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1. Presentacion

Entorno de simulacion

GlobalMarket reproduce el escenario competitivo de
diversas compafiias productoras de bebidas no
alcohdlicas(refrescos, isotdnicas y zumos/jugos).

El sector de bebidas no alcohdlicas es un negocio
relativamente maduro aunque en las Ultimas décadas ha
conseguido ampliar los segmentos de demanda a través
de la innovacidn en los productos. Adicionalmente, ha conseguido mantener una posicidn relevante
en las preferencias del consumidor por el desarrollo de nuevas estrategias de comunicacidn y
marketing.

El siguiente esquema muestra de forma resumida el ambito de actuacidn del simulador.

Esquema resumido del ambito de actuacion del simulador.

PRODUCCION PRODUCTO COMERCIALIZACION SEGMENTO

Refrescos

S e

"
| Promocién

- d Punto Venta Precio

Fabrica Isotdnicas I . “‘ u‘

: ' . '\ iy

Tienda Equipo de : M

Tradicional Ventas Adultas b
| ® | Wy gikg Y
Tecnologia n ] r - "-
Descuento Priorizacidn
Gran Superficie por canal Deportistas Segmentos

Préstamo a Crédito a Plazo de Cobro  Plazo de Pago CAPITAL -

FINANCIACION Largo Plazo Leasing Corto Plazo  a Clientes a Proveedares DIVIDENDOS CAPACITACION

El contenido se muestra ampliado en los siguientes apartados.

Mision del participante

es un simulador de gestion de una empresa producto de bebidas

"--" GlﬂbaIMARKET no alcohdlicas que permite a los usuarios tomar las diferentes

decisiones de direccién en las areas cIave dela gestlon empresarlal
Estas son: -

=  Preciosy ventas

=  Promocion

= Valor de producto

®  Produccién vy logistica
= Tecnologia industrial

= Capacitacion
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=  Financiacién/Financiamiento

Dada su repercusién e impacto sobre el desarrollo de la compaiiia, la gestién econdmico-financiera
es sumamente relevante.

La gestidn de los diferentes participantes se evaluara globalmente a través del parametro Valor de
Compaiiia, que se explica en mas detalle en un apartado posterior.

2. Descripcion basica del entorno de simulacion.

Lineas de producto

Las compaifiias produce 3 lineas de producto:
e Refrescos
® |sotdnicas
e Zumos/jugos

Los tres productos utilizan materias primas
suministradas en el mercado por diferentes
proveedores a un precio uniforme en el
tiempo.

| TR ) e

Segmentos de demanda
En el mercado se han identificado 3 segmentos de demanda:

e Jdvenes.- consumen los refrescos ocasionalmente, lo disfrutan sin demasiada preocupacién
por la calidad del producto. Especialmente significativa es la cobertura en el canal gran
distribucidn. El precio es un factor muy relevante en este segmento.

e Adultos.- les preocupa la calidad del producto, por todos los ingredientes y afiadidos que
puede llevar. Por ese motivo, acostumbran a fijarse en la marca del producto al consumirlo. El
precio tiene un peso secundario. El canal mas significativo es el de hosteleria.

¢ Deportistas.- son personas interesadas por las propiedades rehidratantes y el valor energético
del producto. Por tanto, la innovacién y calidad del producto son elementos clave. El canal mas
significativo es el de tiendas tradicionales, siendo el precio un factor poco relevante para estos
clientes.

JOVENES ADULTOS DEPORTISTAS

La siguiente tabla muestra el nivel de prioridad que tienen los diferentes segmentos de demanda
para los principales parametros de competitividad.

|
COMPANYGAME

APRENDE SIMULANDO
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Canales de distribucion
Existen 3 canales de distribucion:

¢ Hosteleria.- incluye bares, restaurantes, hoteles, hospitales,
colegios, etc.

¢ Tiendas tradicionales.- pequefios comercios que ofrecen un
servicio personalizado, aunque una menor amplitud de
oferta.

e Grandes superficies.- cada vez mas presentes en la sociedad,
ocupan grandes espacios, ofreciendo una amplia oferta de
productos y marcas a sus clientes.

