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Introduccion

El presente documento muestra el analisis y evolucién de la toma de decisiones de la
empresa Chester CO, que forma parte de la industria de los sensores, dentro de un
ambiente de simulacion en la plataforma CAPSIM, y en el cual se plantean los objetivos
estratégicos, los principales indicadores de desempefio a monitorear a través de la
herramienta de cuadro de mando integral y la definicién de la estrategia que se seguira

para cumplir con dichos objetivos planteados.

El documento comprende 8 capitulos. En el primero se lleva a cabo un analisis
de la industria de los sensores a nivel global. En el segundo se plantea la identidad
corporativa de la empresa Chester CO y se indica la estructura de la misma. En el tercer
capitulo se plantean los objetivos generales y la definicion de la estrategia que se
seguira durante las rondas de competencia de la simulacion. De los capitulos 4 al 7 se
llevan a cabo los anadlisis de los diferentes ejercicios de simulacién que comprenden del

afio 2013 al 2021. En el capitulo 8 se presentan las conclusiones de la simulacion.

Parallevar a cabo la simulacién, es necesario el conocer el entorno de la industria
de los sensores, asi como llevar a cabo un andlisis de la industria y del mercado en cada
uno de los ejercicios anuales, los cuales estan planteados hipotéticamente desde el afio
2013 hasta el afio 2021, y que comprenden las areas funcionales de la empresa, como
son investigacion y desarrollo, mercadotecnia, produccion, finanzas, recursos humanos

y gestion total de la calidad.



A través de cada una de las 16 semanas que comprendieron el curso, aprendimos
a tomar decisiones evaluando los diversos factores que afectan el mercado global de la
industria de los sensores, como son el analisis de la competencia, los indices de
crecimiento de cada uno de los sectores, los factores que determinan las preferencias

de los posibles clientes para comprar el producto que les estamos ofreciendo.

Dentro del equipo de trabajo que se formoé por Selene, José Luis y Ernesto, se
definieron los roles de cada uno, para cubrir las diferentes areas funcionales de la
empresa, y para tomar las decisiones descubrimos que cada una de estas areas no
pueden trabajar de manera aislada, cada uno de los responsables de las areas, debe de

conocer la situacién de las demas areas para tomar las mejores decisiones.

A lo largo cada una de las 8 rondas que comprendieron la competencia, fuimos
aprendiendo el manejo del simulador y las herramientas que este nos ofrece, para

tomar decisiones en nuestra empresa, Chester CO.

Agradecimientos personales

José Luis Cortés Gutiérrez

Realmente estoy muy satisfecho y agradecido después de haber trabajado estas 16
semanas en el curso/taller del simulador de negocio de CAPSIM. Fue realmente
enriquecedor dar el repaso a los conceptos mas importantes del “Management”
(Administracion), a través de las lecturas, tareas y discusiones en clase de las teorias,
conceptos y practicas de la administracion. Y mas importante aun que tuve la

oportunidad de aprender y aplicar dichos conceptos en un ambiente simulado que te



permite equivocarte y aprender de tus errores. Mas alld del resultado final de la
simulacién, este curso te permite conocer y poner en practica conocimientos y
estrategias para diferentes roles funcionales, como lo describimos durante todo el

trabajo.

Estoy muy agradecido con Ernesto y Selene que fueron parte fundamental para
mi proceso de aprendizaje al estar colaborando con ellos hombro a hombro para la

realizacion de este trabajo.

Y por ultimo y no menos importante, mi mas sincera admiracién y felicitacién a José De

la Cerda, nuestro profesor, por ser el facilitador de este aprendizaje. Muchas felicidades.

Selene Paulina Chavez Martinez

Quedo enteramente satisfecha con el curso, el cual cubrié mis expectativas. Considero
que la simulacién empresarial es un ejercicio que deberia de ser mandatorio en la
Maestria ya que reamente puedes aplicar los conocimientos adquiridos en una

competencia real.

En nuestro caso esta simulacion fue un reto ya que al ser un grupo tan distinto
la toma de decisiones y divisidn del trabajo fue mas complejo, pero pudimos concluir

satisfactoriamente nuestros objetivos.

En lo personal me llevo muchos conocimientos muy valiosos que estoy ya
aplicando en mis actividades diarias en HP ya que para mi fue de mucha utilidad ver
cémo funcionan los conceptos en la realidad y no solo saber la teoria. Porque es bien

sabido que la teoria es muy distinta a la practica.



Aprovecho esta oportunidad para agradecer a mis compafieros Ernesto y Jose
Luis por todo el apoyo y todo lo que me ensefnaron. Yo soy abogada por lo tanto habia
muchos temas con los que no estaba familiarizada y ellos tuvieron la paciencia de
enseflarme paso a paso. Gracias compafieros si ustedes no hubiera sido posible este

trabajo®©!

Finalmente profesor José De la Cerda, gracias por permitirme ser parte de este
curso y por todas tus ensefianzas, me llevo muchos conocimientos y pretendo

recomendar este curso a las generaciones siguiente.

Ernesto Jiménez Gomez

Para mi, lo aprendido en el presente curso de simulacién ha sido de mucho provecho,
ya que he reforzado muchos de los conocimientos adquiridos a lo largo de las otras
materias que comprenden el programa de maestria en administracion, y he logrado
aplicarlos en diferentes situaciones que se me han presentado en mi trabajo diario,
sobre todo lo referente a los temas financieros, que me han sido de gran utilidad para

la toma de decisiones.

Me gusto la forma en que se organizo el curso, tengo que admitir que prefiero la
practica a la teoria, pero es necesario tener un buen fundamento de los conceptos de
administracion, para poder llevar a cabo un buen ejercicio de simulacién, el cual nos
permitié tomar decisiones semana a semana y analizar cuales son las consecuencias de
tales decisiones, en nuestro caso, tomamos algunas, sobre todo al inicio de la

competencia que determinaron nuestro rumbo para quedar rezagados con respecto a



los equipos que tomaron mejores decisiones, esto nos sirvié para no volver a cometer
el mismo tipo de errores, y desde mi punto de vista, asimilar que en la vida real puedo
tomar decisiones que pueden determinar el rumbo del proyecto o departamento en el

cual me encuentre.

Agradezco a mis compafieros Selene y José Luis, que me permitieron trabajar
con ellos durante estas 16 semanas, ya que formamos un grupo competitivo y
comprometido para sacar el mejor provecho de nuestra tltima materia, y realizando un

esfuerzo para mantener el balance entre nuestro trabajo, familia y escuela.

El haber realizado este ejercicio de simulacion, me deja satisfecho, ya que
implicé esfuerzo y dedicacién, impulsado en gran parte por José De la Cerda, que
plante6 un curso con un alto nivel de exigencia, de acuerdo al nivel de posgrado que

cursameos.



CAPITULO I

Simulacion empresarial en la

Industria de sensores



El propoésito de este primer capitulo de nuestro reporte es profundizar en el tema de la

industria de los sensores, los cuales seran materia de estudio de este simulador empresarial.

Comenzaremos con el andlisis del panorama de la industria en la que se venden los

sensores y entenderemos que son y como se dividen de acuerdo a su funcionamiento.

Posteriormente se revisara su clasificacion en el NAICS y finalmente se sefialaran cuales
son las condiciones del simulador y los segmentos de mercado en los que se venden los

sensores y que seran los factores determinantes parallevar a cabo la simulacién empresarial.

1.1 Panorama actual de la Industria global de sensores

1.1.1 Sensores

Los sensores imitan la capacidad de precepcidn de los seres humanos, por ello cada
vez mas usual encontrarlos incorporados a cualquier area tecnoldgica. Los sensores son por
tanto dispositivos electrénicos que nos permiten interactuar con el entorno de forma que
nos proporcionan informacidn de ciertas variables que nos rodena para poder procesarlas y

asi genera ordenes o activar procesos. *

La Real Academia de la Lengua Espafiola? define sensor como: Dispositivo que detecta

una determinada accién externa, temperatura, presion, etc. y la transmite adecuadamente.

Podemos sefialar las siguientes areas de aplicacion de los sensores: Industria automotriz,

robética, industria aeroespacial, medicina, industria de manufactura, entre otras, y pueden

L A. Serna et al., Guia Prdctica de sensores, Creaciones Copyright SL, 2010, 2013.
2 “Real Academia Espafiola,” Diccionario de la lengua espafiola, Spain, 2013, desde http://rae.es/ .
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estar conectados a un computador para obtener ventajas como son el acceso a una base de

datos, la toma de valores desde el sensor, etc.

Las caracteristicas de un sensor® son las siguientes:

e Rapidez en la respuesta

e Situacién donde van a ser utilizados

e Radio de acciéon

e Fiabilidad en el funcionamiento

e Tensiones de alimentacién

e Consumo de corriente

e Margenes de temperatura de funcionamiento
e Posibles interferencias por agentes externos
e Resistencia a la accién de agentes externos

e Relacion calidad/precio

1.1.2 Clasificacion de los sensores

Dada la gran cantidad de sensores se hace necesario clasificarlos para entender mejor su

naturaleza y su funcionamiento®.

Atendiendo a su funcionamiento se clasifican de la siguiente manera:

3 A.Sernaetal, op. cit.
4 A. Serna et al., Guia Prdctica de sensores, Creaciones Copyright SL, 2010, 2013.
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Activos: requieren de una fuente externa de energia de la que recibir alimentacién de

corriente para su funcionamiento.

Pasivos: no requieren de una fuente de energia externa sino que las propias condiciones

medioambientales son suficientes para que funcionen segiin su cometido.

1.2 Los sensores en la industria°

Desde el inicio de la era industrial, resulta practicamente imposible concebir una maquina,
linea o célula de produccién sin considerar un numero ilimitado de sensores, de muy

diferentes tipos, tamafios y muy diferentes fines.

En este ambito es posible encontrar sensores para todo tipo de aplicaciones, desde el
sencillo final de carrera hasta los complejos sensores de posicion, presencia, velocidad,

temperatura, etc.

1.2.1 Tipos de sensores

De entre los sensores® mas comunes, a continuacién se mencionan algunos:

e Sensores infrarrojos
e Sensores de vibracion
e Sensores foto eléctricos

e Sensores ultrasonicos

5 Garijo, Eugenio, “Los Sensores en la industria,” in Identificacion, 2013, desde
http://www.revistatope.com/art.fegemu.htmr .

6 Pedro PC, “Tecnologia,” in Te interesa saber, abril de 2011, desde
http://www.teinteresasaber.com/2011/04/distintos-tipos-de-sensores.html#ixzz2hB1ubvP7 .
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e Sensores acusticos
e Sensores inductivos

e Sensores 6pticos

1.3 Clasificacion NAICS de la industria

La industria de los sensores, abarca los establecimientos dedicados sobre todo en la
fabricacion de semiconductores y dispositivos de estado sélido relacionados. Ejemplos de
productos fabricados por estos establecimientos son circuitos integrados, chips de memoria,
microprocesadores, diodos, transistores, células solares y otros dispositivos opto-

electronicos.

De acuerdo a la Clasificacion NAICS’ (North American Industry Classification System),
le corresponde la el indice 334413 “Semiconductor and Dispositivos relacionados a la

Manufactura”.

1.3.1 Perfil de la Industria

Las compafiias de la industria hacen semiconductores (chips de computadora) y otros
componentes usados en componentes electrénicos. La mayoria de la compafifas incluyendo
Intel, Samsung Electronics America, Qualcomm y Texas Instruments. También los utilizan las
manufactureras internacionales incluyendo Samsun de Corea del Sur, Sharp de Japén y la

internacional Flextronics de Singapur.

7 Clasificacion NAICS, National Association of Insurance Commisioners, 2013, desde http://www.census.gov/cgi-
bin/sssd/naics/naicsrch?code=334413&search=2012 NAICS Search .
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1.3.2 Ventas de los semiconductores

Las ventas en la industria global de sensores son de alrededor de $ 300 billones por afio, de
acuerdo a la Semiconductor Industry Association. La region de Asia / Pacifico redne el 55 por
ciento de las ventas de semiconductores, seguido por la regién de América (18 por ciento),

Japo6n (15 por ciento) y Europa (12 por ciento)

La industria de los semiconductores y componentes electronicos en EUA esta
integrada por alrededor de 4300 compaifiias que combinadas reportan ganancias de
alrededor de $120 billones. La industria tienen una expectativa de crecimiento bajo en los
siguientes 2 afios. Los retos de crecimiento de la industria incluye el incremento de la

competencia de manufactureras extranjeras.

1.3.3 Panorama Competitivo

La industria depende altamente de la demanda de la industria de las computadoras y los
fabricantes de productos de telecomunicaciones, como son, teléfonos celulares, los cuales
varian bruscamente de afio a afio. Las compafiias pueden producir partes estandar a un bajo
costo o pueden producir componentes altamente especializados. Las compafiias pequefias
pueden competir contra las grandes produciendo productos especializados y desarrollando

nuevas aplicaciones.

El conocimiento tecnolégico es sumamente importante en el sector de la industria

global de sensores. Poniendo en perspectiva la distribucion de las ganancias de la a industria
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de los sensores, estd altamente concentrada: las 50 compafiias mas grandes generan

alrededor del 65 por ciento de las ganancias. 1

1.3.4 Industrias similares

Clasificacion NAICS Descripcion
3363 Manufactura de partes de automoviles
42369 Mayoristas de componentes electrénicos
325414 Sector de Tecnologia

1.4 Condiciones iniciales de la simulacions

Nuestra empresa virtual para la simulaciéon, denominada “Chester”, se constituye en el
momento que un antiguo Monopolio llamado Sensors, Inc. fue dividido en seis competidores
idénticos, que seran las compaifiias (equipos) contra quien competiremos en la simulacion,

bajo el nimero de Industria C60202.

Andrews

Baldwin

Chester

Digby

8 Capstone- Student Guide, 1985 - 2011 Capsim Management Simulations, Inc., 2013, desde www.capsim.com .
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e FErie

e Ferris

Cuando la compaiia era un monopolio, existian ineficiencias operativas y una pobre oferta
de sensores al mercado, porque no existia ninguna otra opcion y con la separacion de este
monopolio en empresas idénticas inicialmente que compiten entre si, podra traer mejores

productos, menores precios o ambas.

En un inicio (el ejercicio 0), todos los equipos/empresas participantes en el mercado,
tienen las mismas condiciones (financieras, capacidad de equipos, participacion en el

mercado, precio de los productos, caracteristicas de los productos, etc.), como se muestra en

la tabla 1.1
Selected Financial Statistics

Andrews Baldwin Chester Digby Erie Ferris
ROS 4.1% 4.1% 4.1% 4.1% 4.1% 4.1%
Asset Turnover 1.08 1.08 1.05 1.08 1.05 1.05
ROA 4.4% 4.4% 4.4% 4.4% 4.4% 4.4%
Leverage (Assets/Equity) 2.0 2.0 2.0 2.0 20 20
ROE B8.7% B.7% B.7T% B.T% 8.7% 8.7%
Emergency Loan S0 30 50 30 50 50
Sales $101.073.437 $101.073.437 $101.073.437 $101.073.437 $101.073.437 $101.073.437
EBIT $11,996,365 $11,996,365 $11,996,365 $11,996,365 $11,996.365 $11.996,365
Profits 34,188,507 34,188,507 34,188,507 34,188,507 34,188,507 $4.188.507
Cumulative Profit 54,188,507 54,188,507 54,188,507 54,188,507 $4,188.507 $4.188.507
SG&A | Sales 8.9% 8.9% B.9% 8.9% 8.9% 8.9%
Contrib. Margin % 28.3% 28.3% 28.3% 28.3% 28.3% 28.3%

Tabla 1.1 Estadisticas Financieras Seleccionadas

El mercado considera 4 criterios principales de compra al adquirir un sensor:

e Precio
e Antigliedad
e Fiabilidad (MTBF: Mean Time Before Failure o tiempo de vida del sensor)

e Posicionamiento
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En donde el posicionamiento es la combinacién de dos principales atributos:

e Tamano

e Nivel de desempefio

Dichos atributos se pueden representar en un Plano cartesiano llamado Mapa perceptivo, en

“u_n9 “w__»n

donde el eje de las “x” es la variable Performance y el eje de las “y” la variable Size.

Al existir diferentes necesidades de los clientes en cuanto a las caracteristicas de los

sensores, estos se agrupan en los siguientes 5 segmentos de mercado:

Segmento “Traditional”

Segmento “Low End”

Segmento “High End”

Segmento “Performance”

Segmento “Size”

Mismos que se representan en el mapa perceptual a través de un circulo, como se muestra

en la figura 1.1
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Perceptual map (at end of this year)

\ /
17 \

Low End_—+—+-. \
o Rerformance |

12 |

Figura 1.1 Mapa perceptivo marcando los 5 segmentos de mercado

Y como cada segmento de mercado tiene su propia expectativa de producto, trae por

consecuencia la aparicion de 5 lineas de producto:

Linea de Producto Cake para el segmento “Traditional®

Linea de Producto Cedar para el Segmento “Low End’*°

Linea de Producto Cid para el Segmento “High End™*

Linea de Producto Coat para el Segmento “Performance™?

Linea de Producto Cure para el Segmento “Size™?
Como se menciona anteriormente cada segmento de mercado tiene sus propios criterios de

compra o preferencias, en la tabla 1.2 se muestran las tablas con dichos criterios.

° Ibid.

10 Ibid.
1 Ibid.
2 Ibid.
3 Ibid.
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Traditional Law End High Erd Performance Size
Criteria | Importance Criteria Importance Criteria Importance Criteria Importance Criteria Importance
Ideal Position| P:5S:15 21% P:175: 183 16% P:B85:111 43% P:945: 16 20% P:45: 106 43%
Age 2 47% 7 24% 0 29% 1 9% 15 29%
MTBF|14000-15004 9% 12000-17000 T 20000-25000 19% 22000-27000 43% 16000-21000 15%
Price] 520-330 23% 515-525 53% 530-540 0% 525-535 19% 525-535 0%
100% 100% 100% 100% 100%

Tabla 1.2 Criterios de compra de cada uno de los segmentos de mercado

Y para poder llevar a un producto a tener el mejor posicionamiento o cumplir cabalmente la

preferencia de los clientes, sera mas alto su costo.

Como podemos ver en la figura 1.2 en el Mapa perceptivo en donde un segmento hacia

la derecha y abajo tiene un menor tamafo y mejor performance sera mucho mas costoso,

que un producto en la parte superior izquierda, que tiene menor performance y mayor

tamano.

.

ENEREECEE

) Y LS

A

=

N |
AREE

RN EENEE
EEEEEEEE

Figura 1.2 Mapa perceptivo que nos nuestra que entre menor tamafio y mayor performance el

producto tendra un costo mayor.
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1.5 Tamaifio de mercado y principales competidores

Las condiciones iniciales del tamafio de mercado en nimero de unidades vendidas, se

muestran en la tabla 1.3, en donde se aprecian las unidades vendidas por cada segmento y

su respectiva participacién sobre el total.

Actual Market Share in Units
_ Trad Low High FPfmn Size Total
industry Unit 7387 B960 2554 1915 1984 22800
% of Market 324% 393% 112%  B4%  87%  100.0%

Tabla 1.3 Tamafio de mercado en niimero de unidades vendidas por segmento

Y en la figura 1.3 se muestran graficamente los datos presentados en la tabla anterior, es

decir la participacion de mercado en cada uno de los segmentos.

Figura 1.3 Participaciéon de mercado cada uno de los segmentos.

Podemos observar que entre los segmentos Traditional y Low End tenemos mas del 70% de

la participacién de mercado.
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En la figura 1.4 se muestran dos graficos, el de la izquierda que nos muestra que las
unidades vendidas fueron exactamente iguales que la demanda al arranque de la simulacién,
y en el grafico derecho, nos muestra la participacién de cada una de las empresas de la

industria, en donde se aprecia que estan en igualdad de condiciones de participacién en cada

uno de los productos.

Units Sold vs Demand Chart Market Share C80202
Ce60202 - -
16% [ [ |
sraacsom N o e G s S s 14% - i
8,000 ' : 129
7,000 41 N | 10%
6,000 aer
5,000 6%
4,000 : 4% 1
3,000 4| 1 PR S e e B Tt S 2% . I .
2,000 4 : & " — 0% T i T T . T
000 - e ¢ 3 & & ¢
0 ! . 5 T 2 = w
Trad Low High Pfmn Size T - ©
L! industry Unit Sales [} Total Unit Demand |} [ Trad B Low [ High [} Pimn [} Size |
—

Figura 1.4 Grafico izquierdo, muestra las unidades vendidas vs la demanda de unidades y el grafico

derecho muestra la participacién de cada empresa por linea de producto.

Los principales competidores son: Andrews, Baldwin, Digby, Erie y Ferris y cada uno

de ellos tiene un 16.67% de participacién de mercado, como se muestra en la figura 1.5
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% Market Share C80202

B Andrews 16.67 %
B Baldwin 1667 %
] Chester 1867 %
[ Digby 1667 %
B Erie 16.67 %
] Ferris 16.67 %

Figura 1.5 Principales Competidores de la industria C60202 y su participaciéon de mercado.

1.6 Analisis de las cinco fuerzas competitivas

Este tipo de andlisis toma fuerza a raiz del planteamiento de Michael Porter** en donde nos
presenta la existencia de cinco fuerzas que influyen en el ambiente competitivo de una

industria o Mercado, como se representan en la figura 1.6

COMPETIDORER
POTENCIALER

¢ Amenaza de meevas ingresos

FPoder negociador de COMPETIDORES

Poder negociador de
los proveedares EN EL SECTOR

los cligntes

FROVEEDORESR » Q * COMPRADORES

Rivalidad entrelos
competidores existentes

A
Amanaza de produstos
o FErVICior siskitutos

| susTiTuTOR |

14 M.E. Porter, The Five Competitive Forces That Shape Strategy, Harvard Business Review, 2008.
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Figura 1.6 Las 5 fuerzas competitivas de Porter

El andlisis de estas cinco fuerzas competitivas de la industria en cuestion lo presentamos en
la figura 1.7, en donde resalta que principal rivalidad existente estd en el poder de los

competidores existentes, ya que todos estan en igualdad de circunstancias.

Barreras de entradas a nuevos competidores:

El Poder de los Compradores (clientes):

No existen amenazas de nuevos competidores en el
mercado al tener barreras de entrada muy altas, como el
tema de especializacion.

o percibimos un alto riesgo en este punto al no encontrar
n nuestro analisis la existencia de pocos compadrores que
puedan condicionar sus compras

Rivalidad entre los Competidores
Existentes:

Altisima rivalidad entre los
competidores.

Posibilidad del ingreso de Productos Sustitutos:

No hay amenazas por productos substitutos provenientes
de otra industria en este ambiente de simulacién.

Figura 1.7 Andlisis de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter.

1.7 Capacidad inicial de las empresas competidoras

El Departamento de produccién es el responsable de lineas de fabricacién para cada modelo
de sensor. Al principio de la simulacién, la planta de produccién de cada una de las compafiias
tiene cinco lineas y espacio para agregar tres mas. Cada linea de montaje es exclusiva para el
sensor que fabrica. No puede mover un sensor de una linea de montaje a otra porque los

niveles de automatizaciéon varian y cada sensor requiere un equipamiento especial. Los
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programas de produccion para cada sensor deberian tener en cuenta los prondsticos de

Mercadotecnia y los inventarios que hayan quedado del afio anterior.

La capacidad del primer turno se define como la cantidad de sensores que pueden
fabricarse en una linea de montaje durante un afio con una jornada de ocho horas diarias.
Una linea de montaje puede fabricar hasta el doble de la capacidad del primer turno con un
segundo turno. Sin embargo, los sueldos del segundo turno son un 50% mas alto que los del

primer turno.

