedidos) | (4 Pedidos) | (5 Pedidos)
UTILIDAD BRUTA DEL NEGOCIO (MM $US) 171 42 242 455
UTILIDAD NETA DEL NEGOCIO (MM $US) 137 34 194 365
DIFERENCIA (MM $US) 34 8 48 90

Fuente : Elaboracion propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)
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Gréafico N° 11

Utilidad bruta y utilidad neta en MM $us
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Fuente: Elaboracion propia con informacion de la Simulacién Empresarial (2017)

En el cuadro 45 y el grafico 11, se observa que en las tres gestiones existen
diferencias tanto en la utilidad bruta como en la utilidad neta, logrados por la

empresa Gozzame en la simulacion.

Respecto de la utilidad bruta, se puede observar que en la primera gestion se
tuvo una utilidad bruta de 171 millones de ddlares, en la segunda gestiéon la
utilidad bruta baja a 42 millones de délares, debido a que en esta gestion se
incrementaron los gastos generales porque se toma la decision de invertir en la
investigacion de mercados, publicidad y la adquisicion anticipada de materia
prima, lo cual afecté negativamente esta utilidad en la segunda gestion, pero
estas actividades incidieron positivamente para que en la tercera gestion la

utilidad bruta ascienda hasta lograr alcanzar los 242 millones de délares.

En cuanto a las utilidades netas, logradas en las tres gestiones, se puede
observar que en la primera gestion se logra una utilidad neta de 137 millones
de dolares, en la segunda gestion esta utilidad baja a 34 millones de délares,
debido a que, como se vio en la utlidad bruta, en esta gestion se

incrementaron los gastos generales porque se decidié invertir en la
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investigacion de mercados, publicidad, y en la compra anticipada de materia

prima, lo cual baj6 las utilidades en esta gestion, pero estas acciones incidieron

positivamente en el incremento de utilidades en la tercera gestion, porque se

logro llegar a 194 millones de dolares, con lo que la empresa Gozzame alcanza

los primeros lugares respecto de los indicadores de Rentabilidad Sobre el

Patrimonio, Utilidades Acumuladas y Valor de la Empresa, con lo que Gozzame

logra ser la Empresa ganadora de la simulaciéon empresarial.

4.4.7. Resumen de las decisiones estratégicas tomadas.

La empresa se concentrd en la estrategia de la expansion de mercados
y diversificacion de productos, siendo el interés de la empresa, la
participacion en las regiones 1y 2, con los productos Star Jeans y For
You.

Los precios significativamente elevados de la region 2, despierta el
interés de la estrategia del desarrollo de esta regién, como mercado
potencial, lo cual brindaria margenes mayores de utilidad para la
empresa.

La empresa también se decide por la estrategia de optimizar la logistica
de abastecimiento, para lo cual la empresa decide por el abastecimiento
de materia prima con anticipacion de entrega a 60 dias, para evitar el
riesgo de incumplimiento, se realiza el contrato con una proveedora
conocida, bastante seria y cumplida.

A finales de la tercera gestion, la empresa aplica la estrategia de
preparar la venta total de sus productos, en tal situacion, se planea la
utilizacién de todo articulo o materia prima en almacenes y la venta de
todo el producto terminado que tenga la empresa, asi como el pago de

pasivos al finalizar la tercera gestion.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. Conclusiones.

e La Simulacion Empresarial, reflejo los resultados de cada gestion en
funcion a las decisiones tomadas por cada empresa participante.

e La simulacion permitié el trabajo en equipo, destacando la importancia
de la comunicacion para el buen desempefio de cada gerencia y lograr
los objetivos planificados por la empresa.

e La estrategia principal de la Empresa Gozzame, de “Diversificacion de
producto y expansién de mercado”, fue ejecutada satisfactoriamente.

e La produccion total de la Empresa Gozzame, al finalizar la tercera
gestién ha sido comercializada en su totalidad, segun lo planificado.

e La Gerencia de Abastecimiento y Logistica, durante las tres gestiones
aprovisiond a la empresa de materiales e insumos requeridos de una
manera eficaz y eficiente, optimizando de esta manera los costos.

e La planificacion logistica se enmarcé en la estrategia general de la
empresa y llevo a incrementar la rentabilidad de la misma, logrando
consecuentemente mejores utilidades.

e Las utilidades acumuladas comenzaron con 137 millones de doélares en
la primera gestion y concluyeron con 365 millones de doélares en la
tercera gestion.

e El Valor de la empresa comenz6 con 751 millones de ddlares en la
primera gestion y concluyo con 1127 millones de doélares en la tercera
gestion.

e Las decisiones tomadas en la segunda gestion por la Empresa
Gozzame, en cuanto a sacrificio de resultados a corto plazo, se
dirigieron a una estrategia general de largo plazo, lo cual en la Ultima
gestion, ofrecid resultados 6ptimos en indicadores decisivos como la
Rentabilidad Sobre Patrimonio, Utilidad Acumulada y Valor de la
Empresa, que permitieron a la Empresa Gozzame, ser la ganadora de la

Simulacion Empresarial.
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5.2. Recomendaciones.