Planta de produccion

Existe un tipo de planta procesadora comun para todas las compaiiias. La capacidad de produccion
inicial de la planta es:

B Refrescos: 18.000 miles litros
B |sotdnicas: 2.500 miles de litros
B Zumos: 3.400 miles de litros

Durante el transcurso de la simulacién podras adquirir
nuevas plantas de produccién. La inversion requerida
para una nueva planta es de 5,5 millones de euros.

Las nuevas plantas iniciaran su funcionamiento con un
nivel de tecnologia industrial de 1.

En cada periodo, deberas decidir la cantidad de productos que deseas producir. Es importante que
evalles adecuadamente esta decisidn, para no acumular excesivo stock.

El simulador adquirird automaticamente la cantidad de materia prima que necesite la planta.

Para obtener un funcionamiento eficiente de la planta de produccidn deberas fijar el presupuesto
gue dedicas a mantenimiento de la planta. Lo fijards en términos de porcentaje sobre el total de
activo fijo.
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Tecnologia industrial

El nivel tecnoldgico de las diferentes fabricas podran incrementar realizando el volumen de
inversién requerido. En cada periodo sélo podrds incrementar un grado de una escala de 1 a 10.

Para obtener un funcionamiento eficiente de la , .
L, . e . . Gasto en Tecnologia requerido

planta de produccién deberas fijar el presupuesto JAEICENEIR{E] e TG AR 0 (EE

que dedicas a mantenimiento de la planta. Lo :

fijaras en términos de porcentaje sobre el total de  Nivel 1 100.000

activo fijo. .
Nivel 2 225.000

El nivel tecnolégico tiene un impacto significativo
sobre diversos parametros, que mejorar cuando Nivel3 350.000

incrementa el nivel tecnolégico de la planta. Nivel 4 535.000

Las compaiiias deben valorar si la mejora del nivel
tecnoldgico les resulta rentable la inversiéon en Nivel 5 650.000
mejorar el nivel tecnolégico de las fabricas.

Nivel 6 780.000
Nivel 7 910.000
Nivel 8 1.230.000
Nivel 9 1.500.000

Fiabilidad 87% a 99% ] |

Eficiencia Hasta un 25% ‘

Produccién Hasta un 18%

Flexibilidad produccién Hasta un 22%

Amplitud de gama

Cada una de las lineas ofrece la posibilidad de ampliar la

ama de productos, incorporando nuevos sabores, formatos .
g . P T P . . ! Productos Amplitud de gama
o variedades. Las opciones disponibles se muestran en la

siguiente tabla: Refrescos 1a12
Al ampliar la gama mejoras el atractivo de la oferta, lo que te | |soténicas 1a6
permitira ser mas competitivo frente a los diferentes

segmentos de demanda. Ahora bien, esta decisién tiene | Zumos/Jugos lasg

como consecuencia el incremento de los costes de
produccién.

| mr DIMESDIMES] OIMES yy vy
#@ i s [
w v % € ol : i

_%,. %g
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Equipo de ventas

El equipo de ventas tiene un papel fundamental para alcanzar tus objetivos de ventas. Te ayudan a
impulsar la presencia de tu producto en el mercado, pero es especialmente importante para
conseguir un buen posicionamiento del producto en el punto de venta.

Deberas decidir la dimension de tu equipo de ventas por mercado y la
distribucidn de los vendedores por canal de comercializacion.

Al incrementar o disminuir el equipo de ventas tendrds un coste de
contratacion o despido del personal.

Adicionalmente, deberas decidir el modelo y nivel de incentivacion
del equipo. Como sabes, es importante tener al equipo motivado y el
factor econdmico es importante, aungue no es el Unico.

Modalidad logistica

Adicionalmente, podras seleccionar entre cinco modalidades logisticas, para la distribucidon de tus
productos. La modalidad 1 garantiza una entrega eficiente del producto. La modalidad 5 ofrece
mejores garantias sobre el posicionamiento del producto en el punto de venta y un mejor servicio
al punto de venta.