La capacidad inicial de produccién de las 6 empresas competidoras en la industria se
muestra en la tabla 1.4, donde podemos apreciar que trabajando un solo turno, se logra una
capacidad de produccién de 31,800 unidades en toda la industria, y 5,300 en total en cada
una de las empresas y al trabajar doble turno la produccién se incrementa a: 63,600y 10,600

respectivamente.

Podemos también notar en la tabla los costos en lo que incurriria nuestra compaiiia
(v por ende los competidores) en llevar la capacidad de produccién al doble, y también el
costo de incrementar a 10.0 el nivel de automatizacién en cada una de las lineas de

produccioén, partiendo del nivel actual que se muestra en la antepenultima columna.

" " " " First & First & " Costto |Costto Raise|

Segment P;Zf::t T:r:;as;;gt T:r:;ascli'gl Second Shift| Second Shift A"‘E;:’:Io" Double Automation

Capacity Capacity Capacity to 10.0
Company Industry Company Industry
Traditional Cake 1,800 10,800 3,600 21,600 4 39,600 43,200
Low End Cedar 1,400 8,400 2,300 16,800 5 36,400 28,000
Chester High End Cid 500 5,400 1,800 10,800 3 16,200 25,200
Performancg Coat 600 3,600 1,200 7,200 3 10,200 16,800
Size Cure 600 3,600 1,200 7,200 3 10,800 16,800
Total 5,300 31,800 10,600 63,600 113,800 130,000
# Companies in the Industry 6
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Tabla 1.4 Capacidad inicial de las empresas competidoras

En la figura 1.8 encontramos el nivel de produccién de cada una de las empresas vs su

capacidad instalada.

Production vs Capacity C60202

4

Baldwin =
Chester F
Digby =
Erie

Ferris

1 L] 1 L] L] ¥ L} L}
0 500 1,000 1,500 2,000 2,500 3,000 3,500 4,000 4,500 5,000
|‘ Capacity [ Proﬂuctionl

Figura 1.8 Capacidad vs Produccidn de las 5 compafiias de la industria

1.8 Crecimiento proyectado del mercado (demanda)

Cada segmento del mercado crece en una diferente proporcién, en la Tabla 1.5 se muestra
el prondstico con la tasas de crecimiento de cada uno de los segmentos de la industria para
el afio siguiente. Estas tasas de crecimiento pueden cambiar afio con afio, dependiendo de

las fluctuaciones del mercado y afectado por las recesiones.

Traditional 0.9%

Low End 12.6%
High End 16.9%
Performance 20.9%
Size 19.0%
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Tabla 1.5 Tasas de crecimiento proyectadas para el primer afio por segmento de mercado

Como no tenemos plena certeza de la tasa de crecimiento anual, se recomienda hacer tres
tipos de proyecciones, una proyeccién promedio en la que consideremos que se mantendra
constante la tasa de crecimiento para los proximos afios, una proyeccién conservadora en
donde consideramos que a partir del segundo afio la tasa de crecimiento sera de 0.5 veces la
tasa de crecimiento actual, y una proyeccién optimista en donde consideremos que la tasa a

partir del 2do afio crece 1.5 veces con respecto a la actual.

En las tablas 1.6, 1.7 y 1.8 se muestran esas tres proyecciones respectivamente.

AVEGAGE SCENARIO
Traditional Low End High End Performance Size
Round Demand Rate (% )+ Demand Rate Demand Rate Demand Rate Demand Rate
0 7,387 9.9 8,960 12.6 2554 16.9 1,915 209 1,984 19
1 8,118 9.9 10,089 12.6 2,986 16.9 2,315 209 2,361 19
2 8922 9.9 11,360 12,6 3,490 16.9 2,799 2049 2,810 19
3 9,805 9.9 12,792 12.6 4,080 16.9 3,384 209 3,343 19
4 10,776 9.9 14,403 12.6 4770 16.9 4,091 209 3,979 19
5 11,843 9.9 16,218 12.6 5,576 16.9 4,947 209 4735 19
g 13,015 9.9 18,262 12.6 6,518 16.9 5,980 209 5634 19
7 14,304 9.9 20,563 12.6 7,619 16.9 7,230 209 6,705 19
8 15,720 23153 8,907 8741 7,978
Tabla 1.6 Proyeccién de la demanda en un escenario promedio
WORST SCENARIO
Traditional Low End High End Performance Size
Round Demand Rate (%)+ Demand Rate Demand Rate Demand Rate Demand Rate
0 7,387 9.9 8,960 12.6 2554 16.9 1,915 209 1,984 19
1 8,118 495 10,089 6.3 2,986 8.45 2,315 10.45 2,361 9.5
2 8,520 495 10,725 6.3 3,238 8.45 2,557 10.45 2,585 9.5
3 8,042 495 11,400 6.3 3512 8.45 2824 10.45 2831 9.5
4 9,385 495 12,118 6.3 3,808 8.45 3120 10.45 3,100 9.5
5 9,849 495 12,882 6.3 4130 8.45 3,446 10.45 3,394 9.5
g 10,337 495 13,693 6.3 4,479 8.45 3,806 10.45 3717 9.5
7 10,848 495 14,556 6.3 4,857 8.45 4203 10.45 4,070 9.5
8 11,385 15,473 5,268 4,643 4,456

Tabla 1.7 Proyeccién de la demanda en un escenario conservador
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BEST SCENARIO

Traditional Low End High End Performance Size

Round Demand Rate (%)+ Demand Rate Demand Rate Demand Rate Demand Rate
0 7,387 99 8,960 12.6 2554 16.9 1,915 209 1,984 19
1 8,118 14.85 10,089 18.9 2,986 2535 2315 31.35 2,361 235
2 9,324 14.85 11,996 18.9 3,742 2535 3,041 31.35 3,034 235
3 10,708 14.85 14,263 18.9 4,691 2535 3,994 31.35 3,898 235
4 12,299 14.85 16,959 18.9 5,880 2535 5,247 31.35 5,010 235
5 14,125 14.85 20,164 18.9 7,371 2535 6,892 31.35 6,437 235
G 16,223 14.85 23,975 18.9 9,240 2535 9,052 31.35 8272 235
7 18,632 14.85 28,506 18.9 11,582 2535 11,890 31.35 10,629 235
8 21,398 33,894 14,518 15,617 13,659

Tabla 1.8 Proyeccién de la demanda en un escenario optimista

1.9 Analisis de costos de la industria

Los margenes positivos, la diferencia entre el costo de fabricaciéon de un producto y su precio,
son fundamentales para el éxito de la compafiia. El Andlisis del margen ayudara al
Departamento de Investigacion y Desarrollo a entender el costo de material y al
Departamento de Produccion a entender el efecto que la automatizacion tiene en los costos
de mano de obra. También les demostrara al Departamento de Mercadotecnia la importancia

de una adecuada fijacién de precios y al Departamento de Finanzas los limites superiores de

rentabilidad.

Para calcular la contribucién marginal de un producto utilizamos la siguiente férmula:

Margen de contribucién = Price - (Material Cost + Labor Cost)

Y para expresar dicha contribucién en porcentaje, utilizamos:

Porcentaje del Margen= Margen de contribucién/ Precio
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En la tabla 1.9 se muestra la contribuciéon marginal de cada uno de los productos dentro de
sus respectivos segmentos de mercado, en donde podemos notar que el producto High End
es quien tiene la mayor contribucién marginal con $13.45 usd vs el producto Low End que es
el producto que menor contribucién aporta con $6.07 usd por producto, y éste dltimo supera
en porcentaje con un 28.9% de contribucién vs el producto Performance que sélo tiene

25.94%.

I MARGIMN ANALYSIS
Current Margin

Product Name Price Material Cost] Labor Cost Sec’?‘;ﬁdfmﬂ CD':erlgi"“C;D" Ct:::;rr';}i':lc.f f
Traditional Cake 5 28.00] 5 11.59 ] 5 7.49 M 5 8.92 31.86%
Low End Cedar 5 21.00| 5 7815 7.12 Y 5 6.07 28.90%
High End Cid S 38.00| 5 1598 | 5 8.57 M S 13.45 35.39%
Performance Coat 5 33.00] 5 15.87 1] 5 8.57 M 5 8.56 25.94%
Size Cure 5 33.00| 5 13.62| 5 8.57 N 5 10.81 32.76%
Margin Potential
Product Name l."laxi.mum Miniml_lm Minimum | Second Shift Contribycién Cc-nlrib_ucién
Price Material Labor (YIN) Margin % Margin %
Traditional Cake S 30.00 | 5 8.00|5 3.36 M S 18.64 62.1%
Low End Cedar 5 25.00] 5 460 s 1.12 M 5 19.28 77.1%
High End Cid 5 40,00 | 5 12.00| 5 6.72 N 5 21.28 53.2%
Performance Coat 5 35.00] 5 11.10 | & 5.60 M 5 18.30 52.3%
Size Cure S 35.00 | 5 9.30 | 5 5.60 M S 20.10 57.4%

Tabla 1.9 Andlisis de Margenes de la industria.

En la misma tabla 1.9 se muestra la composicion de Precios, Costos de materiales y Mano de
Obra y su respectiva contribuciéon actual, asi como también la contribucion marginal
potencial, que se calcula considerando el maximo precio posible a colocar los productos en
el mercado, y con el minimo costo de materiales y mano de obra posibles, utilizando las

fronteras de los segmentos de producto en el mapa perceptivo.
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Es importante mencionar que no se consideraron los costos de almacenaje por
facilidad para realizar los calculos anteriores, y también muy importante considerar que
adicional tema de los costos asociados a cada producto, interviene una relacion muy amplia
de gastos, que impactaran el ganancia final de la compafiia, como gastos de mercadotecnia y

ventas, de Investigacion y Desarrollo, gastos financieros, etc.

1.10 Situacion financiera de las compaiiias

Los informes anuales financieros con los que contamos y que se proveeran anualmente en
el simulador son:

e Balance General

e Estado de flujo de efectivo

e Estado de pérdidas y ganancias

1.10.1 Balance General

El balance general detalla el valor en délares de lo que le pertenece o esta invertido en la
compaiiia (activo), lo que le debe la empresa de esos activos a los acreedores (pasivo) y el
monto aportado por los inversores (patrimonio neto o capital), siguiendo la relacién
siguiente:

Activo = Pasivo + Capital (Assets= Liabilities + Equity)

El activo se divide en dos categorias: circulante y fijo. El activo circulante consiste en
aquellos activos que son de rapida conversion, por lo general menor a un afio. Entre ellos, se

incluye el inventario, las cuentas por cobrar y el efectivo. El activo no corriente consiste en
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aquellos activos que no pueden convertirse con facilidad. En la simulacién, el activo no
corriente se limita al valor de los bienes de uso.
El pasivo incluye las cuentas por pagar, el pasivo corriente y el pasivo no corriente.
En la simulacidn, el pasivo corriente se compone de billetes por un afio; el pasivo no corriente
se compone de emisiones de bonos por 10 afios. El patrimonio neto o capital se divide en
acciones ordinarias y ganancias reservadas. Las acciones ordinarias representan el dinero
recibido de la venta de acciones; las ganancias reservadas son la parte de las ganancias que
no fue repartida entre los accionistas como dividendos, sino que fue reinvertida en la
compaifiia.
En la figura 1.9 se muestra el balance general de todas las compaiifas de la industria,
en donde podemos notar que se cumple la siguiente relacion:
Activos = $96,225 millones de USD
Pasivos= $48,283 millones de USD

Capital = $47,942 millones de USD

Balance Sheet Survey Andrews Baldwin Chester Dighby Erig Fermis
Cash R4 53434 $3434 3434 53434 33434
Accounts Receivable $8,307 58,307 53,307 $8.307 $a.307 $8,307
nventory 3817 SB.617 33.817 $B.817 8617 3|7
Tatal Current Aszats $20,358 520.358 $20,358 $20,358 $20.358 $20,358
Plant and equipment §112,300 $113.800 $113.800 $113.900 5113800 §112.800
Accumulated Depreciation (537.933) (837 .8323) (537.833) (327.823) (527.833) (537.933)
Total Fixed Assets $75.967 75,867 §75.807 $75.867 575867 $75,867
Total Assets 06,225 06,225 $96.225 B06,225 $08.225 $88.225
Accounts Payable $6.583 50.583 $6,583 $6.583 53.583 36,553
Current Debt 50 50 50 30 50 50
Long Term Debt 41,700 541,700 341,700 541,700 541,700 541,700
Total Liabiities wE232 46283 $48.233 48,283 48283 $48.283
Commen Stock $18,380 $18.380 $18.360 $18.360 $18.360 $18,350
Retained Earnings. $20,582 520,582 $29.532 20,582 $20.582 $p.582
Total Equity 7042 7,842 47,042 R TR 47042 347,942
Total Liabilities & Owners’ Equity 06,225 506225 $06.225 $06,225 $08.225 505,225

Figura 1.9 Balance General de las compaiiias de la industria

27



1.10.2 Estado de Flujo de Efectivo

El estado de flujo de efectivo indica el movimiento de efectivo en toda la organizacion,
incluidas las actividades operativas, de inversion y financieras. El estado de flujo de efectivo
del informe anual muestra el cambio en el monto de efectivo del aflo anterior. El estado de

flujo de efectivo proforma indica el rango que se espera a finales del afio préximo.

Los documentos proforma son proyecciones de los resultados correspondientes al
afio proximo y por otro lado los informes anuales son los resultados del afio anterior. Los
documentos proforma nos permiten evaluar los resultados financieros proyectados de las

decisiones de su compafiia ingresadas en la Hoja de calculo de Capstone®.

En la figura 1.10 se muestra el estado de flujo de efectivo de las compaiiias.

Cash Flow Statement Survey Andrews Baldwin Chester Dighy Erie Fermis
Cash flows from operating activities
Met income (Loss) 180 54,180 34,199 54,182 $4,180 4,189
Adpustment for non-cash items:
Depreciation $7.587 57587 §r.5ar §7.587 57567 $7.587
Extraordinary gains/lossesiwnteofs 0 30 50 50 §0 0
Changes in curment assets and liabiffies:
Accounts payable $3.583 53,583 $3.583 $3.583 53,583 $3.583
Inventory (E2.817) (BBEIT) (58,617) (2B.817) (58.,617) [$8.817)
Accounts receivable (5307) (£207) (5307} (5207) (2307} (5307)
Met cash from operations 35434 644 30,434 5644 04 5,234
Cash flows from investing activities
Plant improvements (net) 0 30 50 §0 50 50
Cash flows from financing activities
Dividends paid (¥4,000) {54,000) {34,000) {34,000) {%4,000) (34,000
Sales of common stock 1] 50 50 1] 50 50
Purchase of commeon stock 50 30 50 1] 50 50
Cash from long term debt issued 50 30 50 §0 §0 50
Earfy retirement of long ferm debt 50 30 50 §0 §0 50
Retirement of cument debt 50 50 §0 £ &0 50
Cash from cumrent debt bomowing 50 30 50 §0 §0 50
Cash from emergency loan 50 30 50 §0 50 50
Met cash from financing activities (¥4,000) (54.000) (34,000} {34,000) (%4.000) (34,000
Net change in cash position 32434 244 32434 1244 52434 32434

Figura 1.10 Estado de Flujo de Efectivo de las compaiiias
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1.10.3 Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

Este estado de Resultados se utiliza para diagnosticar los problemas producto por producto,
ya que las ventas de cada producto se informan en délares (no en la cantidad de productos)
y con esto al restarle los costos variables de las ventas podemos determinar el margen de
aportacion. También el informe nos sirve para analizar los costos por manejo de inventario,
que son generados por la cantidad de productos que se encuentran en el almacén. Si la
compaifiia tiene por ejemplo 0 USD en costos de manejo de inventario, quiere decir que se
tiene falta de existencias del producto y es muy probable que se haya omitido oportunidades
de ventas. Si la compafiia tiene mercancia en exceso, los costos de manejo seran altos. Los
prondsticos sensatos de ventas que coincidan con los programas razonables de produccién

resultardan en modestos costos de manejo de inventario.

También este informe nos detalla los gastos del periodo, que salen de la suma de la
depreciacion que se suma a los gastos de generales de Ventas y administracion (SG&A, por
sus siglas en inglés), que incluyen gastos de [+D o Investigacion y Desarrollo, Promocién,
Ventas y Administracién. Y estos gastos del periodo se restan del margen bruto, que sale de
la diferencia de las ventas menos el costo de ventas, para obtener el margen Operativo, o
mejor conocido como ganancias antes de interés o impuestos, EBIT en inglés. Para de aqui
restar los gastos financieros, los impuestos y reparto de utilidades para obtener las
ganancias finales o netas del periodo.

En la tabla 1.10 se encuentra este estado de resultados, en donde podemos observar
que las compaiiias tuvieron una venta de $101 Millones de USD y una Utilidad Neta final de

$4.2M lo que les da un margen neto del 4.6%
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Income Statement Survey Andrews Baldwin Chester Digby Erie
Sales §101,073 101073 §101,073 01073 §101.073
Variable Costs (Labor, Matenal, Camy) §72513 572513 §72.513 §72513 572813
Diepreciation 3.587 §7.587 §i.587 7567 §7.567
SGA (RED, Proma, Sales, Admin) §8.478 58478 58,678 $A7E 53,878
(Other (Fees. Writeaffs, TUM, Bonuses) 50 50 50 0 50
EBIT 11,086 511,008 $11,204 11,006 511,004
nterest {Short term, Long term) 5.4 85421 3541 $542 55421
Taues 32301 82201 5230 52,301 §2.301
Profit Sharing §45 85 835 §85 H]
Met Profit Wi 54,180 34,188 5180 34,1808

Femis
§101.073
§72.513
$7.587
§8.078
30
§11,994
5421
$2.301
385
#1a

Tabla 1.10 Estado de Resultados

Con los tres estados financieros anteriores podemos obtener N cantidad de razones
financieras que nos ayudaran a medir la eficiencia de la compaiia, y a través de las proformas
poder hacer proyecciones de los impactos de nuestras decisiones financieras, una vez que el
resto de los otros departamentos toman sus decisiones como el de Investigacion y Desarrollo
que determina en qué nuevos productos desarrollar e invertir, o mercadotecnia en qué
estrategias de promocién y mercadeo propone invertir, etc. Después de que el equipo de
gestion decide qué recursos necesita, el Departamento de finanzas se encargara de las

cuestiones de financiamiento y de la estructura financiera.

1.11 Gustos y preferencias de los clientes

El Informe del consumidor ayudarda al Departamento de Investigacion y Desarrollo a
entender la necesidad de disefiar productos de alta calidad y al Departamento de
Mercadotecnia a entender la importancia de tomar decisiones adecuadas sobre la fijacion de

precios, el presupuesto de ventas y el presupuesto de promocidn.
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Para poder determinar si nuestros productos estan o no en las preferencias de los
clientes, se realiza una evaluacion para cada uno de los factores que influyen en la decisiéon

de compra de un cliente, y lo calificamos como sigue:

Precio: Otorgue una A si el precio del producto esta en el tercio inferior de la banda
de precios esperada, una B si esta en el tercio medio y una C si esta en el tercio superior.

Puede encontrar el precio en el Analisis de produccidn.

Confiabilidad: Otorgue una A si la especificacion de MTBF esta en el tercio superior
de la banda de precios esperada, una B si esta en el tercio medio y una C si esta en el tercio
inferior.

Antigiiedad: Otorgue una A si al 31 de diciembre la antigiiedad esta dentro de los 0,5
afios de la antigiiedad ideal, una B si esta entre 0,6 y 1 afio de la antigliedad ideal y una C si
estd mas alld de 1 ano de la antigiiedad ideal.

Posicionamiento: Otorgue una A si el producto esta centro de las 0,5 unidades del

punto ideal del segmento, una B si esta entre 0,6 y 1,5 unidades y una C si estad mas alla de

1,5 unidades.

Conciencia: Otorgue una A si el reconocimiento del producto supera el 80%, una B si

esta entre el 50% y el 80% y una C si esta por debajo del 50%.

Accesibilidad: Otorgue una A si la accesibilidad del producto supera el 80%, una B si

esta entre el 50% y el 80% y una C si esta por debajo del 50%.

En la linea General, otorgue una A su producto sélo si los dos atributos principales en

los Criterios de compra tienen una Ay si el reconocimiento y la accesibilidad tienen al menos
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una B. Otorgue una B a su producto si los dos atributos principales tienen al menos una B y
el rendimiento y la accesibilidad tienen al menos una B. De lo contrario, otorgue una C a su
producto. En la tabla 1.11 se muestra el resultado de la evaluacion actual de los productos

existentes en el mercado, en base a las preferencias de los consumidores.

| Traditional | | Low End | | HighEnd | | Pertormance | | Size |

Price
Reliabiliy | B |
Age

Positioning n

Price
Relibiliy | B |
Age

Positioning n

Price B Price

Reliability | B | |Retiabiliy | B |
ge

Age he

Price
Reliabiliy | A |
ze

he

Positioning B Positioning Positioning n

Awareness Awareness Awareness Awareness Awareness
Accesibility Accesibility Accesibility Accesibility Accesibility
Overall Overall Overall Qverall Overall

Tabla 1.11 Evaluacién de los productos en base a las preferencias de los clientes. En color verde la
calificacion A o muy satisfactoria, en color naranja la Calificaciéon B si es aceptable y en Rojo la

calificaciéon C como un producto poco aceptable.
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CAPITULO II

Estructura e identidad corporativa de

Chester CO.
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El propésito de este capitulo es ahondar en la misién, visién y valores de la empresa Chester
a la cual fuimos asignados. Asi mismo presentamos la propuesta de la identidad corporativa

que manejaremos (logo y slogan).

Este capitulo también explicara la estructura empresarial de Chester, ya que hemos
definido los roles que cada miembro del equipo tendra dentro de esta empresa. En la
explicacion de los roles se hablara de la funciones primordiales que cada individuo tiene al

fungir como tal, asi como el proceso de toma de decisiones.

2.1 Identidad Corporativa

En la figura 2.1 se muestra la propuesta de imagen identidad corporativa que sera la
carta de presentacion. Es importante tomar en cuenta que para que esta funcione y
ayude a obtener confianza de nuestro publico debe tener requisitos basicos que se
sefialan a continuacion: debe reflejar los valores de nuestra empresa y nuestra
personalidad inmersa en ella, y como ain no definimos nuestra estrategia de

diferenciacion.
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Figura 2.1 Logo y slogan de la empresa Chester

2.2 Mision de la Empresa

La mision de una empresa de acuerdo a Gamble & Thompson ** muestra la razon de existir y
responde “el quiénes somos”, y “que hacemos” en tiempo presente del negocio. Una buena
redacciéon de mision debe contener las siguientes caracteristicas:

e ,especifica qué productos y servicios ofrece?

e ;especificalas necesidades del comprador que pretende satisfacer?

e ;aquésegmento de mercado va dirigido?

e ,esta enfocada a lograr la satisfaccion del cliente?