Se recomienda una constante innovacion de la Simulacion Empresarial,
generando mas simulaciones en otras industrias y mercados.

Se recomienda en la Simulacién Empresarial, incluir mas gestiones, con
el proposito de adquirir mayor experiencia y mejores oportunidades de
aprendizaje.

Se recomienda que en la Simulacion, no existan periodos entrecortados,
gue la Simulacibn sea de forma continua, para no perder la
concentracion y lograr mejor experiencia y aprendizaje.

Se recomienda socializar los resultados de la Simulacion, a todos los
estudiantes, para poder analizar las decisiones tomadas por cada
empresa y asimilar de mejor forma los aciertos o errores de estas

decisiones tomadas por cada empresa.
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ANEXO 1
Manufactura - Ingresos por Ventas, Gestion 1, Region 1, Star Jeans

Producto STAR JEANS Mercado REGION 1

MANUFACTURA | Gestion

PARAMETROS

Precio x 40/80 docenas pago contraentrega (M$) 190
Precio x 40/80 docenas pago a 30 dias (M$) 200
Precio x 40/80 docenas pago a 60 dias (M$) 0

0%
5%
0%

Comisién canal Promotoras (%)
Comision canal Mayoristas (%)
Comisién canal Boutiques (%)

| 1

| |

| |

| |

| |

| |
CANAL PROMOTORAS | [MES 1 [MES 2 [MES 3
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) | | 0 | 0 | 0
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas) | | o | 0o | 0
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas) | | o | 0o | 0
CANAL MAYORISTAS | | MES 1 | MES 2 | MES 3
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) | | 0 | 0 | 1
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas) | | o | 0o | 1
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas) | | o | 0o | 0
CANAL BOUTIQUES | | MES 1 | MES 2 | MES 3
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) | | 0 | 0 | 0
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas) | | o | 0o | 0
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas) | | o | 0o | 0

Fuente: Simulador Empresarial MBA version XI

Toda esta informacion fue obtenida del sistema de la simulacién empresarial

empleada en esta version Xl de la maestria en Administracion de Empresas.



ANEXO 2

Manufactura - Ingresos por Ventas, Gestién 2, Region 1, For You

Producto FOR YOU

Mercado

REGION 1

MANUFACTURA

PARAMETROS

Precio x40/80 docenas pago contraentrega (M$)
Precio x40/80 docenas pago a 30 dias (M$)
Precio x 40/80 docenas pago a 60 dias (M$)
Comisién canal Promotoras (%)

Comisién canal Mayoristas (%)

Comisién canal Boutiques (%)

CANAL PROMOTORAS

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80
docenas)

Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)

CANAL MAYORISTAS

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80
docenas)

Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)
CANAL BOUTIQUES

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80
docenas)

Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)

Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)

|Gesti(’)n
|2

|

| 195

| 205

| 210

| 30%

| 0%

| 20%

MES 1

| MES 1

| MES 1

MES 2

| MES 2

| MES 2

MES 3

| MES 3

| MES 3

Fuente: Simulador Empresarial MBA version XI




ANEXO 3
Manufactura - Ingresos por Ventas, Gestién 2, Region 2, For You

Producto FOR YOU Mercado REGION 2

MANUFACTURA |Gesti()n

PARAMETROS

Precio x 40/80 docenas pago contraentrega (M$)
Precio x 40/80 docenas pago a 30 dias (M$)
Precio x 40/80 docenas pago a 60 dias (M$)
Comisién canal Promotoras (%)

Comisién canal Mayoristas (%)

Comisién canal Boutiques (%)

CANAL PROMOTORAS

I

I

I

I

I

I

I

[ MES 1
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) |

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

MES 3
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)
CANAL MAYORISTAS

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)
CANAL BOUTIQUES

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)