El coste de una modalidad u otra varian por producto y pueden oscilar entre 2 y 9 céntimos segun
el canal de distribucion.

Innovacién de productos

El departamento de innovacidn ha mantenido una linea de trabajo muy
homogénea en el tiempo, sin llegar a realizar grandes aportaciones. En
este sentido, las capacidades del equipo son algo limitadas. Ahora bien, es
posible potenciar sus conocimientos, contratar colaboraciones o
incorporar nuevas personas en el equipo para conseguir un nivel de
innovacion de los productos superior al actual. Naturalmente, si la
companiia no ofrece a sus clientes los productos deseados, no podra llegar
a ser suficientemente competitiva. Para mejorar el nivel de innovacion del
producto, podras dedicar presupuesto extraordinarios a esta partida.

El nivel de innovacion varia en una escala de 1 a 10. El nivel de innovacién
también puede tener cierta incidencia sobre los costes de produccién. Un
producto con mayor nivel de innovacién, habitualmente, requiere un
proceso de produccién mas sofisticado.

El coste de las ventas

El costes de las ventas incorpora todos los conceptos
de coste vinculados con la produccién y distribucién
de los productos vendidos. Se calcula a partir del

coste unitario por producto y el volumen de COSTE
unidades vendidas. Los tres concepto considerados UNlTAqu
en el coste de las ventas son: PRODUCCION

® Materia prima
e Elaboracion
e Distribucidn
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El coste de materia prima

El coste de materia prima viene establecido por el mercado y no sufre grandes variaciones. En los
ultimos periodos el coste medio ha sido:

e Refrescos: 0,08 €
* |sotdnicas: 0,14 €
e Zumos/jugos: 0,28 €

El simulador se encargara de evaluar el volumen de materia prima que necesitas y la solicitara a los
proveedores.

El coste de elaboracion

El coste de elaboracién incluye el coste de todas las actividades necesarias para obtener el
producto acabado a partir de la materia prima. Esta partida es la mas relevante del coste de
produccién, ademas de la materia prima. Este coste tiene varios componentes, tal como muestra el

siguiente esquema:

Diferentes componentes del Coste de Elaboracion

% | Efecto ocupacion | 4 | Efecto amplitud | 4 | Efectonivelde | 4 Efecto nivel
fabrica de gama innovacion eficiencia planta

Componente Base del Coste de Elaboracion

El componente base del coste de elaboracién varia por producto:

e Refrescos: 0,06 €
* |sotdnicas: 0,18 €
e  Zumos/jugos: 0,22 €
Efecto del porcentaje de ocupacion de la fabrica

El coste de procesamiento en la fabrica varia en funcion del porcentaje de ocupacién de la fabrica.
A mayor tasa de ocupacion de la fabrica, menor coste de produccion. La siguiente tabla muestra los
ratios de impacto de la ocupacion de la fabrica sobre el coste.

Impacto sobre coste
de produccién

Tasa de ocupacion fabrica

10% 43,0%
30% 34,0%
50% 22,0%
70% 13,0%
90% 4,0%
100% 2,5%




W38 GlobalMARKET
Simulador de gestion de una empresa productora de bebidas no alcohdlicas. I\‘,- [] a

Efecto de amplitud de gama

La amplitud de gama impacta en el coste de elaboracién de los productos. A mayor niumero de
referencias seleccionada, mayor coste de elaboracion/produccion. La siguiente tabla muestra la
relacién entre ambos parametros.