15 J. Gamble and A. Jr Thompson, Leadership and the Strategic Managment Process, The McGraw-Hill Company,
New York, 2013.
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En base a los elementos anteriores, la Misién de Chester CO es la siguiente:

“Integrar conocimientos, habilidades y aptitudes de Selene, Ernesto y José Luis, para
mejorar la competitividad de Chester CO a través de la aplicacidn de practicas funcionales y
estratégicas, con el fin consolidar y reforzar los conocimientos adquiridos durante el MBA y

podamos con esto graduarnos y obtener el titulo.”
2.3 Vision
La vision de una empresa es muy importante ya que marca la direccion clara de déonde se
quiere estar la compafiia en un futuro, redactada en tiempo presente como si ya se hubiese
alcanzado, segtn los investigadores del Management, una buena definicion de visién debe de
ser: Grafica, direccional, enfocada y flexible, asi como también si lo descrito en ella es factible,
deseable y facil de comunicar.*®
e Grafica- Pinta un cuadro de la clase de compaifiia que la administracién esta
tratando de crear.
e Direccional- Que tiene vision de futuro.
e Centrado- Refiere a que sea suficientemente especifica para orientar en la toma
de decisiones.

e Flexible- No es tan concentrado que hace que sea dificil adaptarse al cambio.

Por el contrario una declaracion de vision deficiente es aquella que tiene alguna de las
siguientes caracteristicas: imprecisa o incompleta, no orientada al futuro, demasiado amplia,

sin poder motivacional, no distintiva o demasiado superlativa.

6 bid.
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A continuacidn la Visién de nuestra empresa:

“Ser una Empresa prestadora de servicios de reconocido prestigio y lider en el
mercado a nivel mundial con autonomia y excelencia, con amplia capacidad para acceder a
la mas novedosa tecnologia disponible en el mercado para el cumplimiento de los

compromisos adquiridos y la entera satisfaccion de las expectativas de nuestros clientes.”

2.3.1 Valores de la empresa

e Productividad: Logramos mas y mejor con menos

e Integridad: somos transparentes y honestos.

e Confianza: generamos certidumbre en todas nuestras interacciones.
e Servicio: transformamos clientes en nuestros promotores.

e Equipo: colaboramos con entrega y compafierismo.

¢ Innovacion: creamos soluciones que agregan valor.

2.4 Estructura Organizacional

La estructura organizacional es el marco en el que se desenvuelve la empresa, de acuerdo
con el cual las tareas son divididas, agrupadas, coordinadas y controladas, para el logro de
objetivos. La finalidad de la misma es establecer un sistema de roles que han de desarrollar
los miembros de una entidad para trabajar juntos de forma éptima y eficiente para la

consecucion de los objetivos antes mencionados.
2.4.1 Director Ejecutivo

Director ejecutivo, es el encargado de maxima autoridad de la llamada gestion y direccion

administrativa en una organizacién o instituciéon. Asimismo el director ejecutivo puede
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contar con una serie de directores para cada una de las responsabilidades de la compaiiia,
como es el caso director general de operaciones, director general de finanzas y el director
general de informacion.”” También puede definirse como la Persona que tiene la direccién

superior de un cuerpo, de un ramo o de una empresa.®
2.4.2 Investigacion y Desarrollo

Este departamento se encargara del desarrollo tecnolégico el cual se ocupa de la obtencion
y desarrollo de conocimiento y capacidades cuya meta es la solucion de problemas practicos
con ayuda de la técnica. Para ello este departamento se apoyara con de los resultados de la
investigacion de ciencia basica, del conocimiento orientado a la aplicacion y de experiencias
practicas. El objetivo principal de este departamento es la creacién y el cuidado de
potenciales de prestaciones tecnolégicos o bien de competencia central tecnolégica que
permiten aplicaciones practicas directas. El término del desarrollo tecnolégico es similar al

término investigacion de ciencias aplicadas en las ciencias naturales e ingenierias.

Las decisiones de investigacion y desarrollo afectan la antigiiedad percibida de los
sensores que componen cada segmento. La revision del tamafio o del rendimiento del sensor
hace que el mercado lo vea como un producto mas nuevo. Las decisiones de Investigacion y
Desarrollo afectan el costo del material de sus sensores. La disminucién del tamaro, el

incremento del rendimiento y el incremento del MTBF aumentan el costo del material.*

18 “Real Academia Espafiola,” Diccionario de la Lengua Espafiola, Spain, 2013, desde
http://lema.rae.es/drae/?val=director+ejecutivo .

19 “Capsim Guia del Estudiante”, 1985 - 2011 Capsim Management Simulations, Inc., 2013, desde
http://www.capsim.com/PDF/Capstone_Spanish.pdf?CFID=293850&CFTOKEN=5971676355781d0b-7122DCA2-
9497-E09D-C17726EF2COD5D69 .
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2.4.3 Mercadotecnia

Este departamento se encargara de la identificacién de necesidades y deseos del mercado
objetivo, la formulacion de objetivos orientados al consumidor, la construccién de
estrategias que creen un valor superior, la implantacion de relaciones con el consumidor y

la retencion del valor del consumidor para alcanzar beneficios.

En general, las principales actividades pueden incluir publicidad, relaciones publicas
y el buen arte de vender. A este departamento le concierne lo relacionado con el precio, plaza

y promocion. Asi mismo también esta a cargo de prevision de ventas.

El Departamento de Mercadotecnia® fija un:

e Precio

e Presupuesto de promocion (Los presupuestos de promocion generan conciencia; la
conciencia total significa que cada uno de los clientes tiene conocimiento del las
caracteristicas del sensor que se les esta ofreciendo)

e Presupuesto de ventas (desarrollan accesibilidad mediante los sistemas de
distribucién y personal de ventas; la accesibilidad total significa que cada cliente
puede interactuar facilmente con su empresa).

e Prediccion de ventas (Produccién y Finanzas utilizan las predicciones)

e Al comienzo de la simulacion, cada sensor esta destinado a un grupo primario

Tanto en el departamento de Investigacion y Desarrollo y en Mercadotecnia sera

fundamental tener muy presente lo siguiente:

20 Ibid.
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e El posicionamiento de cada producto dentro de un segmento de mercado en el Mapa
Perceptual.

e El ntimero de productos en cada segmento

e Laedad de sus productos

e Lafiabilidad (MTBF) de cada producto

2.4.4 Finanzas

Este departamento se encargara de las actividades relacionadas para el intercambio de
distintos bienes de capital entre individuos, empresas, o Estados y con la incertidumbre y el
riesgo que estas actividades con llevan. Segun Bodie y Merton, las finanzas "estudian la
manera en que los recursos escasos se asignan a través del tiempo". Las finanzas tratan, por
lo tanto, de las condiciones y la oportunidad con que se consigue el capital, de los usos de

éste, y los retornos que un inversionista obtiene de sus inversiones.

El Departamento de Finanzas?! se ocupa principalmente de cinco temas:

1. La adquisicion del capital necesario para ampliar los activos, en particular de plantas y

equipos. El capital puede ser adquirido a través de:

La deuda actual

Problemas de Stock

Emisiones de Bonos (corto plazo)

Beneficios

2 Ibid.
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2. El establecimiento de una politica de dividendos que maximiza el retorno a los accionistas.

3. Ajuste representa la politica de pagar (que también se puede introducir en las areas de
produccién y comercializacion) y representa la politica de cobrar (que también se puede

introducir en el drea de mercadotecnia).

4. Conduccidn de la estructura financiera de la empresa y su relacion entre deuda y capital.

5. Seleccidon y seguimiento de las medidas de desempefio que apoyan su estrategia.

El Departamento de Finanzas se asegura de que todas las actividades de la empresa sean
financiadas. Si bien resulta posible financiar las actividades completamente con las
operaciones, no es probable que esto suceda durante los primeros afnos. La empresa debera

recurrir a los mercados de capitales. La empresa cuenta con tres fuentes externas de dinero:

e Emision de acciones

e Deuda actual (se trata de papel moneda por un afio)

e Bonos (se trata de letras de 10 afios)

e Entre las demas actividades del Departamento de Finanzas, se incluyen:

e Laemision de dividendos (reduce las ganancias reservadas y aumenta el apalancamiento)

e Retiro de acciones (la empresa puede recomprar acciones a fin de reducir las acciones en
circulacion)

e Retiro de bonos (la empresa puede retirar bonos antes de su vencimiento)

e Determinacion de politicas de cuentas por cobrar y por pagar
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2.4.5 Recursos Humanos

Este departamento serd el encargado de alinear el area o profesionales de Recursos
Humanos* con la estrategia de la organizacion, lo que permitira implantar la estrategia
organizacional a través de las personas, quienes son consideradas como los Unicos recursos
vivos e inteligentes capaces de llevar al éxito organizacional y enfrentar los desafios que hoy
en dia se percibe en la fuerte competencia mundial. Es imprescindible resaltar que no se
administran personas ni recursos humanos, sino que se administra con las personas
viéndolas como agentes activos y proactivos dotados de inteligencia, creatividad y

habilidades

Se debe de tener en consideracion lo siguiente:

1. Complemento: El nimero de trabajadores en la fuerza laboral. Complemento necesita es
el nimero de trabajadores necesarios para llenar el calendario de produccién y sin horas

extras.

2. Calibre: El talento de la plantilla. Si usted esta dispuesto a gastar el dinero, usted puede
contratar a un mayor calibre de los trabajadores. Esto se traduce en una mayor

productividad y menor rotacidn.

3. Entrenamiento: La cantidad de tiempo que pasan los trabajadores en la formacién de
cada afio. Formacion conduce a una mayor productividad y menor rotacidn, pero lleva a la

gente fuera del trabajo mientras estan en el aula.

22 |bid.
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2.4.6 Calidad Total

Este departamento sera el encargado del aseguramiento de la Calidad® el cual se podria
definir como aquellas acciones que hacen que un producto o servicio cumpla con unos
determinados requisitos de calidad. Si estos requisitos de calidad reflejan completamente las

necesidades de los clientes se podra decir que se cumple el aseguramiento de la calidad.

Las iniciativas que se propongan seran en apoyo a reducir los costos de materiales, mano
de obra y administrativos, acortar el tiempo necesario para proyectos de Investigacién y
Desarrollo para completar y aumentar la demanda de la linea de productos. Los impactos de
las inversiones que producen ganancias en el ejercicio en que se realizan y en cada uno de

los afios siguientes.

2.4.7 Produccion

El departamento de produccién debera ordenar la capacidad de produccién para construir
el nuevo producto de un afio de antelacién. Proyectos de invencién requerirdn al menos un

afio para completarse.

El Departamento de Produccién® debera:

e Programar la cantidad de sensores que se fabricaran, en funcién de los pronésticos
de ventas de Mercadotecnia, mientras también considera las unidades que no se

vendieron en el afio anterior (inventario).

3 Ibid.
24 Ibid.
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e (Cambiar la capacidad y la automatizacion en las cadenas de montaje existentes.

e Afiadir cadenas de montaje para fabricar nuevos sensores en determinado
segmento.
Este departamento asi como el de Investigacion y Desarrollo es afectado por:

e El costo de los materiales

e Lacompra de nuevas instalaciones para construir nuevos productos

e Los niveles de automatizacién (Cuanto mayor sea el nivel de automatizaciéon, mayor
sera el tiempo que se necesite para completar un proyecto de Investigacion y

Desarrollo).

2.5 Coordinacion entre Departamentos”

2.5.1 Investigacion y Desarrollo y Mercadotecnia

Su Departamento de Investigacién y Desarrollo trabaja con Mercadotecnia a fin de asegurar

que su cadena de productos satisfaga las expectativas de los clientes.

2.5.2 Investigacion y Desarrollo y Produccion

Investigacion y Desarrollo trabaja con Produccion a fin de garantizar que se compren
cadenas de montaje para los nuevos modelos de sensores. Si produccién descontintia algiin
sensor, se lo debe comunicar a Investigacion y Desarrollo. Produccion e Investigacion y
Desarrollo también analizan los incrementos en la automatizaciéon y el impacto que

producen estos en las fechas de revision.

% Ibid.
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2.5.3 Mercadotecnia y Produccion

Su Departamento de Mercadotecnia trabaja con Produccion a fin de garantizar que las series
de fabricacién se desarrollen de conformidad con las predicciones. Las proyecciones de
crecimiento del mercado de Mercadotecnia también ayudan a que Produccién determine los
niveles adecuados de capacidad. Si Mercadotecnia decide descontinuar un modelo de sensor,

le comunica a Produccion que venda la capacidad total de ese sensor.

2.5.4 Mercadotecnia y Finanzas

Mercadotecnia trabaja con Finanzas a fin de proyectar los ingresos de cada modelo de sensor

(el precio multiplicado por la prediccion).

2.5.6 Finanzas y Produccion

Produccién le comunica a Finanzas que necesita dinero para obtener una mayor
automatizacion y capacidad. Si Finanzas no puede recaudar el dinero suficiente mediante
las acciones, los bonos y la mano de obra, le puede comunicar a Produccién que limite sus

pedidos o quizas que venda su capacidad ociosa.
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2.6 Organigrama y toma de decisiones

En la figura 2.2 se muestra el organigrama de nuestra organizacion.

Organigrama

Selene Paulina Chavez
Martinez

Jose Luis Cortes
Gutiet

Ernesto Jimé

ChesTerC@

Figura 2.2 Organigrama de Chester CO

La toma de decisiones de la empresa Chester serd a través de “Consenso”? el cual implica un
acuerdo producido por consentimiento entre todos los miembros de un grupo o entre varios
grupos como se muestra en la figura 2.3 Mediante el Consenso, las opiniones minoritarias
deben tomarse en consideracion a diferencia de circunstancia donde la mayoria puede tomar

la accién y obligar la decisién sin ninguna consulta adicional con los votantes minoritarios.

26 “Real Academia Espafiola,” Diccionario de la Lengua Espafiola, Spain, 2013, desde
http://lema.rae.es/drae/?val=consenso .
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Esta situacion puede requerir mas tiempo y esfuerzo. Los aspectos clave que seran

indispensables para la de toma de decisidon por consenso seran los siguientes:

e Elgrado de acuerdo o unanimidad requerido.

e Eltiempo de presentacion incluyendo la divisién del tiempo entre asuntos urgentes
versus importantes.

e lainmediatez de la accion incluyendo el seguimiento que surge de disidentes, y el
reclamo a las propuestas de la mayoria que toma acciéon preferente sobre las

objeciones minoritarias.

Discusion

Y

Propuesta

Y

Verificacion
del
consenso

A

Modificacion de

la propuesta
Pla”:ra|m'e”t° Mantenerse Consenso
a0 al margen alcanzado
problemas
Bloqueo Decisiones
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CAPITULO III

Objetivos estratégicos y definicion de

la estrategia de la empresa
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En el presente capitulo se definiran los objetivos generales de la empresa Chester, los cuales
se encuentran relacionados con el Cuadro de mando integral de la Simulacién. Asi mismo se

hablara sobre la estrategia a seguir para optimizar los recursos e incrementar las ganancias.

3.1 Objetivos estratégicos generales

El propésito de la definicion de objetivos estratégicos en una empresa, nos sirve para dos

cuestiones especificas:

1. Convertir la visién en metas especificas.

2. Crear medidas de desempefio para monitorear el alcance los mismos.

El propdsito de definir objetivos estratégicos, es la de convertir la visiéon estratégica de la
empresa en metas especificas, mismas que reflejan las aspiraciones de la empresa para

prevalecer en un entorno econdmicamente muy competitivo.

Una buena definicién de objetivos, es que deben ser: Cuantificables, medibles y tener

un plazo para alcanzarlos viable (Segiin Gamble & Thompson, capitulo 2)*

Los objetivos deben cumplir las siguientes caracteristicas (SMART), para ser

definidos, lo cual significa lo siguiente:

S = Specific (Especifico); claros sobre ;qué?, ;Cuando?, ;Donde? Y ;Como? Va cambiar

la situacion.

M=Measurable (Medible); que sea posible cuantificar los fines y beneficios.

27 ). Gamble and A. Jr Thompson, Leadership and the Strategic Management Process- Objectives, The McGraw-Hill
Company, New York, 2012.
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A= Achievable (Alcanzable); que sea posible lograr los objetivos (conociendo los

recursos y las capacidades a disposicion de la comunidad).

R= Realistic (Realista); que sea posible obtener el nivel de cambio reflejado en el

objetivo.

T=Time-bound (limitado a un tiempo); estableciendo el periodo de tiempo en el que

se debe completar cada uno de ellos.

Los objetivos estratégicos, después de tomar en cuenta las consideraciones

anteriores, son los siguientes para la empresa Chester Co G60202, para el afio 2021 son:

3.1.1 Objetivos estratégicos financieros

-Lograr ingresos de $118usd al final del ejercicio 2021, a través de un crecimiento de
al menos 14.57 en ventas cada afio.

-Lograr unas utilidades acumuladas después de gastos e impuestos (ganancia neta)
de 76 millones de doélares para el 2021, esperando unas utilidades anuales de al menos 9
millones de délares.

-Alcanzar un apalancamiento financiero (activos / capital) (Apalancamiento =

Assets/Equity), entre 1.8 y 2.8 anual.
3.1.2 Objetivos estratégicos de procesos internos

-Lograr al menos un 100% de utilizacion de la capacidad instalada en nuestra planta.
-Obtener anualmente entre el 1% y 3.5% de costo de inventario sobre el total de las

ventas anual.
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3.1.3 Objetivos estratégicos de clientes

- Mantener 5 productos en el mercado (Nimero de producto), cuya participacion sea
al menos el 12% en su mercado.

-Mantener porcentaje anual de los Gastos generales de ventas y administraciéon
(Gastos generales de administracion y ventas) entre el 7% y 19% sobre las ventas.

-Obtener una participaciéon del mercado total en la industria de los sensores superior

al 22% (Participacion de Mercado)
3.1.4 Objetivos estratégicos de aprendizaje y crecimiento.

-Obtener unas Ventas por empleado (Sales /employee) superiores a $ 118 000 usd
por afo.

-Obtener un indice de activos por empleado (assets/employee) mayores a $84000
usd.

3.1.5 Objetivos del Cuadro de Mando Integral

Objetivos estratégicos financieros

Precio de la accion Lograr en cada ejercicio estar arriba del precio de la accién
esperada por los accionistas (para el ejercicio 1 se iniciara
con $32 USD, elevandose cada ejercicio hasta llegar a un
precio de la accion superior a $118 USD que es lo esperado
para el ejercicio 8.

Ganancias Lograr unas utilidades acumuladas después de gastos e

impuestos (ganancia neta) de 76 millones de délares para
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el 2021, esperando unas utilidades anuales de al menos 9

millones de ddlares.

Apalancamiento

Alcanzar un apalancamiento financiero (activos / capital)

(Apalancamiento = Assets/Equity), entre 1.8 y 2.8 anual.

Objetivos estratégicos de procesos internos

Utilizacion de planta

Lograr al menos un 100% de utilizacion de la capacidad
instalada en nuestra planta de en los segmentos de

mercado de Low End, Traditional y Size.

Costo de

insuficiencia de

existencia en

Lograr un porcentaje de costo de stock out (ventas

perdidas) cercano al 0% afio con afo.

inventario
Margen de Obtener una contribucién marginal anual al menos del
contribucion 36%.

Objetivos estratégicos de Clientes

Criterio de compra

del cliente

Obtener una participacion del mercado total en Ia
industria de los sensores superior al 22% (Participacion

de Mercado)
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Numero de producto

Mantener 5 productos viables en los segmentos de

mercado de Low End, Traditional y Size para el 2021.

Gastos generales de
administracion y

ventas

Mantener porcentaje anual de los Gastos generales de
ventas y administracion (Gastos generales de
administracién y ventas) entre el 7% y 20% sobre las

ventas.

Objetivos estratégicos de aprendizaje y crecimiento

Tasa de rotacion de

los empleados

Lograr un porcentaje de Tasa de rotacion de los

empleados menor a 9%.

3.2 Estrategia seleccionada para la compaiiia Chester

La estrategia de la empresa Chester basicamente se enfoca en dar el mejor uso de los
proveedores de bajo costo para la mejor obtencién de resultados y el mayor
aprovechamiento de los recursos y por ende obtener un margen de ganancias mayores. Se
pretende incrementar en un 14.75% las ventas anuales para llegar al 2021 con utilidades de

$9 M USD. Asi mismo nos enfocaremos en utilizar nuestras plantas de produccion en un

100%, los pero teniendo cuidado en los dias de inventario

Sera esencial que nuestros 5 principales productos se mantengan con un 12% de

participacion activa en el mercado de sensores y mantener el porcentaje anual de los Gastos
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generales de ventas y administracién (Gastos generales de administracién y ventas) entre el

7% y 19% sobre las ventas.

Los objetivos de aprendizaje y crecimiento seran obtener unas Ventas por empleado
(Sales /employee) superiores a $ 118 000 usd por afio. Asimismo obtener un indice de activos

por empleado (assets/employee) mayores a $84, 000 usd

El adecuado cumplimiento de los objetivos estratégicos nos ayudara a conseguir
nuestras metas y mantener estable y productiva nuestra empresa.
3.3 Estrategia proveedor de mejores costos

Hemos definido nuestros objetivos y analizado las principales estrategias utilizadas en el

mercado que son las que se ilustran en la figura 3.1:

Ventaja competitiva

Caracter unico
del producto percibido Costes bajos
por los compradores

o Todo el sector
o % industrial Diferenciacion Dominio por los costes
52 Best cost
ot rovider
O ‘é Segmento provide
concreto Concentracién o enfoque

Fuente: Porter, 1982

Figura 3.1 Estrategias en los diferentes segmentos de mercado
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De acuerdo a los objetivos previamente mencionados la estrategia que consideramos
conveniente para nuestra empresa es la de Estrategia proveedor de mejores costos®, la cual

se podria resumir en los siguientes conceptos y se muestra en la figura 3.2:

¢ Un hibrido de proveedor de bajo costo y las estrategias de diferenciacion.

e Dar a los clientes mas valor por su dinero mediante el cumplimiento de las
expectativas del comprador sobre la calidad de clave / caracteristicas / prestaciones
/ atributos de servicio y superar las expectativas del cliente en el precio.

e Son necesarias muchas capacidades y los riesgos son altisimos.

¢ Enfoque competitivo de gran alcance con los compradores conscientes del valor

e Las mejores estrategias de costo estan supeditadas a:

e Una configuracion de la cadena de valor superior que elimina o reduce al minimo las
actividades que no agregan valor.

e Eficiencia sin igual en la gestidn de las actividades de la cadena de valor esenciales.

e Fortalezas de recursos y competencias basicas que permiten diferenciar los atributos

para ser incorporados a un bajo costo.

28 ). Gamble and A. Jr Thompson, Leadership and the Strategic Management Process- Strategy, The McGraw-Hill
Company, New York, 2012.
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Presence in a Broad
Range of Market

g,, Segments
% Best-Cost
; Provider Strategy
% Presence in a -
= Limited Number of Focused Focused
Market Segments Low-Cost Differentiation
Strategy Strategy
Value Creation Keyed Value Creation Keyed to
to Lower Cost Differentiating Features

Type of Competitive Advantage Pursued

-
Figura 3.2 Diferentes estrategias, eligiendo la de Best-Cost Provider para nuestra compaiiia

La falta de competencias basicas necesarias, la eficiencia y los recursos que permiten la
adicion de caracteristicas diferenciadoras sin aumentar los costos de manera significativa
podria resultar en precios altos en relaciéon con los proveedores de bajo costo y malas

caracteristicas del producto en relacién con los diferenciadores de gama alta.