MES 3

MES 1 MES 3

o

Fuente: Simulador Empresarial MBA version X



ANEXO 4

Manufactura - Ingresos por Ventas Gestion 2, Region 1, Star Jeans

Producto STAR JEANS Mercado REGION 1
MANUFACTURA |Gesti()n
2

PARAMETROS

Precio x 40/80 docenas pago contraentrega (M$) 180

Precio x 40/80 docenas pago a 30 dias (M$) 190

Precio x 40/80 docenas pago a 60 dias (M$) 195

Comisién canal Promotoras (%) 20%

Comisién canal Mayoristas (%) 15%

Comisién canal Boutiques (%)

I
I
I
I
I
I
I
I
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) |
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I

|

|

|

|

|

|

|
CANAL PROMOTORAS [MES 1 [MES2 [MES3

| o | o | 0
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas) | o | o | 0
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas) | o | o | 0
CANAL MAYORISTAS | MES 1 | MES 2 | MES 3
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) | o | o | 1
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas) | o | o | 1
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas) | o | o | 0
CANAL BOUTIQUES | MES 1 | MES 2 | MES 3
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) | o | o | 0
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas) | o | o | 0
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas) | o | o | 0

Fuente: Simulador Empresarial MBA version X



ANEXO 5
Manufactura — Ingresos por Ventas, Gestion 3, Region 1, For You

Producto FOR YOU Mercado REGION 1

MANUFACTURA |Gesti()n

PARAMETROS

Precio x 40/80 docenas pago contraentrega (M$)
Precio x 40/80 docenas pago a 30 dias (M$)
Precio x 40/80 docenas pago a 60 dias (M$)
Comisién canal Promotoras (%)

Comisién canal Mayoristas (%)

Comisién canal Boutiques (%)

CANAL PROMOTORAS

I

I

I

I

I

I

I

[ MES 1
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) |

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

MES 3
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)
CANAL MAYORISTAS

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)
CANAL BOUTIQUES

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)

MES 3

MES 1 MES 3

o

Fuente: Simulador Empresarial MBA version X



ANEXO 6
Manufactura — Ingresos por Ventas, Gestion 3, Region 2, For You

Producto FOR YOU Mercado REGION 2

MANUFACTURA |Gesti()n

PARAMETROS

Precio x 40/80 docenas pago contraentrega (M$)
Precio x 40/80 docenas pago a 30 dias (M$)
Precio x 40/80 docenas pago a 60 dias (M$)
Comisién canal Promotoras (%)

Comisién canal Mayoristas (%)

Comisién canal Boutiques (%)

CANAL PROMOTORAS

I

I

I

I

I

I

I

[ MES 1
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) |

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

MES 3
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)
CANAL MAYORISTAS

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)
CANAL BOUTIQUES

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)

MES 3

MES 1 MES 3

o

Fuente: Simulador Empresarial MBA version X



ANEXO 7

Manufactura — Ingresos por Ventas, Gestion 3, Region 1, Star Jeans

Producto STAR JEANS Mercado REGION 1
MANUFACTURA |Gesti()n
3

PARAMETROS

Precio x 40/80 docenas pago contraentrega (M$) 180

Precio x 40/80 docenas pago a 30 dias (M$) 190

Precio x 40/80 docenas pago a 60 dias (M$) 195

Comisién canal Promotoras (%) 20%

Comisién canal Mayoristas (%) 20%

Comisién canal Boutiques (%)

I
I
I
I
I
I
I
I
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) |
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I

|

|

|

|

|

|

|
CANAL PROMOTORAS [MES 1 [MES2 [MES3

| o | o | 0
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas) | o | o | 0
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas) | o | o | 0
CANAL MAYORISTAS | MES 1 | MES 2 | MES 3
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) | o | o | 0
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas) | o | o | 1
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas) | o | o | 0
CANAL BOUTIQUES | MES 1 | MES 2 | MES 3
Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas) | o | o | 0
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas) | o | o | 0
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas) | o | o | 0

Fuente: Simulador Empresarial MBA version X



ANEXO 8
Manufactura — Ingresos por Ventas, Gestion 3, Region 2, Star Jeans

Producto STAR JEANS Mercado REGION 2

MANUFACTURA |Gesti()n

PARAMETROS

Precio x 40/80 docenas pago contraentrega (M$)
Precio x 40/80 docenas pago a 30 dias (M$)
Precio x 40/80 docenas pago a 60 dias (M$)
Comisién canal Promotoras (%) 10%
Comisién canal Mayoristas (%) 10%

190
200
205

CANAL PROMOTORAS

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)
CANAL MAYORISTAS

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)
CANAL BOUTIQUES

Pedidos entregados pago contraentrega (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 30 dias (40/80 docenas)
Pedidos entregados pago a 60 dias (40/80 docenas)