Amplitud de Gama Refrescos Isotdnicas \ Zumos/Jugos
1 1,00% 1,00% 1,00%
3 1,01% 1,05% 1,05%
5 1,02% 1,07% 1,08%
7 1,04% 1,10% 1,12%
9 1,06% 1,13% 1,15%
11 1,09% 1,15% 1,16%
13 1,12% 1,19% 1,16%
16 1,15% 1,22% 1,16%
19 1,18% 1,22% 1,16%
25 1,23% 1,22% 1,16%

Efecto del nivel de innovacién del producto

Un mayor nivel de innovacion en el producto, implica una mayor sofisticacion en el proceso de
produccién. El impacto puede ser de hasta el 16% sobre el coste base de elaboracidn.
Efecto del nivel de eficiencia de la planta

El gasto en mantenimiento de la planta permite
realizar pequenas mejoras en el layout de la planta

y en funcionamiento de la maquinaria. Por tanto, a A //
mayor volumen de gasto en mantenimiento, . o
mayor eficiencia de la planta. De todas formas, a £ > >

un determinado nivel los incrementos en gasto . 4
generan un impacto marginal sobre la eficiencia de

la planta. — \\
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Estructura de la cuenta de explotacion

El grafico muestro la estructura general de la cuenta de explotacion. Es necesario conocer en
detalles como impactan las diferentes decisiones tomadas sobre los diferentes conceptos.

En los diferentes apartados del simulador encontraras informacion suficiente para poder realizar
los analisis de costes que requiere una gestidn eficiente.

Los gastos de operaciones incorporan cuatro areas:
Personal, Marketing/Comercial, Innovaciéon y Generales. COSTES DE LAS VENTAS
En el apartado de Innovacién se incluye el presupuesto de
mejora de la calidad del producto y los gastos de
mantenimiento de la planta.

Los gastos de personal no incluyen el personal de
produccién, pero si incluye el equipo de ventas y el
modelo de incentivos definido. Los gastos de Personal y BENEFICIO BRUTO
Generales son conceptos de estructura, por lo tanto, su
evolucién depende sdlo parcialmente de la evolucién del
negocio.

BENEFICIO NETO

Los gastos de depreciacion de la planta de produccién no
se incorporan en el coste de las ventas, sino que se
mantiene como un concepto independiente de la cuenta IMPUESTOS
de explotacién. En esta partida, se pueden incluir otros BENEFICIO DESP
conceptos de depreciacion vinculados a las oficinas IMPUESTOS
centrales de la compafiia u otros activos similares.

DIVIDENDOS

Los impuestos ascenderan aproximadamente a un 30%
del beneficio neto. Del beneficio después de impuestos, RESERVAS
podras decidir la distribucién de dividendos. Un mayor
porcentaje de dividendos afectara positivamente al valor de la compaiiia. Por el contrario, a menor
distribucion de dividendos, se vera reforzado el patrimonio neto de la compaiiia.

Estructura del balance

El simulador suministra un Balance de la compaifiia, que responde al esquema de bloques habitual,
tal como muestra el siguiente grafico.

La inversidn por la adquisicion de una nueva planta se vera reflejada en el Activo Fijo. Dichas
inversiones deberdn ser financiadas preferentemente a través de los recursos propios generados o
a través Préstamo a Largo Plazo.
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ACTIVO PASIVO

Capital
Patrimonio Neto Reservas
Beneficio del periodo

Planta de
MeDlle 4l Activo Fijo Neto

- Prestamo
Pasivo Largo Largo Plazo
Stock Créedito Ordinario
Clientes Z=E LV elee ] 018 Crédito Extraordinario
Tesoreria Proveedores

El equilibrio entre Activo y Pasivo se obtiene a través de las cuentas Tesoreria en el Activo, y Crédito
Extraordinario en el Pasivo. Es decir, cuando existe excedente de caja éste queda reflejado en Ila
cuenta Tesoreria. Si por el contrario hay una carencia de fondos, se activa el Crédito Extraordinario,
que reflejan los fondos no previstos que deben ser financiados a través de operaciones bancarias
especiales. Por sus caracteristicas, el coste de esta operaciones es un 50% superior al habitual.

El Balance de la compafiia podra verse afectado de forma directa por diferentes decisiones:

*  Ampliacion de la Capacidad de Produccion.
* Solicitud de Préstamos o Créditos.

* Variaciones significativas en el volumen de stocks, como consecuencia de los desfases entre
produccidn y ventas.

*  Modificacién de los plazos de cobro y pago a clientes y proveedores.