Las estrategias de éxito deben estar bien adaptadas a los recursos y capacidades como a

continuacién se menciona:

e Serequiere contar con los recursos y capacidades para incorporar productos de lujo
o atributos de servicio a un costo menor que sus rivales.

e La Estrategia proveedor de mejores costos funciona bien cuando el cliente es
extremadamente sensible al cambio en los precios, y las rebajas en el precio provocan
grandes cambios en el volumen de ventas. La Estrategia proveedor de mejores costos
funciona puede ser una estrategia arriesgada para llevarse a cabo, ya que puede ser

dificil de sostener los precios mas bajos en el mercado y aun asi obtener una ganancia.
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Mediante un consenso hemos llegado a la conclusiéon que seremos un Mejores Proveedores
de Costos, en 3 segmentos de mercado: Low End, Traditional y Size. Realizaremos las

siguientes acciones:

e Dejaremos que el producto de High se vaya moviendo a Traditional (tarda 3 afios).

e Dejaremos morir el Performance produciendo sélo lo que el mercado demande y
bajando capacidad cada afio, de 400 a 250, hasta dejar 1 para no que no se liquiden al
50% los inventarios.

e Para poder lograr el Mejores Proveedores de Costos en los segmentos de mercado
Low y Traditional, necesitamos enfocarnos a invertir en automatizacion, en Recursos
Humanos y hay que hacerlo gradualmente afio tras afio, invirtiendo en 1 grado de

automatizacion por afio.

Paralos segmentos de mercado Low End que representa el 8% y Traditional que representan

el 9% vamos a bajar el MTFB porque es una variable que no le interesa al mercado.

En el segmento de mercado Traditional (Cake) bajamos de 17500 a 15000 el MTFB y
el tamafio y performance se modificaran de 5.5 y 14.5 se mueve a 5.7 14.3. Esto ocasiona
que nuestro producto tenga una edad de 1.7, lo cual nos hace muy competitivos ya que la

edad idénea es de 2 afios.

En el segmento de mercado Low End (Cedar) bajamos de 14,000 a 13,000 el MTFB y
el tamafio y performance se queda igual 3 y 17. Esto ocasiona que nuestro producto tenga
una edad de 2.7 afios, la cual es inferior a la idénea pero el costo del sensor esta dentro del

rango que hace o no es este segmento a un producto competitivo.
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En el segmento High conservamos las mismas variables tanto en el tamafio y

performance, mismo caso para el MTFB se queda igual 12,8y 23,000 respectivamente.

En el segmento de mercado Performance no movimos las variables ya que

pretendemos desaparecerlo gradualmente y solo se producira lo que el mercado demande.

Con relacién al segmento de mercado de Size, se modificaron las variables para
obtener lo idéneo ya que apostaremos a este segmento para incrementar nuestro margen de

ganancias.
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CAPITULO IV

Analisis ejercicios 2014y 2015
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4.1 Tabla de objetivos estratégicos: Resultados 2014-2015

En el presente capitulo nos gustaria hacer una consolidaciéon de los ejercicios de 2014 y 2015
mediante la siguiente tabla 4.1 en la que se sefiala un resumen de cada objetivo empresarial de esta
empresa. Esta tabla facilitara la compresién de donde esta posicionada nuestra empresa y si se esta

cumpliendo o no los objetivos empresariales.

Ejercicio 0 1 2
Objetivos Estratégicos Ao 2013 2014 2015
$34.25 $17.35 $25.13
UsD l UsD UsD
Precio de acciones
8/8 4.1/8 6.2/8
Finanzas $4188K $284.2K $367.8K
. USD ‘ USD ﬂ USD
Ganancias
9/9 0/9 0/9
Apalancamiento 8/8 — 8/8 — 8/8
sys .z =  — |
Utilizacion de planta 5/5 = 5/5 =] 0/5
Déficit de inventario 5/5 l, 4.8/5 l, 2.3/5
Procesos de
Negocio Interno
28.3% 29.0% 31.7%
Margen de contribucion ﬂ ﬂ
5/5 1.1/5 2.6/5
Criterio de compra del cliente 5/5 l, 3.8/5 ﬂ 4.8/5
Numero de productos en el
Cliente 5/5 l, 29/5 | = | 29/5
mercado / / e /
Gastos generales de —) —
) 5/5 5/5 5/5
administracién y ventas / — / o /
Ap;-el.ull.'f.a]e y ['asa de rotacion de los 7/7 l 3.5/7 l 237
Crecimiento empleados
Puntos totales 0 l, 43 % 43

Tabla 4.1 Resultados de los objetivos estratégicos del periodo 2014 y 2015.
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4.2 Objetivos estratégicos financieros: Resultados 2014-2015

A continuacion se resumira los resultados obtenidos en el primer y segundo ejercicio de esta
simulacién. Comenzaremos nuestro analisis con los objetivos estratégicos en el area de

Finanzas.

4.2.1 Precio de Acciones

En general para la porcion de “Precio de la accion” se pretende lograr en cada ejercicio estar
arriba del precio de la accién esperada por los accionistas (para el ejercicio 1 se iniciara con
$32 USD, elevandose cada ejercicio hasta llegar a un precio de la accién superior a $118 USD

que es lo esperado para el ejercicio 8.

Full _
Credit
No
Credit | A B
Stock Price
A=51.00
B =$32.00
No Credit Partial Credit Full Credit
$1.00 ... $32.00 >$32.00

Your Stock Price is the dollar value of a single share of your company.

Figura 4.1 Pardmetros en el rubro de Precio de la accién para obtener puntacién maxima anual.
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Full

Credit
No
Credit A B
Stock Price
A=%52.00
B=%$118.00
No Credit Partial Credit Full Credit
$2.00 ... $118.00 >$118.00

Your Stock Price is the dollar value of a single share of your company

Figura 4.2 Pardmetros en el rubro de Precio de la accién para obtener puntacién maxima a lo largo

de 8 ejercicios.

Para el primer ejercicio el precio de la accion fue de $17.35 USD y para el segundo ejercicio
incremento un poco a $25.13. A continuacién se muestra el resumen de como cerraron las
acciones en la competencia para el ejercicio 1, quedando Ferris a la cabeza y nuestra empresa

en 6to lugar.

m Stock Market Summary

Company Close  Change Shares M"""“(‘;;“; Book Value EPS  Dividend Yield PIE

Andrews $38.68 $442 2,350,327 $91 $27.25 $1.75 $0.00 0.0% 21
Baldwin 37 59 $334 2,000,000 $75  $25.83 $1.86 $0.00 0.0% 202
hester $1735]  ($1690) 2,000,000 $35  $24.11 $0.14 $0.00 0.0% 1213
o0y 0520 ($6.05) 2,000,000 $56  $2348  (S049) $0.00 0.0% 577
Erie $41.12 $687 2,128,085 s88  $27.17 $2.59 $0.00 0.0% 15.9
Ferris $46.22 $11.97 2,000,000 $92 $24.14 $4.02 $3.85 8.3% 15

Figura 4.3 Resumen del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2014
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Closing Stock Price C60202
- Andrews
@ Baldwin
$60 - & Chester
$50 428 Digby
- Erie
$40 -+ Ferris
$30
$20
$10 -
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Figura 4.4 Gréfica del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2014

En el cuarto ejercicio la accién de nuestra compaiiia subid ligeramente a $25.13 USD ya que
se hicieron algunos ajustes para poder sanar las finanzas de nuestra empresa. Tal y como se
puede apreciar en la siguiente imagen Ferris continua en primer lugar con un excelente

precio en su accidn y nuestra compafiia permanece estable en la 6ta posicion en este rubro.

Stock Market Summary

Company Close Change Shares Ma"‘e'{giu‘; Book Value EPS  Dividend Yield PIE
Andrews $35.03 (8365) 2,350,327 $82 $28.32 $1.07 $0.00 0.0% 327
Baldwin $42.46 $487 2,013,301 $85 $28.12 $3.21 $1.00 2.4% 132
Chester $25.13 $7.78 2,000,000 $50 $24.30 $0.18 $0.00 0.0% 135.9
Uigoy >20.1 1 (81.49) 2,000,000 $53 $24.53 $1.05 $0.00 0.0% 254
Erie $44.36 3374 2,128,085 $95 $28.03 $3.13 $2.28 5.1% 143
Ferris $60.64 $14.42 2,000,000 $121 $28.58 $6.16 $1.71 2.8% 9.3

Figura 4.5 Resumen del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2015
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Closing Stock Price C60202
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60 1 ' 48 Digby

- Erie
$S0 -+ Ferris
S40 e B - - 45T T s meet T
$30 - N ey AP N A S L A e Pesemmae S e a2
520 ] : |
$10
S0
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Figura 4.6 Grafica del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2015

4.2.2 Ganancias

Para el drea de “Ganancias” se pretende lograr unas utilidades acumuladas después de
gastos e impuestos (ganancia neta) de 76 millones de dolares para el 2021, esperando unas
utilidades anuales de al menos 9 millones de délares. En general este objetivo no se esta
cumpliendo ya que este ejercicio se requirié un préstamo de emergencia lo cual causo un

desajuste financiero y no se han tenido las ganancias esperadas

Los préstamos de emergencia se encuentran en la pagina 1 del Capstone Courier. La
simulacién le ofrece todos los beneficios de la duda, pero si en algin momento la empresa se
encuentra escasa de dinero en efectivo al final del afio, "Big Al" llega para darle suficiente
dinero en efectivo pero pagando una fianza de 7.5%. En el mundo real, a menudo nos
referimos a los préstamos de emergencia como " una crisis de liquidez “, "Chapter 11 “, o

simplemente quiebra.
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El Ganancia también puede sufrir de gastos excesivos en la venta y la publicidad,
pagos de intereses sobre la deuda pesada, y las pérdidas en caso de liquidacion (desarmar)

de inventario al retirar una linea de productos.

En el ejercicio uno se percibieron $284,223 USD y en el ejercicio dos hubo un

incremento en las ganancias y estas fueron $367,887 USD.

4.2.3 Apalancamiento

Con relaciéon al objetivo financiero de “Apalancamiento” se pretende alcanzar un
apalancamiento financiero (activos / capital) (Apalancamiento = Assets/Equity), entre 1.8 y
2.8 anual. Este objetivo ha sido cumplido en todas las ejercicios y se ha obtenido la maxima
puntuacion gracias a ello. En especifico para el ejercicio 1 se obtuvo un apalancamiento de

2.6 y en el ejercicio 2 aumento y se obtuvo un apalancamiento de 2.7.

4.3 Objetivos estratégicos de procesos internos: Resultados 2014-2015

Ahora pasamos al andlisis de los objetivos estratégicos de “Procesos Internos de Negocio”

para los ejercicios 1y 2 de esta simulacién. Los cuales se detallan a continuacién:

4.3.1 Utilizacion de planta
Comenzaremos con el objetivo de “Utilizacion de planta” para el cual se propuso lograr al
menos un 100% de utilizacién de la capacidad instalada en nuestra planta de en los

segmentos de mercado de Low End, Traditional y Size.

Tal y como se puede apreciar en la siguiente imagen, en el ejercicio 1 para el segmento
de Traditional se utiliz6 la planta en un 121%, para el de Low End 177% , para High 55%,

para Performance 102% y para Size 71%.
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Por lo tanto se excedid la propuesta estipulada en el Cuadro de mando integral en
todos los segmentos salvo High y Size. En general con relacién al mercado en este rubro

fuimos muy competitivos ya que las demas empresas también estuvieron por debajo del

100% de utilizacion.

2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Pfmn  Size Material Labor Contr. Over- Next Next Plant

Age
jName  Segment Sold tory Revision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg. time Round Round Utiliz.

Cake Trad 1,283 1,084 4/22/2014 2.4 15000 57 143 %2800 $1010 8852 25% 22% 5.0 1,800 121%
Cedar Low 1,719 796 1/15/2014 5.6 13000 30 17082100 $675 $813 24% 79% 6.0 1,400 177%
Cid High 533 0 115/2014 2.7 22000 80 120 $39.50 $14.54 $897 39% 0% 4.0 900 @ 55%
Coat Pfmn 385 0 6/30/2011 3.5 25000 94 155 83450 $14.81 5911 29% 3% 3.0 300 102%
Cure Size 488 0 4/16/2014 2.2 18000 40 105 $3450 $1264 $897 36% 0% 4.0 600 @ T1%

Figura 4.7 Resumen de estadisticas financieras para el ejercicio 2014

Production vs Capacity 60202
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Erie -

Ferris
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Figura 4.8 Grafica de estadisticas financieras para el ejercicio 2014
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Ya para el segundo ejercicio quedamos por debajo de lo estipulado para el segmento de
Traditional quedando en 53%, en Low End permanecimos en un 116%, High en un 99%,

Performance en 139% y Size bajo a un 83%.

2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn  Size Material Labor Contr. Over- Next Next Plant

Name Segment Sold tory Revision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg. time Round Round Utiliz.

Cake Trad 1,641 136 4/8/2015 2.1 14000 57 14282650 $899 S$7.04 31% 0% 50
Cedar Low 2,182 0 1/15/2014 6.6 13000 30 17.0%1850 S6.08 8627 27% 17% 6.0
Cid High 396 0 5/22/2015 2.2 22000 85 11583950 $1400 $822 43% 0% 40
Coat Pfmn 416 0 6/22/2015 25 27000 100 16.0 $3400 $14.72 31066 25% 40% 30
Cure Size 466 29 5/10/2015 1.9 18000 44 100 $3450 $12.12 $822 40% 0% 50

Figura 4.9 Resumen de estadisticas financieras para el ejercicio 2015

Production vs Capacity C60202
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Figura 4.10 Resumen de estadisticas financieras para el ejercicio 2015

4.3.2 Déficit de inventario
El siguiente objetivo que revisaremos es el “Déficit de inventario” que refiere a lograr un

porcentaje de costo de stock out (ventas perdidas) cercano al 0% afio con afno.
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En el primer ejercicio logramos vender todo en los segmentos de High, Performance y
Size, dejando 0 inventario. Sin embargo el inventario para el segmento de Traditional es
considerablemente alto debido a la alta produccién que se tuvo durante el primer ejercicio

tal y como se aprecia en la siguiente imagen:

2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn  Size Material Labor Contr. Over- Next Next Plan

MName Segment Sold tory Rewision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg. time Round Round Utiliz.

Cake Trad 1,283 1,084 4/22/2014 2.4 15000 57 143 %2800 $1010 8852 25% 22% 50 1,800 121%
Cedar Low 1,719 | 796 1/15/2014 5.6 13000 30 17.0%$21.00 $675 $8.13 24% 79% 6.0 1,400 177%
Cid High 533 0 1/15/2014 2.7 22000 80 120 83950 $1454 8897 39% 0% 4.0 900 55%
Coat Pfmn 385 0 6/30/2011 3.5 25000 94 155 53450 $1481 5911 29% 3% 3.0 300 102%
[Cure Size 488 0 4/16/2014 2.2 18000 40 105 $3450 $1264 8897 36% 0% 40 600 71%

Figura 4.11 Resumen de estadisticas financieras para el ejercicio 2014, resaltando la seccion de

“Inventario”

En el segundo ejercicio logramos vender todo el inventario de todos los segmentos salvo

Traditional y de Size tal y como se puede apreciar en la siguiente imagen:

2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn  Size Material Labor Contr. Over- Next MNext Plant
MName Segment Sold tory Revision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg. time Round Round Utiliz

[Cake Trad 1,641 136 4/8/2015 2.1 14000 57 142 9$2650 $899 8$7.04 31% 0% 50 1300 53%
Cedar Low 2182 0 1/15/2014 6.6 13000 30 17081850 $6.08 $627 27% 17% 60 1,200 116%
Cid High 396 0 5/22/2015 22 22000 85 11583950 $1400 $822 43% 0% 4.0 400 99%
[Coat Pfmn 416 0 6/22/2015 25 27000 100 16.0 $3400 S$14.72 $1066 25% 40% 30 300 139%
Cure Size 466 29 5/10/2015 19 18000 44 10.0 $3450 $1212 $822 40% 0% 5.0 600 83%

Figura 4.12 Resumen de estadisticas financieras para el ejercicio 2015, resaltando la seccion de

“Inventario”
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4.3.3 Margen de contribuciéon

Finalizamos este segmento con el objetivo de “Margen de contribucion” el cual

pretendemos obtener una contribucién marginal anual al menos del 36%.

Full -
Credit
No
Credit A B
Contribution Margin
A=27%
B =36%
No Credit Partial Credit Full Credit
27% ... 36% > 36%

Contribution Margin percentage is the proportion of sales revenues which contribute to
verhead and profits. (Price - Labor - Material - Inventory Carry)/Price

Figura 4.13 Gréfica especificando el porcentaje requerido para obtener la puntuacién maxima en

este rubro

El Margen de contribucién se define como:

Sales - (Direct Labor + Direct Materials + Inventory Carry)

Sales

Figura 4.14 Férmula para obtener la contribucién marginal

Esta informacion se encuentra disponible en la pagina 1 del Capstone Courier y refiere al

promedio total de la cartera de productos de cada equipo. Un buen punto de referencia para
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el margen de contribuciéon es del 30%. Un calculo de margen de producto por producto esta

disponible en la parte de estado de resultados de los informes anuales de la empresa.

Haciendo un andlisis de ambos ejercicios se concluye que se tiene buenos margenes
29% y 31.7% respectivamente ya que nuestra empresa esta recibiendo un buen retorno

sobre nuestras ventas.

4.4 Objetivos estratégicos de clientes: Resultados 2014-2015

Ahora pasamos a los objetivos estratégicos enfocados al Cliente, de los cuales

comenzaremos con el siguiente:

4.4.1 Criterio de compra del cliente
En el objetivo de “Criterio de compra del cliente” se pretende obtener una participacion

del mercado total en la industria de los sensores superior al 22% (Participacién de Mercado).

Para el ejercicio 1 tal y como se aprecia obtuvimos el 17.83% de participacion en el

mercado quedando en tercer lugar y el cual estd encabezado por la compafiia Baldwin.

En el ejercicio 2 hubo un incremento en nuestra participacién al 16.86% vy

permanecimos en 6to lugar, mientras Ferris obtuvo el primer lugar.

Ambos resultados se pueden apreciar en las siguientes imagenes:
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S Market Share C60202
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Figura 4.15 Participacion en el Mercado de Chester en 2014
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Figura 4.16 Participacion de Mercado de Chester en 2015
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4.4.2 Nimero de producto

Para el objetivo de “Numero de producto” se pretende mantener 5 productos viables en
los segmentos de mercado de Low End, Traditional y Size para el 2021. En la siguiente figura
se puede apreciar como se encuentran posicionados nuestros productos en el mercado

después de los dos ejercicios:

Perceptual Map for All Segments
Size Perceptual map (at end of this year)

Figura 4.17 Mapa perceptivo del panorama actual del mercado en 2014 y 2015

4.4.3 Gastos generales de administracion y ventas
Este objetivo consiste en mantener porcentaje anual de los Gastos generales de ventas y
administracion (Gastos generales de administracidn y ventas) entre el 7% y 20% sobre las

ventas.

A continuacion mostramos los resultados del ejercicio 1 en la figura 4.18:
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Sales

Depreciation

Taxes
Profit Sharing
Net Profit

Income Statement Survey Andrews Baldwin Digby Erie
$119,925 $125,777 $92,931 $110,632 $118,391
Variable Costs (Labor, Material, Carry) $87,526 $91,602 $70,231 $76,330 $77,702
$6,747 $6,080 $3,430 $6,829 $7,987 $5,853
$12,650 $15,530 S17,176 $11,502 §11.110 $16,301
] HO’U - .ﬂ) Pl 80 ] H-‘L"} w1 TOU
$11,863 $11,795 $9,949 $3914 $14,783 $17,355
Interest (Short term, Long term) $5.421 $5,961 $9,502 $5421 $6,146 $4,746
$2,255 $2,042 $156 (8527) $3,023 $4.413
$84 $76 $6 S0 $112 $164
$4,104 $3,716 $284 ($979) $5,501 $8,032

Figura 4.18 Gastos generales de administracion y ventas en 2014

Finalmente los resultados del ejercicio 2 se muestran en la figura 4.19:

Income Statement Survey Andrews Baldwin W Digby Erie
Sales $118,339 $148,432 Or7Y e $99,535 $114,212
Variable Costs (Labor, Material, Carry) $85,033 $105,731 $88,570 $67,982 $78,043
Depreciation $7 561 $7.213 $6,640 $6.311 $8,255
SGA (R&D, Promo, Sales, Admin) $16,438 $18,608 $22 466 $15,123 $11,140
Other (Fees, Writeofts, TQM, Bonuses) (538) §275 $1,650 §343 (3474)
EBIT $9,346 $16,604 $10,393 $9,777 $17,250
Interest (Short term, Long term) $5,394 $6,462 $9,815 $6,475 $6,801
Taxes $1,283 $3,550 $202 $1,156 $3,657
Profit Sharing $51 $132 $8 $43 $136
Net Profit $2,518 $6,461 $368 $2,103 $6,656

Figura 4.19 Gastos generales de administracion y ventas en 2015

4.5 Objetivos estratégicos de aprendizaje y crecimiento: Resultados

2014-2015

Finalizaremos el andlisis de los nuestros objetivos con el de Aprendizaje y crecimiento que

se detalla a continuacién:
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4.5.1 Tasa de rotacion de los empleados
Mediante este objetivo pretendemos lograr un porcentaje de Tasa de rotaciéon de los
empleados menor a 9%. De acuerdo a la siguiente imagen se puede apreciar que en el

ejercicio 1 no se pudo logra un porcentaje menor al 10%. Tal y como se muestra en la figura

4.20 abajo.

HUMAN RESOURCES SUMMARY ,I

Andrews Baldwin ‘w Digby Erie Ferris
Needed Complement 841 797 969 734 659 638
Complement 841 797 969 734 659 638
1st Shift Complement 659 606 741 595 594 578
2nd Shift Complement 182 191 228 139 65 60
Overtime% 0.1% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%

urnover Rate 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.

New Employees 225 77 366 107 6 64
Separated Employees 0 0 0 0 41 62
Recruiting Spend $0 $0 $0 $0 $0 $0
Training Hours 0 0 0 0 0 0
Productivity Index 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Figura 4.20 Tasa de rotaciéon de empleados en 2014

Ya en el ejercicio 2 se obtuvo un porcentaje de 10, excediendo lo estipulado en el cuadro de

mando integral tal y como se puede apreciar en la imagen 4.21 a continuacion:

HUMAN RESOURCES SUMMARY

Andrews Baldwin Digby Erie Ferris

WNeeded Complement 798 926 50 583 693 921
IComplement 798 926 501 583 693 921
1st Shift Complement 625 634 454 521 551 534
2nd Shift Complement 173 292 47 62 142 387

0.0% 0.0% 0.1% 0.0% 0.0% 0.0%

10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0%

1) 222 0 131 oS E143

parated Employees 43 0 468 151 0 0
ecruiting Spend $0 $0 $0 $0 $0 $0
raining Hours 0 0 0 0 0 0
roductivity Index 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Figura 4.21 Tasa de rotacion de empleados en 2015
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4.6 Investigacion y Desarrollo

Se responsabiliza de inventar nuevos sensores y de redisefiar sensores antiguos y determina

las caracteristicas fisicas de cada sensor:

¢ Tamafio (las dimensiones del sensor; existe una tendencia hacia la miniaturizacién)

¢ Rendimiento (la velocidad y la sensibilidad del sensor; existe una tendencia hacia la
mejora)

e MTBF (Promedio del tiempo entre fallos; es la vida util esperada del sensor, medida

en horas).

Las decisiones de este departamento afectan la antigiiedad percibida de los sensores que
integran cada segmento. La revision del tamafio o del rendimiento del sensor hace que el
mercado lo vea como un producto mas nuevo. Las decisiones afectan el costo del material de
sus sensores. La disminucion del tamafio, el incremento del rendimiento y el incremento del

MTBF aumentan el costo del material.
En el primer ejercicio se decidi6 hacer las siguientes modificaciones:

Paralos segmentos de mercado Low End que representa el 7%y Traditional que representan

el 9% vamos a bajar el MTFB porque es una variable que no le interesa al mercado.