MES 1 MES 3

MES 3

MES 1

|3

I

I

I

I

I

I
Comisién canal Boutiques (%) | 0%

I

I

I

I

I

I

I

I

[ MES 3

I

I

I

o

Fuente: Simulador Empresarial MBA version X



ANEXO 9

Gastos Generales de las Tres Gestiones

Geston |
GASTOS GENERALES 1 | 2 | 3
ID2 - MARKETING: INVESTIGACIONES DE MERCADO | 2 | 22 | o
ID3 - MARKETING: PUBLICIDAD | 2 | 7 7
ID4 - COSTO DE FUERZA DE VENTA PROMOTORAS | o | o | 0
ID5 - COSTO DE FUERZA DE VENTA MAYORISTAS | so | 550 | 75
ID6 - COSTO DE FUERZA DE VENTA BOUTIQUES | o | 30 | =30
ID7 - COMPRAS DE TELA | 44 | 80 | 78
ID8 - COMPRAS DE MATERIALES | o | 1B | 20
ID9 - COMPRAS DE QUIMICOS | 18 | 34 | 40
ID120 - COMISIONES A CANAL PROMOTORAS | o | o | o
ID121- COMISIONES A CANAL MAYORISTAS | 20 | 556 | 79
ID122 - COMISIONES A CANAL BOUTIQUES | o | 8 | 83
ID11- COSTO FINANCIERO POR AVANCES DE CUENTA | o | o | 0
ID10 - COSTO FINANCIERO POR CREDITOS BANCARIOS | 4 | 2 | 22
ID12 - MANO DE OBRA CORTADO Y DISENO | 1 | 24 | 32
ID13 - MANO DE OBRA COSTURADO | 1 | 24 | 32
ID14 - MANO DE OBRA LAVADO Y ACABADO | 1B | 24 | 32
ID15 - DESCUENTOS POR VENTAS | o | o | 0
ID17 - SERVICIOS BASICOS (ELECTRICIDAD, AGUA, ENERGIA) | 5 | 45 | 27
ID16 - IMPUESTOS MENSUALES | 39 | 79 | 102
ID19 - MARKETING: DISENO CREATIVO | 1| 8 | 8
ID18 - ALMACENAJE,COMBUSTIBLES,LUBRICANTES | 2 | w | 5
ID111- GASTOS ADMINISTRATIVOS | 2 | 1B |
ID102 - CAPACITACION | 1| 8 | 8
ID113 - MULTAS | o | s0 | 50
ID112 - MANTENIMIENTO Y SOPORTE | 4 | 6 | 5
ID105 - BENEFICIOS SOCIALES MANO DE OBRA PRODUCCION | o | 14 | 1
ID114 - DEPRECIACION | 6 | 8 | 7
ID115 - GASTOS DE COBRANZA | 1| 8 | 8
ID116 - AMORTIZACION I&D CANALES,MERCADOS,PRODUCTOS | o | 30 | o
ID117 - OTROS (RESPONSABILIDAD SOCIAL) | o | o | 0
ID125 - OTROS (CONTRATACION DE CELEBRIDADES) | o | o | 90
ID20 - TOTAL DE GASTOS GENERALES | 279 | 753 | 875

Fuente: Simulador Empresarial MBA version Xl
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ANEXO 10

Finanzas - Pérdidas y Ganancias de Tres Gestiones

FINANZAS PERDIDAS Y GANANCIAS

Accion|  Periodo

T

| D130 -TOTAL INGRESOS CORE NEGOCIO IE |450 | 795 1117 |o o |
| ID22-INGRESOS POR FACTURACION DE PEDIDOS |+ [390 | 790 | 1015 |o0o Jo |
| D106 -INGRESOS POR ACCIONES COMERCIALES |+ | o | o | o Jo |o |
| D129 -INGRESOS POR MERCADOS INTERNET ONLINE | + | o | o | o Jo |Jo |
| D128 -INGRESOS PORRSE |+ | 60 | 5 | o Jo |o |
| D127 -INGRESOS POR IMAGEN DE CELEBRIDADES | + | o | 0 | 2 |o |o |
| 1D25-GASTOS GENERALES | - |[279 | 753 |875 |o o |
| D24 -UTILIDAD BRUTA = | 172 | 42 242 |o o |
| D26 -INGRESOS EXTRAORDINARIOS |+ | o | o | o Jo Jo |
| ID27-CAPITAL GANADO POR VENTA DEACTIVOS |+ | o | o | o Jo Jo |

ID28 - UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS | = | 171 | 42 | 242 | 0 | 0 |