La variacidon en los plazos de cobro de clientes y pago a
proveedores tiene consecuencias directas sobre el activo y
pasivo circulante, pero tiene otras consecuencias indirectas,
que pueden ser tan importantes o mas que como las
primeras. Algunas de las consecuencias que se pueden
producir son:

® La variacidn significativa del plazo de pago de clientes
puede implicar una variacidon relevante en la
competitividad de la compaiiia.

e La reduccién del plazo de pago a proveedores puede
tener ligeras ventajas en la negociacién con
proveedores, pero el incremento significativo del
plazo puede desembocar en un incremento de los
costes de materia prima, la reduccion de la calidad
del producto suministrado e, incluso, dificultades de
abastecimiento de la fabrica, si el plazo se alarga
considerablemente.

Condiciones de la operaciones de préstamo y crédito.

En el apartado de Balance-Financiacion del simulador encontrards informacién sobre las
condiciones previstas para las operaciones de préstamo y crédito. Estas condiciones pueden sufrir
variaciones como consecuencia de un incremento considerable del nivel de endeudamiento de la
compainiia y el volumen de la operacidn solicitada. El incremento puede ser especialmente sensible
en el caso de las operaciones bancarias extraordinarias.

10
PA
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3. Areas de decision.

El siguiente esquema muestra las areas de decisidn previstas en el simulador:

Ampllz_mmn de Planiﬁca!‘ la Tecnologia Distribucién Precios por
capacidad de Produccion Industrial Decide la modalidad de Producto
produccion Decide las Decide el presupuesto distribucién gque deseas Eiia el precio de
5 lo consideras unidades{litros) que de gasto en para hacer llegar tus :.enntapdn tus
conveniente, puedes deseas producir de cada mantenimiento de la productos a los puntos producto.
construir nuevas fabricas. producto por perioda. fabrica. de ventas.
Ventas I+D de producto Amplitud de Gama Promecidn de marca Incentivacion de la
Fija el porcentaje de Decide el presupuests Define la amplitud de Decide el presupuesto gue fuerza de ventas
descuento, pramocidn que asignas a investigas gama que deseas para asignas a promacionar tus Modela y nivel de
en el punto de ventay para mejorar la calidad cada uno de los productos y prioriza los incentivos de la fuerza
equipo de wentas. del producto. productos. segmentos de demanda. de ventas.
Capacitacion Financiacion Dividendos Ampliacion de
Decide el presupuesto Decide si deseas solicitar Decide la Capital
de gasto en nuewvos créditos y el distribucidn de Decide el valumen
capacitacian de la plazo de cobrof/pago a dividendos a los de capital que
arganizacién. clientes y proveedares. accionistas. deseas abtener.

En el menu Decisiones, se presentan diferentes decisiones a las que deberas hacer frente para

llevar a cabo la gestion de tu compaiiia.

Precio y ventas: Decide el precio por linea de producto, fija la comisién que
asignaras para cada uno de los canales de distribucién, define como vas a
realizar la distribucién de tus productos, dimensiona el equipo de ventas que
desees y define el modelo y nivel de incentivos para la fuerza de ventas.

Marca: Prioriza los segmentos de demanda a los que te quieres dirigir, aplica
una escala de 1(min.) a 10(max.), y el gasto en promocion de marca.

Producto: Decide si quieres gastar en mejorar el nivel de innovacién de tus
lineas de productos, y la amplitud de gama que quieres producir para cada
una de las lineas.

Produccién: Adquiere, si lo consideras adecuado, una nueva planta de produccién; decide
cuantas unidades quieres producir por linea de producto.

Tecnologia industrial: Decide el volumen de gasto que asignas a incrementar la Tecnologia
Industrial de tu planta. Establece el porcentaje de gasto que destinardas a Gastos de
Mantenimiento.

Financiacion: Dada la estrategia seguida, decide si quieres solicitar un préstamo (a largo o
corto plazo). Podras también modificar el plazo de cobro a clientes asi como el plazo de pago
a proveedores.