En el segmento de mercado Traditional (Cake) bajamos de 17500 a 15000 el MTFB y
el performance y tamafio se modificaran de 5.5 y 14.5 se mueve a 5.7 y 14.3. Esto ocasiona
que nuestro producto tenga una edad de 1.7, lo cual nos hace muy competitivos ya que la

edad idénea es de 2 afios.
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En el segmento de mercado Low End (Cedar) bajamos de 14,000 a 13,000 el MTFB y
el performance y se queda igual 3 y 17. Esto ocasiona que nuestro producto tenga una edad
de 2.7 afios que esta dentro del rango de expectativa del segmento adicional ajustaremos el

precio que es la variable mas sensible en este segmento.

En el segmento High conservamos las mismas variables tanto en el desempefio 8
como en tamafio 12, y el MTFB que tiene un 23% de peso lo bajaremos de 23,000 a 22,000
para tener mejores costos de produccién y con vistas a después pasar este producto a

Traditional que esta planteado en nuestra estrategia competitiva.

En el segmento de mercado Performance no movimos las variables ya que

pretendemos desaparecerlo gradualmente y solo se producira lo que el mercado demande.

Con relacién al segmento de mercado de Size, se modificaron las variables para
obtener lo idoneo ya que apostaremos a este segmento para incrementar nuestro margen de

ganancias. Quedando de la siguiente manera: Performance 4, Size 10.5 y MTBF 18000.

En la siguiente figura 4.22 se puede apreciar los cambios generados en la primera

fase:
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Research & Development

DRAFT SAVED AT Oct 17, 2043 21:56 C5T

50
I

35
f

510
'

815

Perceived Age in Years

10.0

Decisions Perceptual Map (at end of this year)
"Name "New Pfmn “New Size  "MTBF " Revision "Age at “R&D Cost 20
Date Revision  ($000)

Cake 5.7 143 15000 22-Apr44 1.7 $309
Cedar 30 17.0/ 13000 16-Jan-14 46 $40
cid 8.0 120 22000 16-Jan-14 1.7 $40
Coat 9.4 155 25000 = $01 &
Cure 4.0 10.5 18000 16-Apr-14 1.4 $204 || ©
NA 0.0 0.0 0 $0
NA 0.0 0.0 0 $0
NA 0.0 0.0 0 $0

Total $683

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20
Performance
~
Material Cost Hoid 0 New Age Profiles

9.0
8.0
7.0
6.0
5.0
4.0
3.0
2.0
1.0

!

0.0

== Cake
Cedar
Cid
Coat
e Cure
= NA
==HNA
- NA

Ya en el segundo ejercicio de acuerdo a los resultados obtenidos, los cuales no fueron muy
favorecedores por el tema del préstamo de emergencia (que detallaremos en la parte
financiera) se optd por hacer modificaciones mas sutiles para bajar los costos y poder dar
continuidad a la estrategia que seleccionamos. Tomando en cuenta los factores que son de

mayor importancia en cada segmento.

Como breve resumen en el segmento tradicional se hicieron minimas modificaciones

ya que en el primer ejercicio se tuvieron buenos resultados y buenas ventas. Para el

Figura 4.22 Resultados de Investigacidn y Desarrollo en 2014

segmento de Low End se permanece igual sin cambios para no incrementar los costos.

Para el segmento de High se hicieron modificaciones al producto para que sea mas

competitivo en este segmento de mercado y poder obtener mayores ganancias.
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Para el segmento de Size, se mejoraron las condiciones ya que es de nuestro interés

apostar fuerte por este producto.

Finalmente para el segmento de Performance solo se hicieron leves modificaciones al

tamafo del sensor ya que se pretende matar este producto eventualmente.

A continuacion la figura 4.23 con las decisiones tomadas para el ejercicio 2.

Research & Development DRAFT SAVED AT Oct 24, 3013 04:09 C5T
Decisions Perceptual Map (at end of this year)
"Name "New Pfmn *New Size  "MTBF "Revision  “Ageat "R&D Cost 2
Date Rewvision ($000)
Cake 5.7 14.2 14000 07-Apr15 13 $271
Cedar 3.0 17.0 13000 S $0
Cid 8.5 11.5 22000 22-May-1§ 1.5 $394
Coat 100 16.0 27000 22-Jun15 2.0 $478 || 3
Cure 44 100 17000  23-May-15 1.3 $399 ||
NA 0.0 0.0 0 - $0
NA 0.0 0.0 0 = $0
NA 0.0 0.0 ] o $0
Total $1542
0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20
Performance
Material Cost BoK Ehew Age Profiles
10.0 - Cake
30 55 $10 $15 520 o . Ceder
Cd
Cak 80 Comt
. = Cure
Cedar é ;.u ::2
o ; e -
o 50
2 40
Cui 3
£ 30 =
e 20 'Lib "17/34\
L 10 ]
00

Figura 4.23 Resultados de Investigacion y Desarrollo en 2015

4.7 Mercadotecnia

Para poder hacer un mejor analisis de los resultados obtenidos durante estos dos ejercicios,
vale la pena entender cudles son las principales actividades que realiza este departamento.

Las actividades se sefialan a continuacion:
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Para el modelo de cada sensor, el Departamento de Mercadotecnia fija un:

ePresupuesto de promocion (Los presupuestos de promociéon generan conciencia; la
conciencia total significa que cada uno de los clientes tiene conocimiento de las

caracteristicas del sensor de su segmento).

ePresupuesto de ventas (desarrollan accesibilidad mediante los sistemas de distribucion y
personal de ventas; la accesibilidad total significa que cada cliente puede interactuar

facilmente con su empresa).

ePrediccion de ventas (Produccién y Finanzas utilizan las predicciones)

e Precio

En el primer ejercicio se decidié fijar precios dentro de los pardmetros establecidos para
cada segmento. Como resultado de este primer ejercicio, el producto para el segmento de
Size fue el que mas vendi6 en comparacion con las demas empresas en competencia en el
simulador. En los demas segmentos hubo otras empresas con precios mas competitivos,

razon por la cual sus ventas fueron superiores.

Para esta primera ejercicio se hicieron proyecciones muy optimistas en cuanto a lo
que se pretendia vender, lo cual no salié bien al final ya que las ventas no fueron como se
esperaba y esto nos ocasiono que no tuviéramos las ganancias esperadas y nos quedamos

con mucho inventario en los segmentos de tradicional y Low End.
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Marketing DRAFT SAVED AT Oct 17, 2013 23:47 CST

Marketing Decisions
Name “Price " Benchmark " Your " Gross “Variable “Contrib " Less Promo
Promo Sales Prediction Sales Revenue Costs Margin & Sales
Budget Budget Forecast Forecast Forecast
—— Costs
$ 2,000 $2,166 2,223 2200 $ 61,600 $ 43,287 $18,313 $ 14,147
$1,%00 $1,986 1,584 2500 $ 52,500 $239,5T1 $12,929 $ 9,043
$ 500 $1,805 382 a8 $19,671 $12,252 $7.419 $5114
$ 560 $1,534 367 386 $13,317 $ 9,647 $ 3,670 $1,578
$1,280 $1,534 651 430 $ 14,835 $9,678 $ 5,157 $ 2,343
NA $0. 50 $0 0 - s0 $0 $0 $0
NA . $0 $0 0 - $0 $0 $0 $0
NA . $0 $0 0 - $0 $0 $0 $0
Total $ 8,240 $9,025 5,187 A $ 161,923 $ 114,435 $ 47,488 $ 32,223

Note: The Benchmark Prediction i unit sales ing your product competes with a AR Lag (days)
standardized, mediocre playing field. It does not use your actual competitors products. It is -
useful for experlmemmg with price, promo and sales Itis for fi AJP Lag (days)

Revenue Forecast Unit Sales Forecast
2500

560,000 -

$50,000 2,000

$40,000

1,500

$30,000

520,000 -

Cake Cedar Cid Coat Cure HA HA NA Cake Cedar Cid Coat Cure NA

[ Variable Costs Ml Marketing [ Wargin After Marketing M Size 0 Pfmn [ High W Low [ Trad

Figura 4.24 Resultados de Mercadotecnia 2014

Ya en el segundo ejercicio se decidié bajar los precios significativamente en algunos
segmentos para poder tener mayores ganancias y recuperarnos del desfalco del primer

ejercicio.

Y en cuanto a las proyecciones de ventas se hizo de una manera mas conservadora
para evitar nuevamente incurrir en otro error financiero como el del primer ejercicio que
nos dejo una gran deuda la cual se pagara en los ejercicios siguientes y que nos ocasiono ser

el ultimo lugar de la competencia.
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Marketing DRAFT SAVED AT Oct 24, 2013 01:15CST
Marketing Decisions
Name " Price " Benchmark “Your " Gross “Wariable “Contrib " Less Promo
Promo Sales Prediction Sales Revenue Costs Margin & Sales
Budget Budget Forecast F%(gcast Forecast
— sts
Cake S 26.50 $ 2,300 $2,815 2,569 1300 $ 34,450 $21,949 $ 12,501 $7,386
Cedar S 18.50 $2,300 $2,294 3,093 1900 $35,150 $ 25,036 $10,114 $ 5521
Cid 5 39.50 $ 000: $2,085 400 300 $1 18.50 $6,868 $4,982 $ 2,097
Coat S 34.00 $ 560 $ 1,460 578 420 $ 14,280 $10,883 $ 3,397 $1,378
Cure 5 34.50 $1,280 $1,772 696 400 $13,800 $8,322 $ 5,478 $ 2,426
NA $0.0 $0 $0 0 - $0 $0 $0 $0
NA $0.0 $0 $0 0 - $0 $0 $0 $0
NA $0.0 $0 $0 0 - so $0 $0 $0
Total $7,240 $ 10,426 7,336 4,320 $ 109,530 $ 73,057 $ 36,473 $ 18,808
Note: The unit sales your product with a " l—'
standardized, mediocre playing field. It does not use your actual competitors products. It is .m Lag (days) 2
useful for experimenting with price, promo and sales budgets. It is useless for forecasting. AJP Lag (days) [ 30
Revenue Forecast Unit Sales Forecast
540,000 2,000
$35,000 1,800
1,600
$30,000 |- i
525,000 1,200
$20,000 {— 1,000
515,000 200
800
510,000 At
55,000 200 m ] .
50 0
Coke Cedsr Cid  Coat Cure NA  NA  NA Coke Cedsr Cd  Cost Cure  NA na na
O Variabie Costs W Marketing [ Margin Afer Marketing W Size OPfmn OHigh BLow [ Trad
Figura 4.25 Resultados de Mercadotecnia 2015
Marketing Budget Detall DRAFT SAVED AT Oct 24, 2013 01:15CST
TPROMO BUDGET Cake Cedar Cid Coat Cure NA NA NA Budget
" Target Segment Traditional || [Low End i] High End || [ Performanc \:] [Size | - -
" Print Media 5 E T00[ § 500] S 0[5 0 - - 51,930
" Direct Mail - 800 5 800 5 0] S 305 150 - - - $1,780
" Web Media s 400 S 400 S DE 250 500 - $1,550
" Email 3 400 5 400 S D 250 5 600 - - - $1,650
*Trade Shows S 0] s [3E 300 § 0] s 30 - - | | 5330
JBudget (5000) $ 2,300 $2,300 5800 $ 560 $ 1,280 50 50 50 $7.240
SALES BUDGET “Trad “Low * High “Pert " size Budget
" Qutside Sales 3 12 10 2 12 4,875
"Inside Sales 15 3 6 3 8 $1,750
" Distributors 15 15 3 1 4 | $ 3,800
JBudget ($000) $2625 53,150 $ 1,850 $500 $2,300 510,425
“TIME ALLOCATIONS Cake Cedar cid Coat Cure NA NA NA 2 Total
JPercentage [ FIEA| 2%] 20%] 4% 7% %] %] 0% 100%
Cost §2815 $2294 $2,085 $1,460 $1,772 50 S0 50 $10,425
Awareness Forecast Accessibility Dol B New
L 0% 0% W% W% 40%  SU%  60%  TO0% BO%  90% 100%)
Tra
Lo
Higl
i i P
Cake Cedsr Cd  Cost Cure  NA Na NA
@Trad BLow DHigh [ Pfmn I Size =

Figura 4.26 Resultados de Mercadotecnia 2015
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4.8 Produccion

Continuando con el analisis de ambas ejercicios nos gustaria primero mencionar cuales los

las actividades responsables de este departamento.

Para cada sensor, su departamento de produccion debera:

e Programar la cantidad de sensores que se fabricaran, en funcién de los prondsticos de
ventas de mercadotecnia, mientras también considera las unidades que no se

vendieron en el afio anterior (inventario).

¢ Cambiar la capacidad y la automatizacién en las cadenas de montaje existentes.

e Afadir cadenas de montaje para fabricar nuevos sensores. Cada cadena de montaje

cuenta con la capacidad del primer turno.

En el primer ejercicio las proyecciones de venta fueron muy optimistas y la produccién fue
elevada, razon por la cual los costos se elevaron. Esta fue una de las principales causales que

ocasionaron que se tuviera que recurrir al fondo de emergencia para poder ser solventes.

Asi mismo se decidi6 comprar automatizacién y no vender capacidad. Las demas
compaifiias silo hicieron y eso les implico un mayor flujo de efectivo. Para el segundo ejercicio

ya nos diferencidbamos en que tendriamos mayor capacidad de produccién que todas.
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" SCHEDULE Cake Cedar i Coat Cure

" Unit Sales Forecast 2,200 2,500 386 430
" Inventory On Hand 189 39 78 62
" Production Schedule | 2200 2500 | 310] 430
" Production Afier Adj 2,178 2,475 307 426

MARGINS
" 2nd Shift Production% 22 2% 78.6% 3.4% 0.0%
" Labor Cost/Unit $8.93 $8.51 $9.54 $9.39
" Material Cost/Unit $10.75 $7.31 $15.45 $13.11
" Total Unit Cost $19.68 $15.83 $24.99 $22.51

" Contribution Margin 29.7% 24.6% 27.6% 34.8%

PHYSICAL PLANT Total

" 1st Shift Capacity 1,800 1,400 300 600 = = = 5,000

" Buy/Sell Capacity o] o] -200] 0 - - - ( 300)

" Automation Rating 4.0 5.0 3.0 3.0 - - -

" New Autom. Rafing 5.0] 6.0] 0] 3.0] 4.0 - = =

" Investment ($000) $7,200 $ 5,600 ($ 3,510) $ 2,400 $0 $0 50  $15290
“Lastvear  Needed "SY®A “Thisyear  istShit “2ndShit  Overtime "Maxinvest  $32,694

WORKFORCE
" Complement 700 969 100% 969 741 228 0.0% "AP Lag 30

Production Vs. Capacity [ Both Shifts Wl Base Capacity [ Production
4,000
3,500+ san
3,000-
2,500-— =
2,000-—
1,500- s10
1,000-+—

500

0

Price Vs. Unit Cost @ Wateris! W Labor [ Margin
$40

50

Cake Cedar Cid Coat Cure

Figura 4.27 Resultados de Produccién 2014

Ante los malos resultados financieros obtenidos en el primer ejercicio, se opto en el segundo
ejercicio por hacer proyecciones de ventas mas conservadoras para poder vender el
inventario existente y no arriesgar a tener nuevamente un error financiero que podria

costarnos el salir de la competencia por insolvencia y excesiva deuda.

Asi mismo tal y como se puede observar en la siguiente imagen, se recurrié a vender
capacidad en los segmentos de Traditional, Low end y High end para recuperar un poco de

efectivo y ser mas solventes y en esta ocasion no se compro automatizacion.
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Production

DRAFT SAVED AT Oct 24, 2013 01:15CST

T SCHEDULE Cake Cedar Cid Coat Cure NA NA NA Total
" Unit Sales Forecast 1,300 1,900 300 420 400 4,320
*Inventory On Hand 1,084 796 0 0 0 1,880
" Production Schedule | 700] 1400] 400] 420] 500 3,420
" Production After Adj 693 1,386 396 416 495 3,387
MARGINS
*2nd Shift Production% 0.0% 16.7% 0.0% 40.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
" Labor Cost/Unit $7.38| $6.57 $861  $11.18 $861 $0.00 $0.00 $0.00
* Material CostUnit $9.50, $6.61 $14.28 $14.73 $12.20 $0.00, $0.00 $0.00
*Total Unit Cost $16.88 $13.18 $22.89 $25.91 $20.81 $0.00, $0.00 $0.00
* Contribution Margin 36.3% 28.8% 42.0% 23.8% 39.7% 0.0% 0.0% 0.0%
PHYSICAL PLANT Total
* 1st Shin Capacity 1,300 1,200 400 300 600 3,800
* Buy/Sell Capacity | -500 | -200| -500 | o] 0 B (1,200)
* Automation Rating 5.0 6.0 4.0 3.0 4.0
“New Autom. Rating [ 5.0] 6.0] 4.0] 3.0] 5.0 _
" Investment ($000) (58.450)]  ($3.900) _($7.150) $0 $ 2,400 $0 $0 $0 ($17.100)
WORKFoREE “LastYear  'Needed MSY®3' “Thisvear istshit 2ndShift Overtime 'Maxinvest  $38,260
* Complement 969 502 100% 502 454 48 -01% 'APLag | 30
‘Aporgnduclinn Vs. Capacity [ Both Shifts [l Base Capacty [ Production P;Ieo Vs. Unit Cost B Materal Bl Labor [ Margin
2,500 530
2,000 -+—
520
1,500
1,000- $10
500 0
0 : : - Cake Cedar Cd Coat Cure W& WA NA
Cake Cedar Cid Coat Cure MN& H& NA

4.9 Finanzas

Figura 4.28 Resultados de Produccién 2015

El Departamento de Finanzas se asegura de que todas las actividades de la empresa sean

financiadas. Si bien resulta posible financiar las actividades completamente con las

operaciones, no es probable que esto suceda durante los primeros afios. La empresa debera

recurrir a los mercados de capitales. La empresa cuenta con tres fuentes externas de dinero:

Deuda actual (se trata de papel moneda por un afo)

Bonos (se trata de letras de 10 afios)

Entre las demas actividades del Departamento de Finanzas, se incluyen:
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e Retiro de acciones (la empresa puede recomprar acciones a fin de reducir las acciones
en circulacion)

e Retiro de bonos (la empresa puede retirar bonos antes de su vencimiento

e Emision de acciones

e La emisiéon de dividendos (reduce las ganancias reservadas y aumenta el

apalancamiento

Determinacion de politicas de cuentas por cobrar y por pagar

Para el primer ejercicio se tuvo un grave error financiero, ya que al considerar un pronoéstico
demasiado optimista en el proforma financiero nos dejaba en una buena posicién de cash,
pero al no suceder asi, y al no haber pedido un préstamo a largo plazo para poder pagar las
mejoras en productos y mejoras en automatizaciéon, nos ocasiono caer en préstamo de
emergencia lo cual nos envi6 al ultimo lugar de la competencia ya que se tuvo un cargo de

$26,750 k usd

En la siguiente imagen se aprecia que para el primer ejercicio no solicitamos ningtn

préstamo y pretendiamos cerrar con $7,033 k usd, pero el resultado no fue el esperado.
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Finance

DRAFT SAVED AT Oct 17, 2013 22:20 CS5T

Finances

PLANT IMPROVEMENTS
*Total Investments ($000)
" Sales Of Plant & Equipment
COMMON STOCK

" Shares Qutstanding (000)
" Price Per Share

" Eamings Per Share
"Max Stock Issue ($000)

" Issue Stock ($000)

" Max Stock Retire ($000)

" Retire Stock ($000)

" Dividend Per Share
CURRENT DEBT

"Interest Rate

"Due This Year

" Borrow ($000)

CASH POSITIONS

" December 31, 2013

" December 31, 2014

Liabilities & Owners Equity .
N\
Long Term Debt
$ 18,800 {
($ 3,510)
2,000
$34.25 Retained Earnings = Current Dett
Accounts Payable
$4.91
$ 13,700
$ 0
Long Term Debt
$ 3,425 " Retire Long Term Debt (5000) 5 0
0 || “issue Long Term Debt ($000) s 0
* Long Term Interest Rate 10.8%
0.00 " Maximum Issue This Year $ 18,994
* AR Lag (days) [ =
9.4% " AP Lag (days) [ 30
$0
$ 0 | | Outstanding Bonds
" Series Number * Face Amount 50 * Current Yield 2013 " Close
11052015 $6,950 11.0% §100.34
$ 3,434 12552017 $ 13,900 11.9% $ 105.30
' 14.052019 $ 20,850 12.3% $113.62
$7,033

Figura 4.29 Resultados de Finanzas 2014

Debido a que la empresa se quedd sin dinero en el afio se emiti6 el préstamo de emergencia

por un prestamista de dltimo recurso, conocido como Big Al. El cual nos cobra una multa del

7,5%, ademas de la tasa de deuda actual de la empresa. Este préstamo de emergencia se

convirtié en la deuda actual a principios del afo siguiente. Los préstamos de emergencia

disminuyo el precio de sus acciones.

Ya para el segundo ejercicio debido a la venta de capacidad, y el ajuste estratégico de

Investigacion y Desarrollo, Mercadotecnia y Producciéon mas una solicitud de préstamo a

largo plazo de $31,000 y a corto plazo de $5,000 como se muestra en la siguiente imagen, se

pudieron sanear un poco las finanzas de la empresa y permitirnos seguir en la competencia.

Fue una ardua tarea que requirié e ajustar el presupuesto para poder pagar la deuda.
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No se obtuvieron grandes ganancias en el ejercicio 2 debido a que la mayor parte del
dinero ganado fue destinado al pago de la deuda e intereses, pero podemos decir que

seguimos en el juego y ya con una estrategia mejor definida en el aspecto financiero.

Finance DRAFT SAVED AT Oct 24, 2012 01:16 CST

Finances Liabilities & Owner’s Equity S0 I
PLANT IMPROVEMENTS
*Total Investments ($000) $ 2,400
*Sales Of Plant & Equipment ($ 19,500)
COMMON STOCK
" Shares Outstanding (000) 2,000
*Price Per Share $17.35 2
" Earnings Per Share ($ 2.99) Retained Earnings ddadiei
" Max Stock Issue ($000) $6,940
- Issue Stock (S(')DU) | $ 0 Uong Tacm Dabt

Max Stock Retire ($000) $1,735 | | ~Retire Long Term Debt (5000) s o
*Retire Stock ($000) $ 0 : Issue Long Term Debt ($000) ﬁ
||
CURRENT DEBT * AR Lag (days) 30
" Interest Rate 11.0% AP Lag (days) E—
*Due This Year $ 26,750
" Borrow ($000) | $ 5000 | | Outstanding Bonds

" Series Number " Face Amount $0 " Current Yield 2014 " Close

CASH POSITIONS 11.052015 $6,950 11.1% $98.75
e . 140s20t9, s 20850 T —t
"December 31, 2015 $ 40,326

Figura 4.30 Resultados de Finanzas 2015

4.10 Ejecucion de la estrategia en los ejercicio 2014 y 2015

Con relacion alos resultados del ejercicio 2014, decidimos REFORZAR Y AJUSTAR nuestra

estrategia original, y seguir por la misma linea.

En el ejercicio 2015 fuimos mucho mas cautelosos con respecto a nuestras decisiones
que el ejercicio 2014, observando detenidamente cual es el comportamiento del mercado
(esto nos funciondé para vender el excedente de inventario que tenemos) y los movimientos

que los mejores jugadores realizaron, por lo cual usamos también la técnica de la imitacion
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para seguir a los equipos que realizaron los mejores y darles competencia (para posicionar
los productos en cerca del sweet point e igualarlos a las condiciones que los tienen otras

empresas para tener buena participacion en el mercado).