S/UTILIDADES
| ID29-IMPUESTOS SOBRE UTILIDADES | - | 34 | 8 | 48 |o |o |
[ ID30 -UTILIDAD NETA | = [137 | 34 [194 Jo Jo |
Fuente: Simulador Empresarial MBA version XI

ANEXO 11
Cuadro de calculo del EBITDA
Periodo

‘ EBITDA Accion 1 | > | 3 2 5

| D80 -UTILIDAD NETA. |+ | 37 |34 |4 |o |o |

| ID58-INGRESOS EXTRAORDINARIOS. | | o J o | o Jo Jo |

| D59 -CAPITAL GANADO PORVENTADEACTIVOS. | | o J] o | o |o Jo |

| ID60 - COSTO. FINANCIERO POR AVANCES DE | + | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 |

CUENTA.
| ID61- COSTO. FINANCIERO POR CREDITOS | + | 4 | 12 | 22 | 0 | 0 |
BANCARIOS

| ID126-IMPUESTOS MENSUALES. |+ | 39 79 |2 Jo |o |

| D62 -IMPUESTOS SOBRE UTILIDADES. |+ | 3¢ | 8 |48 |o |o |

| D123 - DEPRECIACION. |+ | & | 8 | 7 Jo Jo |

| D63 -AMORTIZACIONES. |+ | o ]300 | o |o |o |

| ID81-EBITDA. | = | 220 |1 373 |o |o |

| ID131-EBITDA (%) | = | 49 |22 |3 Jo Jo |

Fuente: Simulador Empresarial MBA version Xl



ANEXO 12

Indicadores Comparativos de las empresas en la Primera Gestién

ltems Usuarios
MY LOOK [ ALFA JEANS | GOZZAME (DOGO JEANS| BE COOL

PARTICIPACION DE MERCADO % 20% 20% 20% 20% 20%
EBITDA % 38% 49% 49% 38% 36%
GIRO DE CAPITAL (Rotacidn de capital) 0.90 0.82 0.82 0.90 0.90
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS (ROA) % 34% 40% 40% 34% 33%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO (ROE) % 22% 29% 29% 22% 21%
VULNERABILIDAD % 15% 16% 16% 15% 14%
LIQUIDEZ (Liquidez general) 17.79 14.03 14.03 17.79 18.95
UTILIDADES NETAS ACUMULADAS (MM $US) 97 137 137 97 89
VALOR DE LA EMPRESA (MM SUS) 631 751 751 631 607
NOTA DE LA SIMULACION % 77% 100% 100% 77% 73%
Fuente: Simulador Empresarial MBA version XI

ANEXO 13

Indicadores Comparativos de las empresas en la Segunda Gestidn

ltems Usuarios
MY LOOK | ALFA JEANS | GOZZAME |DOGO JEANS| BECOOL

PARTICIPACION DE MERCADO % 17% 21% 20% 20% 22%
EBITDA % 27% 25% 22% 28% 23%
GIRO DE CAPITAL (Rotacidn de capital) 0.94 1.05 1.05 1.12 1.29
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS (ROA) % 25% 26% 23% 31% 29%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO (ROE) % 10% 12% 7% 13% 8%
VULNERABILIDAD % 44% 47% 49% 39% 40%
LIQUIDEZ (Liquidez general) 49.25 41.56 80.38 37.38 60.56
UTILIDADES NETAS ACUMULADAS (MM $US) 145 200 171 163 127
VALOR DE LA EMPRESA (MM SUS) 678 803 716 732 632
NOTA DE LA SIMULACION % 78% 100% 87% 86% 71%

Fuente: Simulador Empresarial MBA version XI




ANEXO 14

Indicadores Comparativos de las empresas en la Tercera Gestion

ltems Usuarios
MY LOOK [ ALFA JEANS | GOZZAME (DOGO JEANS| BE COOL

PARTICIPACION DE MERCADO % 18% 23% 21% 19% 19%
EBITDA % 38% 18% 33% 33% 26%
GIRO DE CAPITAL (Rotacidn de capital) 1.34 1.24 1.17 1.40 1.24
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS (ROA) % 51% 22% 39% 47% 33%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO (ROE) % 28% 11% 28% 24% 18%
VULNERABILIDAD % 7% 59% 35% 6% 33%
LIQUIDEZ (Liquidez general) 13.57 51.71 18.10 15.45 28.80
UTILIDADES NETAS ACUMULADAS (MM $US) 335 266 365 322 229
VALOR DE LA EMPRESA (MM SUS) 1103 801 1127 1046 811
NOTA DE LA SIMULACION % 95% 72% 100% 91% 67%

Fuente: Simulador Empresarial MBA version X
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