Capital y dividendos: decide el porcentaje de beneficio que asignas a dividendos y el
volumen de capital que necesitas para mejorar la estructura de pasivo de tu compaiiia.

11
PA
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4. Factores de competitividad y objetivos.

Los factores de competitividad son aquellos parametros o dareas de actuacion que pueden
permiten a la compafiia alcanzar un elevado nivel de preferencia por parte de la demanda y una
posicion diferenciada respecto a la competencia.

Los principales factores de competitividad considerados en el entorno de simulacidén son:

MARCA
PRODUCTO
- GESTION
COMERCIAL

PRECIO +

TECNOLOGIA

CAPACIDAD

Como en muchos otros mercados el precio, tiene un elevado nivel de relevancia en la seleccién de
los clientes. Ahora bien, el nivel de prioridad que tiene cada uno de los principales factores varia
dependiendo del segmento de demanda, tal como muestra la siguiente tabla:

SEGMENTOS

20000 000 [ | ]
000 | 00000 0000
o0 | 0000 | 00000
00000 | 0000 000

Adicionalmente, se pueden producir diferencias en el peso de cada factor por productos o canales
de comercializacion. Seran diferencias menores pero que se deberan considerar.
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5. Evaluacion de los resultados.

La valoracién de tu gestidn se realizard a partir de la puntuacién obtenida en el indice Valor de
Compaiiia, por tanto, deberds tenerlo muy presente en todas las fases de realizacién de la
simulacidon. En condiciones normales, deberias ser capaz de incrementar el valor de tu compaiiia, al
menos un 7% cada periodo. Este es un parametro muy genérico, por tanto, deberds vincularlo a
objetivos estratégicos y operativos que puedas tener como referente en los diferentes periodos.

Debes tener en cuenta que el Valor de la Compaiiia es el reflejo de una actuacion sélida, tanto
desde el punto de vista estratégico como tactico. Asi pues, en primer lugar es recomendable definir
una estrategia de mercado y operacién de la compafiia, en base a la cual puedas ir tomando tus
decisiones. A continuacidn, serd necesario evaluar la situacion de la companiia para cada uno de los
factores clave de éxito identificados, para ir fijando objetivos y

guias de actuaciéon mds operativas.

En base a las diferentes decisiones que se vayan tomando en cada
uno de los periodos, el valor de la compafiia ird evolucionando
positiva o negativamente. De esta forma, una toma de decisiones
que no haya reportado las consecuencias esperadas puede
modificarse en el siguiente periodo.

En definitiva, el Valor de la Compaiiia refleja la evolucién de los
resultados en los Ultimos periodos y las expectativas para los
siguientes, es decir, la capacidad de ser un negocio sostenible y
rentable a corto, medio y largo plazo.

La siguiente tabla muestra de forma esquematica los diferentes

parametros considerados en el calculo del valor de la compaifiia y el peso previsto para cada uno de
ellos. De todas formas, este peso puede variar durante el desarrollo de la simulacién, como
consecuencia de las actuaciones de los diferentes competidores.

Resultados Econdmicos

Se vincula directamente con los beneficios obtenidos por la compaiiia. 5e considera tanto el
valor alcanzado en cada periodo, como la evolucion de los altimos periodos.

=
Cuota de Mercado Valor de Producto |40 Valor de Marca

Participacion alcanzada por la Evoluciona en una escala de Valoracion alcanzado por la
empresa en el mercado, en los 1 {menor nivel) a 10 (mayor marca de la compafiia entre
diferentes productos. nivel). los segmentos de demanda.

Escala 10 a 100,

Cobertura de Distribucion Tecnologia y Capacitacion Rentabilidad y Solvencia
% de puntos de venta en los Nivel de tecnologia industrial \,r Valares alcanzados en los
gue tiene presencia la capacitacion de la organizagié

principales ratios de
%

compafla. 8% rentabilidad y solvencia.

\/

i‘ De acuerdo al Valor de Compaiiia alcanzado
'ﬁ . por los diferentes participantes, se
establecera el Ranking final.
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