Cabe hacer mencidén que en el ejercicio 2015 gracias al reajuste de la estrategia fuimos
el segundo lugar después de la maquina con el mejor margen de Contribuciéon y un 17.83%
de participacion de mercado en general como #2 de toda la competencia, pero que por el

tema financiero nuestro Ganancia Final nos dej6 en el penultimo lugar después de: Digby.
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CAPITULOV

Analisis ejercicios 2016y 2017
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5.1 Tabla de objetivos estratégicos: Resultados 2016-2017

En el presente capitulo se analizaran los resultados obtenidos en el tercer y cuarto ejercicio

(2016 y 2017) de esta simulaciéon empresarial que se resume en la tabla 5.1

Ejercicio 3 4
Objetivos Estratégicos Ano 2016 2017
$19.67
. . l USD ﬂ $26.92 USD
Precio de acciones
3.9/8 4.9/8
Finanzas $- 2,498.9 $3,186.2K
R . l K USD ﬂ USD
Ganancias
0/9 1.6/9
Apalancamiento - 8/8 — 8/8
Utilizacién de planta ﬂ 5/5 — 5/5
Déficit de inventario ﬂ 5/5 l, 1.5/5
Procesos de
Negocio Interno
26.9% 31.9%
Margen de contribucion l ﬂ
0/5 2.7/5
Criterio de compra del cliente l 3.9/5 ﬂ 4.4/5
Numero de productos en el
Cliente P o | 29/5 | == 2.9/5
mercado
Gastos generales de — —
. 5/5 5/5
administracién y ventas p— / — /
Aprendizaj i6
p1 e1'1 1'1 ljey Tasa de rotacién de los ﬂ 3.5/7 l 3.4/6
Crecimiento empleados
Puntos totales ﬂ 46 ﬂ 56

Tabla 5.1 Resultados de los objetivos estratégicos del periodo 2016 y 2017.
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5.2 Objetivos estratégicos financieros: Resultados 2016-2017

A continuacién se resumira los resultados obtenidos en la tercera y cuarta ejercicio de esta
simulacién. Comenzaremos nuestro analisis con los objetivos estratégicos en el area de

Finanzas.

5.2.1 Precio de la accion

Como ya se mencioné se pretende lograr en cada ejercicio estar arriba del precio de la acciéon
esperada por los accionistas (para el ejercicio 1 se iniciara con $32 USD, elevandose cada
ejercicio hasta llegar a un precio de la accion superior a $118 USD que es lo esperado para el

ejercicio 8.

Para el tercer ejercicio el precio de la accién fue de $19.67 USD y para el cuarto
ejercicio incremento un poco a $26.92. A continuacion se muestra el resumen de como
cerraron las acciones en la competencia para el ejercicio 3, quedando Ferris a la cabeza y

nuestra empresa en 5to lugar.

Stock Market Summary

Company Close Change Shares Markei;g:ﬁ Book Value EPS Dividend Yield PIE
Andrews $16.09 ($18.93) 2,350,327 838 $26.57 $1.75) $0.00 0.0% 92

(
(7.01) 2,415,900 $86 $20.89 (50.62) $0.00 0.0% 573
Chester $19.67 (85.47) 2,000,000 $39 $23.05 (81.25) $0.00 0.0% 1538
ooy TS ($12.89) 2,000,000 $28 $22.62 (51.92) $0.00 0.0% 72

Erie $40.32 ($4.53) 2,128,085 $86 $28.33 $0.94 $0.63 1.6% 4238
Ferris $7.19 2,019,375 $35.11 $0.00

Figura 5.0 Resumen del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2016
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Closing Stock Price C60202
& Andrews
r : T - Baldwin
$80 + ? : & Chester
r r 48 Digby
860 - i : - Erie
L -+ Ferris
$40 .
$20 - i '
S0
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Figura 5.1 Gréfica del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2016

En el cuarto ejercicio la accién de nuestra compaiiia subi6 ligeramente a $26.92 USD gracias
a que ejercicio a ejercicio se ha ido aliviando el problema financiero que nos ocasiono el
préstamo de emergencia en el primer ejercicio. Tal y como se puede apreciar en la siguiente
imagen Ferris continua en primer lugar con un excelente precio en su acciéon y nuestra

compafiia permanece estable en la 5ta posicién en este rubro.

ﬂ Stock Market Summary

Company Close Change Shares Ma’“""g:ﬁ Book Value EPS  Dividend Yield PIE

Andrews $32.80 $16.71 2,350,327 877 $29.00 $2.43 $0.00 0.0% 135
Baldwin 29 40 ($6.05) 2,641,594 378 $30.43 $0.07 $0.00 0.0% 4227
hester $26.92 $7.25 2,000,000 $54 $24.64 $1.59 $0.00 0.0% 169
oy SI0I0 $649 2,000,000 $41 $23.00 $0.38 $0.00 0.0% 533
Erie $35.19 (5.13) 2,304,709 $81 $30.11 $0.86 $0.00 0.0% 41.1
Ferris $69.14 $131 2,184,233 $151 $42.36 $4.78 $0.00 0.0% 145

Figura 5.2 Resumen del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2017
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Figura 5.3 Grafica del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2017

5.2.3 Ganancias

Para el drea de “Ganancias” se pretende lograr unas utilidades acumuladas después de
gastos e impuestos (ganancia neta) de 76 millones de dé6lares para el 2021, esperando unas
utilidades anuales de al menos 9 millones de délares. En general este objetivo no se esta
cumpliendo ya que en el ejercicio uno se tuvo un préstamo de emergencia lo cual causo un
desajuste financiero y no se han tenido las ganancias esperadas ya que hemos tenido que

pagar dichas deudas.

En el ejercicio tres perdimos $2, 49,973 debido a que hicimos una fuerte inversién en
el area de R and D mediante la creaciéon de un nuevo producto para el segmento de Size asi
como diversas mejoras a los productos existentes y en el ejercicio cuatro hubo un incremento

en las ganancias y estas fueron $ 3, 186,245.

5.2.4 Apalancamiento
Con relaciéon al objetivo financiero de “Apalancamiento” se pretende alcanzar un

apalancamiento financiero (activos / capital) (Apalancamiento = Assets/Equity), entre 1.8 y
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2.8 anual. Este objetivo ha sido cumplido en todas las ejercicios y se ha obtenido la maxima
puntuacion gracias a ello. En especifico para el ejercicio 3 se obtuvo un apalancamiento de

2.5 y en el ejercicio 4 disminuyo y se obtuvo un apalancamiento de 2.4.

En la competencia nos mantenemos a la cabeza ya que somos la empresa con mejor
apalancamiento financiero incluso por encima de Ferris que se ha mantenido como el lider

de la simulacion.

5.3 Objetivos estratégicos de procesos internos: Resultados 2016-2017

Ahora pasamos al andlisis de los objetivos estratégicos de “Procesos Internos de Negocio”

para el ejercicio 3 y 4 de esta simulacién. Los cuales se detallan a continuacién:

5.3.1 Utilizacion de planta
Comenzaremos con el objetivo de “Utilizacion de planta” para el cual se propuso lograr al
menos un 100% de utilizacién de la capacidad instalada en nuestra planta de en los

segmentos de mercado de Low End, Traditional y Size.

Tal y como se puede apreciar en la siguiente imagen, en el ejercicio 3 para el segmento

de Traditional se utiliz6 la planta en un 137%, para el de Low End 198% y para Size 116%.

Por lo tanto se excedid la propuesta estipulada en el Cuadro de mando integral. En
general con relacion al mercado en este rubro fuimos muy competitivos ya que las demas

empresas también estuvieron por arriba de 150% de utilizacién.

2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn Size Material Labor Contr. Owver- Next Next Plant
JName  Segment Sold  tory Revision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price  Cost Cost Marg. time Round Round Utiliz

%4



Cake
Cedar
Cid
Coat
Cure
CFenix

Trad 1,273
Low 2,269
Trad 792
Pfmn 545
Size 265

0

646
108
0

457
0

4/17/2016
111512016
12/21/2016
6/22/2015
211412017
10/6/2017

1.9 14000
7.6 12000
1.6 20000
3.5 27000
2.9 18000
0.0

0

6.0
3.0
74
10.0
44
0.0

14.0 $2650 $845 $8.36
17.0 $1850 $5.19 $7.61
12.5 $2900 $11.53 $10.66
16.0 $3400 $13.88 $11.97
10.0 $3400 $11.26 $7.88
0.0 $000 $0.00 $0.00

32%
29%
18%
23%
31%

0%

38%
100%
100%

83%

17%

0%

6.0
70
45
30
55
40

Figura 5.4 Resumen de estadisticas de utilizacién de planta para el ejercicio 2016

Andrews
Baldwin
Chester

Digby

Erie

Ferris -

Production vs Capacity C60202

0

Z

500 1,000 1,500 2,000 2,500 3,000 3,500 4,000 4500 5,000 5500 6,000 6500 7,000 7,500
(@ capacty [J Production]]

Figura 5.5 Grafica de estadisticas utilizacion de planta para el ejercicio 2016

Ya para el cuarto ejercicio quedamos por debajo de lo estipulado para el segmento de

Traditional por 1%, en Low End permanecimos en un 198% y Size bajo considerablemente

a un 45%. Cabe sefialar que observamos una tendencia en el segmento de Traditional de

bajar la utilizacién de la planta en general entre todas las compafiias de la competencia.

Primary Units

Mame Segment Sold

Unit
Inven

Age

tory Rewvision Date Dec.31

Pfmn

MTBF Coord

Size Material Labor Contr.
Coord Price Cost Cost Marg.

2nd  Auto

Shift & mation Capacity

Over-

Next

Next Plant

time Round Round Utiliz.

Cake
Cedar
Cid
Coat
Cure
CFenix

Trad
Low
Trad
Pfmn
Size
Size

1,512
2,484
792
518
469
67

421
0

0
76
137
0

11/29/2018
8/24/2017
6/18/2017
5/16/2017
2/14/2017
10/6/2017

29

16
26
24
0.2

14000
12000
16500
27000
18000
18000

6.0

78
105
54
6.8

14.0 $2550 S$7.75 $6.44
16.5 $17.50 $5.04 $6.38
122 $26.00 $9.98 $10.37
15.5 833.50 $13.49 $12.77
86 83350 $11.46 $7.09
6.6 $33.50 $12.85 $11.17

38%
34%
19%
20%
40%
28%

0%
100%
100%
100%

0%
100%

1,300
1,200
400
300
500
250
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Figura 5.6 Resumen de estadisticas de utilizacion de planta para el ejercicio 2017

Production vs Capacity C60202

Andrews

Baldwin

Chester

Digby -

Erie -

Ferris

500 1,000 1,500 2000 2,5.00 3,000 3,500 4,000 4,500 5,000 5500 6,000 €500 7,000

[ @ capacty [ Production]]

Figura 5.7 Gréfica de estadisticas de utilizacion de planta para el ejercicio 2017

5.3.2 Déficit de inventario
El siguiente objetivo que revisaremos es el “Déficit de inventario” que refiere a lograr un

porcentaje de costo de stock out (ventas perdidas) cercano al 0% afio con afio.

En el tercer ejercicio logramos vender todo en los segmentos de Tradicional (en
especifico solo para uno de sus productos) y Performance, dejando 0 inventario tal y como

se aprecia en la siguiente imagen 5.8:

2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn  Size Material Labor Contr. Owver- Next Next Plan
Name Segment Sold tory Revision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg. time Round Round Utiliz.

96



ake ?rad 1:2-?3 646 4/17/2016 1.9 14000 6.0 14082650 $845 $836 32% 38% 60 1,300

ar Low 2,269 | 108 1/15/2016 7.6 12000 30 170831850 8519 S761 29% 100% 7.0 1200
id Trad 792 0 | 12/21/2016 1.6 20000 74 125%2900 $11.53 $1066 18% 100% 45 400
oat Pfmn 545 0 6/22/2015 3.5 27000 10.0 16.0 $34.00 $13.85 $11.97 23% 83% 3.0 300
ure Size 265 | 457 2/14/2017 29 18000 44 10083400 S11.26 S788 31% 17% 55 600
Fenix 0 0 10/6/2017 0.0 0 00 00 $000 $000 S000 0% 0% 40 150

Figura 5.8 Resumen de estadisticas financieras para el ejercicio 2016, resaltando la seccidn de

“Inventario”

En el cuarto ejercicio logramos vender todo el inventario del segmento de Low End y
nuevamente para uno de los productos de Traditional y se vendi6 todo el inventario para el

nuevo producto del segmento de Size tal y como se puede apreciar en la siguiente imagen

5.9:
2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn  Size Material Labor Contr. Over- Next Next Plant

Name Segment Sold tory Revision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price  Cost Cost Marg. time Round Round Utiliz

Cake Trad 1512 ) 421 11/29/2018 29 14000 60 14082550 S7.75 $6.44 38% 0% 75 1,300 99%
Cedar Low 2,484 0 8/24/2017 45 12000 34 16581750 $504 $6.38 34% 100% 70 1,200 198%
Cid Trad 792 0 6/18/2017 16 16500 7.8 122 $26.00 $9.98 $10.37 19% 100% 50 400 198%
Coat Pfmn 518 76 516/2017 26 27000 105 155 $33.50 $13.49 $12.77 20% 100% 3.0 300 198%
Cure Size 469 | 137 2/14/2017 24 18000 54 86 83350 51146 S709 40% 0% 55 500 30%
CFenix  Size 67 0 10/6/2017 02 18000 6.8 66 $3350 $12.85 $11.17 28% 100% 4.0 260  45%

Figura 5.9 Resumen de estadisticas financieras para el ejercicio 2017, resaltando la seccién de

“Inventario”
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5.3.2 Margen de contribucion

Finalizamos este segmento con el objetivo de “Margen de contribucion” el cual

pretendemos obtener una contribucién marginal anual al menos del 36%.

En ambas ejercicios mantuvimos una margen de 31.9% por lo que no llegamos al
porcentaje anual estipulado en nuestro Cuadro de mando integral. En general en la
competencia para el ejercicio 3 obtuvimos el tercer lugar en este rubro y en el ejercicio 4

nuevamente el tercer lugar.

5.4 Objetivos estratégicos de clientes: Resultados 2016-2017

Ahora pasamos a los objetivos estratégicos enfocados al Cliente, de los cuales

comenzaremos con el siguiente:

5.4.1 Criterio de compra del cliente
En el objetivo de “Criterio de compra del cliente” se pretende obtener una participacion del

mercado total en la industria de los sensores superior al 22% (Participaciéon de Mercado).

Para el ejercicio 3 tal y como se aprecia obtuvimos el 14.26% de participacion en el

mercado quedando en tercer lugar y el cual esta encabezado por la compafiia Ferris.

En el ejercicio 4 hubo un incremento en nuestra participacién al 14.91% y

permanecimos en tercer lugar, mientras Ferris sigue a la cabeza.

Ambos resultados se pueden apreciar en las siguientes imagenes 5.10 y 5.11:
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Market Share C60202 $ Market Share C60202

B Andrews 129%
B Badwin 1927 %
) Chester 1491 %
B3 Oigby 13.72%
B Ere 1442 %
) Ferris 2477 %

Erie -
Ferris -

il Trad | Low [J High I Pimnl} Sizel

Figura 5.10 Graficas de Participacion de Mercado de Chester en 2016

$ Market Share C60202

Market Share C80202

50% -
40% -
30% -
20% - B Andrews 12.17 %
10% - B Balkdwin 2298 %
] Chester
0% 5 Digby

Bl Ere

) Ferris

Chester
Dighy
Erie 8

Ferris

B Trad § Low (] High ] Pimn[] Sizel

Figura 5.11 Graficas de Participacion de Mercado de Chester en 2017
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5.4.2 Numero de producto

Para el objetivo de “Numero de producto” se pretende mantener 5 productos viables en
los segmentos de mercado de Low End, Traditional y Size para el 2021. Y de acuerdo a la
estrategia que seleccionamos se decidié crear un nuevo producto “CFenix” en el tercer
ejercicio en el segmento de Size el cual ya tuvo participacion en el ejercicio 4 de acuerdo a
las coordenadas que se seleccionaron previamente en el mapa perceptivo. Asi mismo de
acuerdo a nuestra estrategia movimos el producto “Cid” que originalmente estaba en el
segmento de High End al segmento de Traditional teniendo una excelente respuesta ya que

en ambas ejercicios se vendié todo lo que se proyecto.

18

16|

14

12

10

CEenix Sge nder

. s

(o))

Figura 5.12 Mapa perceptivo del panorama actual en el mercado en 2016 y 2017
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5.4.3 Gastos generales de administracion y ventas
Este objetivo consiste en mantener porcentaje anual de los Gastos generales de ventas y
administracion (Gastos generales de administracidn y ventas) entre el 7% y 20% sobre las

ventas.

A continuaciéon mostramos los resultados del ejercicio 3 en la imagen 5.13:

"~
Income Statement Survey Andrews mlmw Digby Erie Ferris
Sales $109,114 $163,064 , $116,104 $122,002 $200,614
Variable Costs (Labor, Material, Carry) 79,272 $129,197 $92,242 $90,072 $89,490

0 38455 $9293 87440 $7.041
SGA (R&D, Promo, Sales, Admin) $20,305 $17,517 $22 453 $16,629 $11,927 ;
Iﬂﬂmmmm, 0 ST.o0% T 18-2)) T30 Ta0
EBIT $1,082 $5,553 $4,026 $2 364 $10,409 $27 052
Interest (Short term, Long term) $7,423 $7,855 $7,870 $8,260 $7,263 $7,305
Taxes ($2,219) ($806) ($1,346) ($2,064) $1,101 $6,911

Profit Sharing $0 $0 %0 $0 $41 $257
Net Profit (%4,121) (51,497) ($2,499) ($3,832) $2,004 $12,579

Figura 5.13 Gastos generales de administracién y ventas en 2016

Finalmente los resultados del ejercicio 4 en la imagen 5.14:

Income Statement Survey Andrews Baldwin W Digby Erie Ferris
Sales $117 654 $222,145 SrsT, $137,629 $126,296 $225214
Variable Costs (Labor, Material, Carry) $73,696 $165,504 $93,981 $99,288 $83,079 $161,024

0 $7.005 $10.860 $3193
GA (R&D, Promo, Sales, Admin) $13,714 $19,505 $23,043 $18,221

$14,397

T(Fees, VVIneons, - Bonuses) S0.640 16,900 o120 SE.9/5 S5, 120 3971
EBIT $13,509 $9,881 $12,819 $7,050 $12,431 $26,895
Interest (Short term, Long term) $4,525 $9,597 $7,817 $5,857 $9,335 $10,521
Taxes $3,144 $99 $1,751 $417 $1,084 $5,731
Profit Sharing $117 $4 $65 $16 $40 $213
Net Profit $5,723 $181 $3,186 $760 $1,972 $10,430

Figura 5.14 Gastos generales de administraciéon y ventas en 2017
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5.5 Objetivos estratégicos de aprendizaje y crecimiento: Resultados

2016-2017

Finalizaremos el andlisis de los nuestros objetivos con el de Aprendizaje y crecimiento que

se detalla a continuacién:

5.5.1 Tasa de rotacion de los empleados
Mediante este objetivo pretendemos lograr un porcentaje de Tasa de rotacion de los
empleados menor a 9%. De acuerdo a la siguiente imagen 6.5 se puede apreciar que en el

ejercicio 3 no se pudo logra un porcentaje menor al 9%

I HUMAN RESOURCES SUMMARY

Andrews Baldwin Chester Digby Erie
Needed Complement 788 1,231 B9 784 810 1,123
Complement 788 1,108 898 784 810 1,123
1st Shift Complement 502 656 549 455 545 595
2nd Shift Complement 286 452 349 329 265 528
Overtime% 0.0% 18.7% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
[Tumover Rate 8.5% 10.4% 9.3% 8.1% 9.1% 8.9%
[ NEW EMpIOYEes o7 297 480 o4 el 302
Separated Employees 10 0 0 0 0 0
Recruiting Spend $1,000 $2,500 $500 $5,000 $2,000 $2,500
Training Hours 40 40 20 52 25 30
Productivity Index 100.0% 100.0% 100.0% 103.8% 100.0% 100.0%

Figura 5.15 Tasa de Rotacion de empleados en 2016

Yaen el ejercicio 4 se obtuvo un porcentaje de 9.2, acercandonos un poco mas a lo estipulado

en el BS el cual se puede apreciar en la imagen 6.6 a continuacién:
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HUMAN RESOURCES SUMMARY

Andrews Baldwin W Digby Erie Ferris
I:izeded Complement 416 1,171 612 583 1,098

mplement 416 1,171 665 612 583 1,098

1st Shift Complement 7 730 421 391 414 742
2nd Shift Complement 99 441 244 221 170 357
JOvertime% 0.0% 0.0% 0.0% 0.1% 0.0% 0.0%
[Turnover Rate 8.5% 8.7% 9.2% 7.6% 8.9% 8.7%
INEW CIIUYy S >J oo ol 40 JL L)
parated Employees ar2 0 233 172 227 25
Recruiting Spend $1,000 $2,000 $500 $5,000 $2,000 $2,500
raining Hours 40 30 20 52 25 30
Productivity Index 102.3% 102.5% 108.7% 100.3% 102.0%

Figura 5.16 Tasa de Rotacién de empleados en 2017

5.6 Investigacion y Desarrollo

En el capitulo anterior detallamos las funciones de este departamento por lo que en este

capitulo nos enfocaremos a lo sucedido en el tercer y cuarto ejercicio.
En el tercer Ejercicio se decidié hacer las siguientes modificaciones:

En el segmento de mercado Traditional (Cake) bajamos de 15,000 a 14,000 el MTFB
y el performance y tamafio se modificaran de 5.7 y 14.3se mueve .6.0 y 14 Esto ocasiona que
nuestro producto tenga una edad de 2, lo cual nos hace muy competitivos ya que la edad

idonea es de 2 afnos.

En el segmento de mercado Low End (Cedar) bajamos de 13,000 a 12,000 el MTFB y
el performance y se queda igual 3 y 17. Esto ocasiona que nuestro producto tenga una edad
de 6.6 a 7.6 afios por lo que si da el rango de expectativa del segmento y ajustaremos el precio

a $18.50 que es la variable mas sensible en este segmento.
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En el segmento High (Cid) se disminuy¢ la variable de performance 8.5, se aumenté
el tamafo 11.5 las cuales representan el 43% de importancia en este segmento, y el MTFB

que tiene un 19% de peso lo bajaremos de 22,000 a 20,000.

En el segmento de mercado Performance (Cure) no movimos las variables ya que
pretendemos desaparecerlo gradualmente y solo se producira lo que el mercado demande.

El producto comienza a figurar en dltima posicién ya que se va a desaparecer.

Con relacion al segmento de mercado de Size, se modificaron las variables quedando
de la siguiente manera: Performance 4.4, Size 10 estas variables no fueron muy idéneas para
competir en el mercado y dejando el mismo MTBF y quedando 1.5 afios pero cabe sefialar
resaltar que cometimos un grave error al no percatarnos que estos cambios nos llevarian a
que el producto estaria listo hasta el ejercicio. Tal y como se muestra en la siguiente imagen

5.17:
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Research & Develo pment DRAFT SAVED AT Oct 30, 2013 21:56 CST

Decisions Perceptual Map (at end of this year)

"Name "New Pfmn “New Size  "MTBF " Revision "Age at R&D Cost 20
Date Rewvision  ($000)

Cake 6.0 14.0 14000 16-Apr-16. 1.2 $298
Cedar 3.0 17.0 12000 16-Jan-16 6.6 $40
Cid 7.4 125 20000 20-Dec-16 1.6 $987
Coat 100’ 160 27000 5 $0
Cure 5.4 8.6 18000 13-Feb-17 1.5 $1124
CFenix 6.8 66 18000 05-Oct-17 0.0 $1773
NA 00 00 0 5 $0
NA 0.0 0.0 0 5 $0

8 10 12 14 16 18 20
Performance

Material Cost Do BNew Age Profiles
o 10,0

8.0
8.0
7.0
6.0
5.0

40

Perceived Age in Years

3.0

204
1.0
0.0

Andrews Baldwin Chester
Name Pfmn Size Revised || Name Pfmn  Size Revised Name Pfmn  Size Revised
Able 6.0 142 2/5/2017 || Baker 58 143 1/15/2015 fCake 6.0 14.0 4/17/2016
Acre 40 16.3 11/4/2016 || Bead 30 17.0 1/22/2015 f§Cedar 30 17.0 1/15/2016
Adam 6.4 136 7/12/2016 || Bid 10.0 97 5/25/2016 §Cid 74 125 12/21/2016
Aft 94 15.5 6/30/2011 || Bold 10.8 149 5/11/2016 §Coat 100 16.0 6/22/2015
Agape 48 9.0 7/19/2016 || Buddy 58 79 9/19/2016 JCure 44 10.0 2/14/2017
Bite 84 115 1/29/2016
ByeBye 1.2 88 10/22/2016
Digby Erie Ferris
Name Pfmn Size Revised || Name Pfmn Size Revised | Name Pfmn  Size Revised
Daze 50 145 6/21/2014 || Eat 55 14.5 1/15/2016 || Fast 55 14.5 4/22/2015
Dell 30 17.0 2/13/2014 || Ebb 30 17.0 1/15/2015 | Feat 30 17.0 712712018
Dixie 77 122 4/18/2016 || Echo 71 12.9 8/20/2016 || Fist 11.3 86 12/13/2016
Dot 115 14.8 9/6/2016 || Egg 71 12.9 5/18/2016 | Foam 12.8 135 9/18/2016
Dune 52 86 8/29/2016 Fume 6.1 7.2 12/11/2016
Fox 12.0 80 1211112016

Figura 5.18 Decisiones para el segmento de Investigacidon y Desarrollo para todas las compaiiias

en 2016
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Ya en el cuarto ejercicio como breve resumen en el segmento Traditional se logré una edad
de 1.9 afios en el producto siendo idénea 2 afios por lo que queda dentro del rango. Cabe
sefialar que le hicimos una mejora muy notable vs las dediciones del ejercicio anterior que
tralamos 6.0 y 14.0 de performanceYy size y las llevamos a 6.0 y 14.0 pero volvimos a cometer
el error de no cuidar la fecha de liberacion, puesto que este producto se liberd con estos
cambios hasta el 2018 y que nos imposibilitara el modificarlo la ronda siguiente, y se seguira

vendiendo con las coordenadas pasadas, nuevamente cometimos un error grave.

Para el segmento de Low End nuestro producto Cedar fue el mas competitivo de toda
la industria con un precio de $17.5 por encima del producto de la empresa lider dela
competencia Baldwin. Asi mismo le ajustamos las coordenadas y el precio logrando ser el

producto mas vendido en el ejercicio 2017 (o cuarto ejercicio)

Para el segmento de High se sac6 el producto Cid de este mercado y se movi6 al
segmento de Traditional. Debido a que ya estd 100% en el segmento de Traditional le

hicimos algunos ajustes logrando desplazar todas nuestras unidades producidas.

Para el segmento de Size, se mejoraron las condiciones ya que es de nuestro interés
apostar fuerte por este producto. Dado que nuestro producto Cure se imposibilité el moverlo
dada la decisién anterior, decidimos crear CFenix con las coordenadas exactas que solicita el

mercado, logrando vender todas sus unidades auln sin tanta capacidad de produccién atn.

Finalmente para el segmento de Performance el MTBF ideal era de 27,000 y todos los

productos de la competencia lo tuvieron. Lo que marco la diferencia he hizo ganar mas fue el
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performance y size idéneo que consiguié la empresa Ferris lo cual le dio la ventaja en este

mercado.

A continuacion la imagen 5.19 con las decisiones tomadas por las diferentes

compaiiias para el ejercicio 4.

Andrews
Name Pfmn  Size Revised || Name Pfmn  Size Revised | Name Pfmn  Size Revised
Able 70 13.0 2/5/2017 || Baker 5.3 143 /2017 |[Cake 6.0 14.0 11/29/2018
Acre 48 15.5 11/30/2017 || Bead 30 17.0 1/22/2015 |[Cedar 34 16.5 8/2412017
Adam 6.4 136 1/18/2018 || Bid 1.5 83 12/23/2017 |[Cid 7.8 12.2 6/18/2017
Aft 94 15.5 6/30/2011 || Bold 117 140 7/16/2017 |[Coat 105 155 5/16/2017
Agape 58 78 11/17/2017 || Buddy 6.8 6.6 9/21/2017 |Cure 54 86 2/1412017
Bite 84 115 2/11/2017 |[CFenix 6.8 66 10/6/2017
ByeBye 125 75 10/27/2017
Digby Erie Ferris
Name Pfmn  Size Revised || Name Pfmn Size Revised | Name Pfmn  Size Revised
Daze 50 14.5 6/21/2014 || Eat 55 14.5 1/15/2017 || Fast 55 145 11282017
Dell 37 16.3 11/21/2017 || Ebb 30 17.0 6/18/2019 | Feat 30 17.0 7/2712018
Dixie 1.7 122 2/13/2017 || Echo 7.8 122 9/14/2017 || Fist 125 1211212017
Dot 125 13.8 10/24/2017 || Egg 7.8 122 7/21/2017 | Foam 13.8 128 92612017
Dune 6.1 75 10/26/2017 Fume 6.8 6.0 11/11/2017
Denzo 126 14.1 772472017 Fox 13.0 7.0 12/8/2017

Figura 5.19 Decisiones para el segmento de Investigacidon y Desarrollo para todas las compaiiias

en 2017
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Research & Development

DRAFT SAVED AT Oct 31, 2013 22:42 C5T

Perceived Age in Years

9.0
8.0
7.0
6.0
5.0
4.0
30
2.0
10

Age Profiles
10.0

Decisions Perceptual Map (at end of this year)
“Name "New Pfmn "New Size MTBF "Revision  "Ageat 'R&D Cost 20
Date Revision  ($000) 18
Cake 8.0 12.0 14000 28-Nov-18 1.9 $1924 o
Cedar 3.4 16.5 12000 24-Aug-17 44 $654 G
Cid 78 122 16500 18-Jun-17 1.0 $469 o
Coat 105 155 27000  16-May-17 1.9 76 || &
Cure 54 8.6 18000 13-Feb-17 1.5 s124 | @
CFenix 6.8 6.6 18000 05-Oct-17 0.0 $773 8
6
NA 0.0 0.0 0 - $0 ;
NA 0.0 0.0 0 - $0 5
Total $4320 0
0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20
Performance
Material Cost Do B Hew

== Cake
Cedar

Coat
# Cure
#= CFeni
- NA
-

0.0

Figura 5.20 Decisiones para el segmento de Investigacion y Desarrollo Chester en 2017

5.7 Mercadotecnia

Ya en el capitulo anterior se explicaron las actividades que se llevan a cabo en este

departamento, las cuales no repetiremos en este capitulo.

En el ejercicio se decidi6 fijar precios de acuerdo a los parametros indicados para cada
segmento. Para este tercer ejercicio se hicieron proyecciones mas conservadoras en cuanto

alo que se pretendia vender, para no quedarnos con inventario y aliviar un poco el desajuste

financiero que tenemos desde el primer ejercicio como se muestra en la figura 5.21
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Marketing DRAFT SAVED AT Oct 30, 2013 21:57 CST

Marketing Decisions
Name " Price " Benchmark " Your " Gross “variable “Contrib  "Less Promo
Promo Sales Prediction Sales Revenue Costs Margin & Sales
Budget Budget Forecast Forecast Forecast
e Costs
Cake s 2650 $ 2,200 $ 2,751 1,987 1400 $ 37,100 $ 24,547 $12,553 $7,602
Cedar s 18.50 $ 2,200 $2,849 3,842 2000 § 37,000 $27,277 $9,723 $4,673
Cid ! $900 $1,081 1,239 900 § 26,100 $22,293 $3,807 §$1,827
Coat s 3400 $760 $983 as2 a20 $ 14,280 $11,311 $2,969 $1,228
Cure s 34.00 , $2,162 541 470 §15,980 $9,418 $8,562 §3,120
CFenix $0. $0 0 - $0 $0 $0 $0
NA I $0 0 - $0 $0 $0 $0
NA I 50 0 - $0 $0 $0 $0
Total $9,826 7,891 5,190 $130,460 $94,846 $35614

Note: The B k Predicti unit sales ing your product competes with a " AR Lag (days)
standardized, mediocre playing field. It does not use your actual competitors products. It is 5
useful for experlmentlng with price, promo and sales budgets. It is useless for forecasting. AJP Lag (days)

Revenue Forecast Unit Sales Forecast
40,000 2,200
35,000 e

1,600
$30,000 1 1,600

$25,000 1,400 1

1,200 +—

$20,000 1,000
§15,000 - 800
£10,000 i | 1
400
55,000 = 1 ] 200
50 1 —=== = . T —— T T T 0 T T T
Cake Cedar Cid Coat Cure CFenix NA HA Cake Cedar Cid Coat Cure CFenix NA

[ Wariable Costs I Marketing [ Margin After Marketing M Size [ Pfmn 0High M Low 0 Trad

Figura 5.21 Decisiones para el segmento de Mercadotecnia Chester en 2016

En el cuarto ejercicio se decidié fijar precios dentro de los parametros establecidos para

cada segmento.

Como resultado de este ejercicio, para el segmento de Low End nuestro producto
Cedar fue el mas competitivo de toda la industria con un precio de $17.5 por encima del
producto de la empresa lider dela competencia Baldwin y fue el que mas vendié en

comparacion con las demas empresas en competencia en el simulador.

En los demas segmentos hubo otras empresas con precios mas competitivos, razén

por la cual sus ventas fueron superiores.
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Marketing

DRAFT SAVED AT Oct 31, 2013 22:45 C5T

Marketing Decisions

Name

Cake
Cedar
Cid
Coat
Cure
CFenix
NA

NA
Total

" Price

Promo
Budget

$ 2,200
$ 2,200
$ 900
$ 760
$1,280
50

50

$0
$7,340

Sales
Budget

$2,751
$2,849
$1,081
$983
$2,162
$0

$0

$0
$9,826

" Benchmark
Prediction

2,096
4,135
1,683
618
788
112

[

[
9,433

" Your
Sales
Forecast

1500
2200

" Gross
Revenue
Forecast

Cosls

$ 38,250
$ 38,500
$ 20,800
$ 18,425
$ 16,750
$ 10,050
$0

$0

$ 142,775

“Variable
Cosls

$ 22,476
$ 25,959
$17,257
$ 14,890

$9,599

" Contrib
Margin
Forecast

$15,774
$ 12,541
$ 3,643
$ 3,535
$7,151
$ 2,688
50

$0

$ 45,231

"Less Promo
& Sales

$10,823
$7,492
$1,662
$1,792
$3,710

$ 28,066

Note: The B

unit sales

Predict
standardized, mediocre playing field. It does not use your actual competitors products. Itis
useful for experimenting with price, promo and sales budgets. It is useless for forecasting.

your product competes with a

" AR Lag (days)
" AJP Lag (days)

e
E—

Revenue Forecast

Unit Sales Forecast

$40,000
$35,000
530,000
$25,000
$20,000
§15,000
$10,000
85,000
S0

i

Cake

[ Variable Costs

Cedar

Cid

Coat

W Marketing

Cure

CFenix NA

[ Margin After Marketing

NA Cake

Cedar Cid

Coat

Cure

CFenix

M Size [ Pfmn [ High MLlow [ Trad

N&

Figura 5.22 Decisiones para el segmento de Mercadotecnia Chester en 2017

Marketing Budget Detail

DRAFT SAVED AT Oct 30, 2013 21:58 CST

"PROMO BUDGET

" Target Segment
" Print Media

" Direct Mail

" Web Media

" Email

" Trade Shows
Budget (5000)

Cake

Cedar

Cid

Coat

CFenix

[Tragitional ~]

[Low End

[ [Traditional ]

[ Performanc w|

]

5 700

$

700 % 400

% 30

0

800

800 500

30 1

50

350

350 0

350

500

350

350 0

350

600

5
5
5
5 0

5
5
5
$

3
$
3
3

0 0

5
$
$
% [

30

$2.200

52,200

$ 760

51,280

Budget

§1.830
§2280
§'1 550
51 850

530
§7340

SALES BUDGET
" Outside Sales
"Inside Sales

" Distributors
Budget (3000)

Low

" High

3

10

1

20

Z

3

15

15

8

$2875

$2,900

$1,075

Budget
§3,625
52,000
$4,200

59,825

"TIME ALLOCATIONS

Percentage
Cost

Cake

Cedar

Cid

Coat Cure

NA 0

28%]

20%|

11%]

10%]

22%]

0%

$ 2,751

52,849

$1,081

§983

52162

50

Total
100%
$9.825

Awareness Forecast
100%

Accessibility

B0 BNew
80%

90%  100%]

Cake Cedar

Cid

Coat

Cure

CFenix

O Trad B Low [High [Pfmn } Size

Figura 5.23 Decisiones para el segmento de Mercadotecnia Chester en 2016
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Marketing Budget Detail DRAFT SAVED AT Oct 31, 2013 21:20 CST
"PROMO BUDGET Cake Cedar Cid Coat Cure CFenix NA NA Budget
" Target Segment | Traditional || [Low End || | Traditional || | Performanc w || [Size vl | b
" Print Media S 700] S 700 S 00| § 3]s 0% 0 $1,830
" Direct Mail S 800] 5 800] S 500] § 30]S 150§ 0 - $2280
" Web Media $ 350] S 350] S 0]$ 350] § 500 | 5 0 - 51,550
" Email $ 350 S 350] S 0]% 350] § 600135 0 - $1,650
" Trade Shows S 0[S 0]S 0[S 0[S 0[S 0 | - | 530
Budget (5000) $2,200 $2,200 5900 $ 760 $1.280 $0 50 50 57,340
SALES BUDGET " Trad TLow " High *Perf " Size Budget
" Outside Sales 3 10 1 3 12 ] $3,625
"Inside Sales 20 3 3 8 6 | $2,000
" Distributors 15 15 ] 2 2 ] $4,200
Budget ($000) $2.875 $2,900 $1,075 §975 $ 2,000 $9,825
"TIME ALLOCATIONS Cake Cedar Cid Coat Cure CFenix NA NA 3 Total
Percentage | 28%] 29%| 11%] 10%] 22%| 0%] 0%] 0% 100%
Cost $2,751 $2,849 51,081 $983 $2162 s0 50 50 §$9,825
Awareness Forecast Accessibility BOW B New
e 0% 0% 0% W% 0% 50% 60% 70% 0% 90% 100%
B0% | | | |
60% - —
40% ML f fl
20%— - —
Cake Cedar Cid Coat Cu.re CF:Iniu N.A NA
DTrad BLow DHigh OPfmn 0 Size I I 1 I |
Y

Figura 5.24 Decisiones para el segmento de Mercadotecnia Chester en 2017

5.8 Produccion

Continuando con el andlisis de ambos ejercicios nos gustaria resumir lo sucedido:

En el tercer ejercicio las proyecciones de venta fueron muy optimistas y la produccién

fue mas conservadora, razon por la cual los costos bajaron.

Asi mismo se decidi6 comprar 1 punto automatizacién para el segmento de Size y no
vender capacidad. Las demas compaiiias si lo hicieron y eso les implico un mayor flujo de

efectivo.
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Production DRAFT SAVED AT Oct 30, 2013 21:53 CST

“SCHEDULE Cake Cedar i Coat Cure CFenix NA
" Unit Sales Forecast 1,400 2,000 420 470
" Inventory On Hand 136 0 0 29
“Production Schedule | 1800] 2400 550 700]
" Production After Adj. 1,782 2,376 545 693

MARGINS

" 2nd Shift Production% 38.9% 100.0% 83.4% 16.7%
" Labor Cost/Unit $8.76 $7.98 $12.54 $8.26
" Material Cost/Unit $8.78 $5.66 $14.39 $11.78
" Total Unit Cost $17.53 $13.64 $26.93 $20.04
" Contribution Margin 33.8% 26.3% 20.8% 41.1%

PHYSICAL PLANT
" 1st Shift Capacity 1,300 1,200 400 300

" Buy/Sell Capacity [ o] of o] o] 150

" Automation Rating 5.0 6.0 4.0 3.0 -

New Autom. Rating | 6.0] 7.0] 4.5] 3.0] v 4.0 = =

" Investment ($000) $ 5,200 54,800 $ 800 $0 . $ 3,300 $0 $0  $15300
WORKFORCE “LastYear  "Needed 'ThisYear% ThisYear  "1stShift “2ndShit ' Overime "Max Invest $28,622

" Complement 501 8938 100 % 898 549 349 0.0% "AP Lag 30

Production Vs. Capacity [ Both Shifts [l Base Capacity [ Production Price Vs. Unit Cost B Materisl W Lsbor [ Margin
3,000

2,500

2,000~

1,500 -
1,000 -

500- |

o Cake Cedar Cid Coat Cure CFenix NA

Cake Cedar Cid Coat Cure CFenix NA

Figura 5.25 Decisiones para el segmento de Produccién Chester en 2016

Debido a que en el tercer ejercicio se tuvieron mejores resultados en comparacién con otros
afios, en este afno si compramos automatizacion en la mayoria de los segmentos para poder
alcanzar los 10 puntos de automatizacién al final de la competencia. También se vendid
capacidad en el segmento de performance y se compré un poco en el segmento de Size para

el nuevo producto CFenix.

Asimismo tal y como se puede observar en la siguiente imagen, la produccion fue mas

optimista en los segmentos de Traditional y Low y se incrementd un poco para Size y High.
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-
Production DRAFT SAVED AT Oct 31, 2013 22:46 CST

 SCHEDULE Cake Cedar cid Coat Cure CFenix NA NA Total
" Unit Sales Forecast 1,500 2,200 800 550 500 300 - - | 5,850
" Inventory On Hand 646 108 0 0 457 0 - | - | 1,211
" Production Schedule | 1300 2400 | 800 | 600 | 150 | 300 - - | 5,560
" Production After Adj 1,287 2,376 792 594 149 68 = - 5,267
MARGINS ) )
" 2nd Shift Production% 0.0% 100.0% 100.0% 100.0% 0.0% 100.0% 0.0% 0.0%
* Labor Cost/Unit $6.75 $6.69 $10.87 $13.38 $7.43 $11.59 $0.00 $0.00
" Material Cost/Unit $8.23 $5.11 $10.70, $13.70 $11.77 $12.95 $0.00 $0.00
“Total Unit Cost $14.98 $11.80 $21.57 §27.07 $19.20 $24.54 $0.00, $0.00
* Contribution Margin 41.2% 32.6% 17.0% 19.2% 42.7% 26.7% 0.0% 0.0%
PHYSICAL PLANT Total
" 1st Shift Capacity 1,300 1,200 400 300 500 150 - - | 3,850
" Buy/Sell Capacity | o] of 0| o] -100] 100 - - 0
" Automation Rating 6.0 7.0 4.5 3.0 55 4.0 - -
“New Autom. Rating | 7.5| 7.0 5.0| 3.0| 5.5] 4.0 - -
Y Investment ($000) $7.800 $0 $800 50 (% 1.820) $2,200 $0 $0 $8,980
WORKFORCE “LastYear  "Needed “ThisYear% "ThisYear  "1stShit “2nd Shit " Overtime ' Max Invest $18,383
* Complement 898 665' 100 ﬂ 665 421 244 0.0% AP Lag | 30
Production Vs. Capacity [ Both Shifts [l Base Capacity [ Production :rice Vs. Unit Cost 0 Material B Labor [ Margin
3,000 e
2,500- — $30
2,000 —
520
1,500-
$10
0
Cake Cedar Cd Coat Cure CFanix Na Na,
Cake Cedar Cid Coat Cure CFenix NA Na

Figura 5.26 Decisiones para el segmento de Produccién Chester en 2017

5.9 Finanzas

En el anterior CAPITULO ya fueron detalladas las actividades de este departamento por lo
que nos enfocaremos unicamente en las modificaciones de ambos ejercicios.

Para el tercer ejercicio seguimos arrastrando deuda generada desde el principio de la
competencia. Ya para este ejercicio nos fue posible abonar 5000 a la deuda que tenemos. En

la siguiente imagen se aprecia que para el tercer ejercicio no solicitamos ningiin préstamo.
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Finance

DRAFT SAVED AT Oct 30, 2013 21:58 C5T

Finances

PLANT IMPROVEMENTS

" Total Investments ($000)
" Sales Of Plant & Equipment
COMMON STOCK

" Shares Outstanding (000)
"Price Per Share

" Eamings Per Share
"Max Stock Issue ($000)
“Issue Stock ($000)

"Max Stock Retire ($000)
" Retire Stock (§000)
"Dividend Per Share
CURRENT DEBT

" Interest Rate

“Due This Year

"Borrow ($000)

CASH POSITIONS
"December 31, 2015
“December 31, 2016

$ 15,300
$0

2,000
$25.13
($ 1.84)

$ 10,052

0
$2,513

Liabilities & Owner's Equity Long Term Deht
'

Common Stock

Current Debt

=
Accounts Payable
Retained Earnings

0

0.00

11.6%
$ 11,950

Long Term Debt

" Refire Long Term Debt (5000}

7 Issue Long Term Debt ($000)

" Leng Term Interest Rate

* Maximum Issue This Year
" AR Lag (days)
Y AP Lag (days)

0

§ 58,630
$ 15,310

Outstanding Bonds
" Series Number " Face Amount 50 " Current Yield 2015 " Close
12.582017 $ 13,900 12.6% $99.17
14.052019 $ 20,850 13.6% $102.97
12.452025 $ 31,000 12.8% $96.74

Figura 5.27 Decisiones para el segmento de Finanzas Chester en 2016

Ya para el tercer ejercicio debido a la venta de capacidad para un segmento, y las mejoras a
la planta de Size por $10,800 como se muestra en la siguiente imagen, se pudieron sanear

un poco las finanzas de la empresa y permitirnos seguir en la competencia. Fue una ardua

tarea que requirié e ajustar el presupuesto para poder pagar la deuda.
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Finance DRAFT SAVED AT Oct 31, 2013 22:47 CST

Finances Liabilities & Owner's Equity J\LoualLerrm Deet
PLANT IMPROVEMENTS
" Total Investments ($000) $ 10,800
1 - Common Stock
Sales Of Plant & Equipment ($ 1,820)
COMMON STOCK
" Shares Outstanding (000) 2,000 4
= - Current Debt
Price Per Share $ 19.67 - .
3 3 Accounts Payable
" Eamings Per Share $0.40 fietatiod Eamings
" Max Stock Issue ($000) §$7,868
" Issue Stock ($000) s 0
= - I— Long Term Debt
Max Stock Retire ($000) § 1,967 | | ~Retire Long Term Debt (5000) 5 0
" Retire Stock ($000) s 0 | | "issue Long Term Debt ($000) s 0
= " Long Term Interest Rate 13.3%
Dividend Per Share 0.00 | | 1 imum Issue This Year $1,436
CURRENT DEBT " AR Lag (days) 30
" Interest Rate 11.9% " AP Lag (days) 30
"Due This Year $0
* Borrow ($000) s 0 | | Outstanding Bonds
|— " Series Number * Face Amount $0 * Current Yield 2016 " Close
CASH POSITIONS 12.552017 §8,858 12.6% $99.20
*December 31 2016 $ 17,345 14.052019 § 20,850 13.8% $101.64
' . 12452025 $ 31,000 13.0% $9543
" December 31, 2017 $ 22,582

Figura 5.28 Decisiones para el segmento de Finanzas Chester en 2016

5.10 Ejecucion de la estrategia en los ejercicio 2016y 2017

Con relacion a los resultados del ejercicio 2016 y 2017, decidimos REFORZAR nuestra
estrategia original, de mejor proveedor de costos en los segmentos Low, Traditional y Size,
invirtiendo en la mejora de los productos, optimizacién de planta e inversiéon en accesibilidad

y promocion de mercadotecnia.

Cabe mencionar que seguiamos intentando vender el producto del segmento Performance

hasta terminarnos los inventarios.
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CAPITULO VI

Analisis ejercicios 2018y 2019
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6.1 Tabla de objetivos estratégicos: Resultados 2018-2019

En el presente capitulo se analizaran los resultados de los ejercicios 5 y 6 correspondientes
a los afios 2018 y 2019 respectivamente. En la tabla 6.1 se detallan los resultados de los

objetivos estratégicos.

Ejercicio 5 6

Objetivos Estratégicos Aiio 2018 2019
$28.52

l $17.79 USD ﬂ Ush

Precio de acciones
2.7 /8 3.5/8
Fi $510.9K $5702.4 K
inanzas ‘ UsD ﬂ UsD
Ganancias

0/9 1.9/9

Apalancamiento 8/8 8/8

Utilizacion de planta 5/5 5/5

Déficit de inventario l 0/5 ﬂ 2/5

Procesos de
Negocio Interno
28.6% 33.5%
Margen de contribucién lv
0.9/5 3.6/5
Criterio de compra del cliente l 4.3/5 ﬂ 4.9/5
Numero de productos en el
Cliente P l, 2.1/5 2.1/5
mercado
Ga.St.OS gelllfarales de l 49/5 ﬂ 55
administracién y ventas
Apre1.1d1.za]e y Tasa de rotacion de los l 2777 ﬂ 34)7
Crecimiento empleados
Puntos totales l 39 ﬂ 58

Tabla 6.1 Resultados de los objetivos estratégicos del periodo 2018 y 2019
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6.2 Objetivos estratégicos financieros: Resultados 2018-2019

A continuacién se resumira los resultados obtenidos en el quinto y sexto ejercicio
correspondiente a 2018 y 2019 respectivamente de esta simulacién. Comenzaremos nuestro

analisis con los objetivos estratégicos en el area de Finanzas.

6.2.1 Precio de la accion

Tal y como ya se fue explicado en capitulos previos para “Precio de la accion” se pretende
lograr en cada ejercicio estar arriba del precio de la accién esperada por los accionistas (para
el ejercicio 1 se iniciara con $32 USD, elevandose cada ejercicio hasta llegar a un precio de la

accion superior a $118 USD que es lo esperado para el ejercicio 8.

Para el quinto ejercicio el precio de la accién fue de $17.79 USD y para el sexto
ejercicio incremento un poco a $26.92. A continuacion se muestra el resumen de como
cerraron las acciones en la competencia para el ejercicio 5, quedando Baldwin a la cabeza y

nuestra empresa en 6to lugar.

Stock Market Summary

Change Shares Mam‘g;ﬁ Book Value EPS  Dividend

$27.01 ($5.78) 2,309,046 $62 $22.18 $0.74 $7.50
$2800 2,641,504 §152 $36.14 $6.71 $1.00
($9.13) 2,000,000 $36 $22.13 ($2.51) $0.00
$11.75 2,000,000 $64 $25.07 $2.08 $0.00
$10.85 2,317,832 $107 $33.69 $3.55 $0.00
(521.31) 2,230,182 $107 841.75 ($1.16) $0.00

Figura 6.1 Resumen del precio de las acciones obtenidas en el Ejercicio 2018
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Closing Stock Price C60202

& Andrews
- Baldwin
$80 = Chester
48 Digby
$60 - Erie
-+ Ferris
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$20 -
$0
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Figura 6.2 Grafica del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2018

En el sexto ejercicio la acciéon de nuestra compaiiia subié ligeramente a $28.52 USD ya que
se tuvo un mejor desempefio que en los anteriores ejercicios. Tal y como se puede apreciar
en la siguiente imagen Baldwin ahora tiene el primer lugar con un excelente precio en su
accidon y nuestra compafiia permanece estable en la 6ta posicién en este rubro bajando una

posicién en comparacién con los primeros 2 ejercicios.

Stock Market Summary
Company Close Change Shares Market{t;':'p; Book Value EPS Dividend Yield PIE
Andrews $31.76 $4.75 2,494 132 $79 $24.29 $1.75 $0.00 0.0% 181
Baldwin e ST562_ $18.23 2,641,594 $200 $41.90 $6.27 50.50 0.7% 12.1
Chester $28.52 | $10.73 2,000,000 $57 $24.98 $2.85 $0.00 0.0% 10.0
Digby $4853 $16.47 2,000,000 $97 $29.90 $4.83 $0.00 0.0% 101
Erie $54.24 $8.20 2,317,832 $126 $34.44 $3.36 $2.61 4.8% 16.1
Ferris $38.46 ($9.37) 2,231,038 $86 $41.51 (50.24) $0.00 0.0% -157.8

Figura 6.3 Resumen del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2019
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Figura 6.4 Grafica del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2019

6.2.3 Ganancias

Como ya se comentd en capitulos anteriores para el rubro de “Ganancias” se pretende
lograr unas utilidades acumuladas después de gastos e impuestos (ganancia neta) de 76
millones de ddlares para el 2021, esperando unas utilidades anuales de al menos 9 millones
de ddlares. Continuamos sin cumplir con este objetivo debido a que se sigue pagando el

préstamo de emergencia del primer ejercicio

En el ejercicio cinco tuvimos una perdida $5, 016,949 debido a que hicimos una fuerte
inversion para mejorar la planta y las caracteristicas del nuevo producto asi como diversas
mejoras a los productos existentes y en el ejercicio sexto hubo un incremento en las

ganancias y estas fueron $ 5,702,540 .

6.2.4 Apalancamiento
Tal y como ya lo mencionamos se pretende alcanzar un apalancamiento financiero (activos
/ capital) (Apalancamiento = Assets/Equity), entre 1.8 y 2.8 anual. Este objetivo ha sido

cumplido en todas las ejercicios y se ha obtenido la maxima puntuacion gracias a ello. En
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especifico para el ejercicio 5 se obtuvo un apalancamiento de 2.3 y en el ejercicio 6

disminuy6 y se obtuvo un apalancamiento de 2.2.

En la competencia para el ejercicio 5 obtuvimos el mejor apalancamiento y para el

ejercicio 6 permanecimos con el mismo apalancamiento financiero que Ferris y Erie.

6.3 Objetivos estratégicos de procesos internos: Resultados 2018-2019

Ahora pasamos al andlisis de los objetivos estratégicos de “Procesos Internos de Negocio”

para los ejercicios 5 y 6 de esta simulacién. Los cuales se detallan a continuacién:

6.3.1 Utilizacion de planta
Comenzaremos con el objetivo de “Utilizacion de planta” para el cual se propuso lograr al
menos un 100% de utilizacién de la capacidad instalada en nuestra planta de en los

segmentos de mercado de Low End, Traditional y Size.

Tal y como se puede apreciar en la siguiente imagen, en el ejercicio 5 para el segmento
de Traditional se utiliz6 la planta en un 76%, para el de Low End 198% y para los productos

Size 71% y 198% respectivamente.

Por lo tanto se excedid la propuesta estipulada en el Cuadro de Mando Integral salvo
por el segmento de Traditional en el que no se cumplié con el objetivo. En general con
relacién al mercado en este rubro fuimos muy competitivos ya que las demas empresas
también estuvieron por arriba de 150% de utilizacién de planta y llegando a duplicar casi

hasta el 198% de la misma.
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2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn  Size Material Labor Contr. Over- Next Next Plant
Name  Segment Sold  tory Revision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg. time Round Round Utiliz.

Cake Trad 535 876 11/29/2018 2.0 14000 80 12082500 $866 5473 3% 0% 7.5 1,300 @ 76%
Cedar Low 2,376 0 11/21/2018 2.8 12000 42 158 81700 $514 $669 32% 100% 75 1,200 198%

Cid Trad 792 0 6/3/2018 1.6 16500 83 11882550 $960 $10.03 23% 100% 55 400 198%
Coat Pfmn 248 224 5/16/2017 36 27000 105 155 83200 $1278 51209 12% 33% 30 300 132%
Cure Size 187 306 8/1/2018 1.9 18000 6.0 8.0 $33.00 $11.11 $743 32% 0% 55 500 | 71%
CFenix Size 495 0 9/19/2018 0.7 18000 7.5 56 $33.00 $1263 $11.70 27% 100% 4.0 250 | 198%

Figura 6.5 Resumen de estadisticas de utilizacion de planta para el ejercicio 2018

Production vs Capacity C60202

Andrews

Baldwin

Chester

Digby

Erie -

Ferris

0 500 1,000 1.500 Z.dUU 2,500 3,000 3,500 4,000 4,500 5,000 5,500 5.0.00 6,500 T,U.UU 7,500 8,000
| @ Capacty [ Production|)

Figura 6.6 Grafica de estadisticas de utilizacion de planta para el ejercicio 2018

En el sexto ejercicio quedamos por debajo de lo estipulado para el segmento de Traditional
por 11%, en Low End permanecimos en un 198% y uno de los productos de Size quedo a 0%
y nuestro nuevo producto en este segmento se logré un 198% .En la siguiente imagen se
puede apreciar como ya baja la utilizacion de planta para el segmento de performance el cual

de acuerdo a nuestra estrategia se pretende sacar del mercado
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2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn  Size Material Labor Contr. Over- Next Next Plant
Name Segment Sold tory Rewision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg. time Round Round Ultiliz.

Cake Trad 1,358 410 11/17/2019 1.5 14000 85 11182450 $850 5485 44% 0% 75 1,000
Cedar Low 2166 210 11/21/2018 3.8 12000 42 158 %1650 S467 $6.01 33% 100% 80 1,200

Cid Trad 792 0 11/9/2019 1.3 15500 92 108 %2500 $9.31 $945 25% 100% 6.5 700
Coat Pfmn 33 191 5/16/2017 46 27000 105 15582850 $0.00 $0.00 -51% 0% 3.0 1
Cure Size 123 183 8/1/2018 2.9 18000 6.0 8.0 $32.00 S0.00 $0.00 31% 0% 55 1

CFenix Size 430 65 8/25/2019 1.0 18000 8.2 46 $33.50 $12.41 $12.03 26% 100% 45 500

Figura 6.7 Resumen de estadisticas de utilizacién de planta para el ejercicio 2019

Production vs Capacity C60202

Andrews

Baldwin

Chester -
Digby
Erie

Ferris

0 1,000 2,000 3,d00 4,000 5,000 6,000 7,000 8.0.00 9,000

|I Cagacg | | Productiunl

Figura 6.8 Grafica de estadisticas de utilizacion de planta para el ejercicio 2019

6.3.2 Déficit de inventario

El siguiente objetivo que revisaremos es el “Déficit de inventario” que refiere a lograr un

porcentaje de costo ventas perdidas cercano al 0% afio con afio.

En el quinto ejercicio tuvimos altas ventas en el segmento de Low y Traditional
agotando todo el inventario, Performance respondié lento dejandonos con un poco de
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inventario, y finalmente para el segmento de Size quedamos con inventario para uno de los
productos no asi para el nuevo producto dejando 0 inventario tal y como se aprecia en la

siguiente imagen:

2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn Size Material Labor Contr. Over- Next Next Plan

Name Segment Sold tory Revision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg. time Round Round Utiliz.

Cake Trad 535 876 1172872018 2.0 14000 80 12082500 $866 S473 3™ 0% 75 1,300 | 76%)|
Cedar Low 2,376 0 11212018 28 12000 42 15881700 S$514 $669 32% 100% 75 1,200 'I€t8°o|
Cid Trad 792 0 e32018 1.6 16500 83 11882550 $960 $1003 23% 100% 55 400 193%'
Coat Pfmn 248 224 sne2017 36 27000 105 15583200 $12.78 §1209 12% 33% 30 300 13?‘0'
Cure Size 187 306 172018 1.9 18000 6.0 80 $3300 S$11.11 S743 32% 0% 55 S00 :‘1°o|
CFenix Size 495 0 9192018 0.7 18000 75 56 3300 $1263 $11.70 27% 100% 40 250 193%!

Figura 6.9 Resumen de estadisticas financieras para el ejercicio 2018, resaltando la seccidn de

“Inventario”

En el sexto ejercicio logramos vender todo el inventario inicamente para el segmento de
Traditional solo en uno de sus productos y se tuvieron altas ventas para los segmentos de
Traditional y Low End y para el producto de Performance se tienen altos inventarios y baja
venta debido a se pretende sacar poco a poco del mercado tal y como se puede apreciar en

la siguiente imagen:
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2nd  Auto

Unit Shift & mation Capacity

Primary Units Inven Age Pfmn  Size Material Labor Contr. Over- Next Next Plant
Name Segment Sold tory Rewision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg. time Round Round Utiliz
Cake Trad 1,358 | 410 11/17/2019 1.5 14000 85 11182450 S850 $485 44% 0% 7.5 1,000 | 89%
Cedar Low 2,166 « 210 11/21/2018 3.8 12000 42 158 $1650 S467 $6.01 33% 100% 8.0 1,200 §198%|
Cid Trad 792 0 11/9/2019 1.3 15500 92 108 82500 S931 $945 25% 100% 6.5 700 §198%]
Coat Pfmn 33 191 5/16/2017 46 27000 105 15582850 S0.00 S0.00 -51% 0% 30 1 0%}
Cure Size 123 183 &/1/2018 2.9 18000 6.0 8.0 $32.00 $S0.00 $0.00 31% 0% 55 1 0%}
CFenix Size 430 65 8/25/2019 1.0 18000 82 46 $33.50 $12.41 81203 26% 100% 45 500 §198%]

Figura 6.10 Resumen de estadisticas financieras para el ejercicio 2019, resaltando la seccién de

“Inventario”

6.3.2 Margen de contribucion

Finalizamos este segmento con el objetivo de “Margen de contribucion” el cual

pretendemos obtener una contribucién marginal anual al menos del 36%.

En el quinto ejercicio obtuvimos un margen de 28.6% el cual es menor en

comparacidn a los primeros 2 afios y en el sexto ejercicio un margen de 31.7% por lo que no

llegamos al porcentaje anual estipulado en nuestro Cuadro de mando integral. En general en

la competencia para el ejercicio 5 obtuvimos el quinto lugar en este rubro y en el ejercicio 6

nuevamente el quinto lugar.

6.4 Objetivos estratégicos de clientes: Resultados 2018-2019

Ahora pasamos a los objetivos estratégicos enfocados al

comenzaremos con el siguiente:
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6.4.1 Criterio de compra del cliente
En el objetivo de “Criterio de compra del cliente” se pretende obtener una participaciéon

del mercado total en la industria de los sensores superior al 22% (Participacidon de Mercado).

Para el ejercicio 5 tal y como se aprecia obtuvimos el 11.87% de participacién en el

mercado quedando en quinto lugar y el cual esta encabezado por la compafiia Baldwin.

En el ejercicio 6 hubo un incremento en nuestra participaciéon al 12.47% vy

permanecimos en tercer lugar, mientras Baldwin sigue a la cabeza.

Ambos resultados se pueden apreciar en las siguientes imagenes:

S Market Share C80202

Market Share C80202

sowfl T A e N s

B | | SRR PR |

30% 4" e : """" ) “““

0% @ AUl & ¥ o 1 B
B Andrews 9.92 % B B B e ol
B Badwin 28.3% bk ) ]
[J Chester 11.87 % T AL e s -
) Digby 14.38% t: ¥ & & & &
B cre 16.13 % 2 X 5 = i
B3] Ferris  19.41 %

[I Trad § Low [ High I Pfmn [} Sizel

Figura 6.11 Graficas de participacion de mercado de Chester para el ejercicio 2018
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Figura 6.12 Graficas de participacion de mercado de Chester para el ejercicio 2019

6.4.2 Numero de producto

Como ya se comento anteriormente para el objetivo de “Nimero de producto” se pretende
mantener 5 productos viables en los segmentos de mercado de Low End, Traditional y Size
para el 2021. Asi mismo de acuerdo a nuestra estrategia movimos el producto “Cid” que
originalmente estaba en el segmento de High End al segmento de Traditional teniendo una
excelente respuesta ya que en ambas ejercicios se vendio todo lo que se proyect6. Asi mismo
los productos “Coat” y “Cure” comienzan a salir del mercado tal y como se muestra en el

siguiente mapa:
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Figura 6.13 Mapa perceptivo del panorama actual en el mercado en 2018y 2019

6.4.3 Gastos generales de administracion y ventas

Este objetivo consiste en mantener porcentaje anual de los Gastos generales de ventas y

administracién entre el 7% y 20% sobre las ventas.

A continuacion mostramos los resultados del ejercicio 5:

Income Statement Survey Andrews Baldwin "W Digby Erie Ferris
Sales $87,322 $249,026 S04 458 $126,492 $141,898 $170,758
Variable Costs (Labor, Matenal, Carry) $51,904 $171,591 $74,603 $80,264 $90,264 $126,975
iati 37,933 314,747 33,407 35 759 314 8A7 311,213

GA (R&D, Promo, Sales, Admin) $12,426 $24,912 $17,386 $17,984 $14,695 $21,399

r (Fees, Writeofts, 1M, Bonuses) $7,283 $4,243 S4,500 $11,753 $3,054 S3E575
EBIT 87,721 $36,533 ($955) $10,733 $21,218 $7,596
Interest (Short term, Long term) $5,029 $8,723 $6,763 $4.217 $8,309 $11,565
Taxes 5942 $9,734 (82,701) $2,281 $4,518 ($1,389)
Profit Sharing $35 $362 $0 $85 $168 $0
Met Profit $1,714 $17,715 ($5,017) 54151 $8,223 ($2,580)

Figura 6.14 Gastos generales de administracién y ventas en 2018
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Finalmente los resultados del ejercicio 6:

Income Statement Survey Andrews Baldwin Chester Digby Erie Ferris
Sales $93,561 $233,783 $108:409 $126,380 $1209,409 $175,882
Variable Costs (Labor, Material, Carry) $52,712 $152,990 $71,918 $75,021 $77,848 $124 758
Denraciatinn eQ aan 12 24N _7 72A /7 AAT7 Q12 570 ®12 287
SGA (R&D, Promo, Sales, Admin) $12,982 $29 236 $14 573 $17,662 $12,868 $24 113
Other (Fees, Writeoffs, TQM, Bonuses) $9,250 54,850 ($949) $7,725 54,899 $5,126
EBIT $9,628 $33,367 $14,831 $18,085 $20,275 $8,508
Interest (Short term, Long term) 82,775 $7,372 $5,879 $2,930 $8,033 $9,438
Taxes $2,399 $9,098 $3,133 $5,304 $4,285 ($294)
Profit Sharing $39 $338 $116 $197 $159 S0
Net Profit $4,366 $16,559 $5,703 $9,654 $7,798 (5546)

Figura 6.15 Gastos generales de administracién y ventas en 2019

6.5 Objetivos estratégicos de aprendizaje y crecimiento: Resultados 2018-

2019

Finalizaremos el andlisis de los nuestros objetivos con el de aprendizaje y crecimiento que

se detalla a continuacién:

6.5.1 Tasa de rotacion de los empleados
Mediante este objetivo pretendemos lograr un porcentaje de Tasa de rotacién de los
empleados menor a 9%. De acuerdo a la siguiente imagen se puede apreciar que en el

ejercicio 5 no se pudo logra un porcentaje menor al 9.2%
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HUMAN RESOURCES SUMMARY
Andrews Baldwin ﬁw Digby Erie Ferris
Needed Complement 375 1,091 64 551 680 1,078
Complement 3rs 1,091 645 551 680 1,078
1st Shift Complement 334 753 409 357 426 848
2nd Shift Complement 41 338 236 194 254 230
Overtime% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Tumover Rate 8.5% 8.6% 9.2% 7.5% 8.9% 8.6%
ew Employees Ky e Y T o7 o3
Separated Employees 41 80 20 61 0 20
Recruiting Spend $1,000 $2,000 $500 $5,000 $2,000 $2,500
Training Hours 40 30 20 52 25 30
Productivity Index 105.2% 104.7% 100.0% 113.2% 102.1% 104.4%

Figura 6.16 Tasa de rotacion de empleados en 2018

Ya en el ejercicio 6 se obtuvo un porcentaje de 8-4, cumpliendo con la meta estipulada en el

cuadro de mando integral el cual se puede apreciar en la imagen a continuacion:

HUMAN RESOURCES SUMMARY

Andrews Baldwin f;h;ter Digby Erie Ferris
Needed Complement 293 1,048 457 502 584 570
Complement 293 1,048 467 502 584 570
1st Shift Complement 272 591 271 310 398 500
2nd Shift Complement 21 457 196 192 186 70
Overtime% 01% 0 0% 00% 0 0% 0.0% 0.0%
Turnover Rate B8.4% 8.6% 8.4% 7.4% 8.8% 8.6%
New Employees 25 90 39 3f 51 4y
Separated Employees 82 43 178 49 96 508
Recruiting Spend $1,000 $2,000 $1,000 $3,000 $2,000 $2,500
Training Hours 40 30 40 52 25 30
Productivity Index 107.8% 106.8% 102 6% 116.8% 103.8% 106.6%

Figura 6.17 Tasa de rotacién de empleados en 2019

6.6 Investigacion y Desarrollo

Para entrar mas en detalle en el quinto Ejercicio se decidi6 hacer las siguientes

modificaciones:
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En el segmento de mercado Traditional contamos ya con 2 productos Cake y Cid para
los cuales se logré una edad de 1.56 y 1.98 respectivamente lo cual nos deja dentro de los
parametros mas importantes para este segmento ya que lo 6ptimo es una edad maxima de 2
afos. En cuestion de precio, ambos productos quedaron a $25 USD siendo la media del

precio.

En el segmento de mercado Low End contamos con dos productos Cedar el cual tuvo
el mejor precio de todo el mercado en $17 lo cual represent6 el 18%. Por otro lado debido a
las coordenadas del producto Cake también tuvo una minima participacion en este segmento

representando el 1% del mercado.

En el segmento de mercado Performance contamos con un producto Coat el cual
represento el 7% en el mercado y tubo un MTBF de 27000 el cual es el maximo permitido

para estar dentro de los parametros de este segmento.

Con relacion al segmento de mercado de Size, contamos con dos productos CFenix
cuyas coordenadas fueron exactamente las mas acertadas para este segmento y que no
quedo en primer lugar ya que hubo un producto con precio mas bajo que el nuestro y
finalmente Cure que no fue tan competitivo ya que habia productos mejor preparados en

cuestion de tamafio y desempefio.
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Research & Deveh)Pment DRAFT SAVED AT Nov 10, 2013 12:09 CST

Decisions Perceptual Map (at end of this year)
20

“Name "New Size  "MTBF " Revision "Age at "R&D Cost
Date Revision  ($000) 18

Cake i 12.0 14000 28-Nov-18 1.9 $924
Cedar : 15.8 12000 21-Nov-18 2.7 $902
Cid 3 118/ 16600 03-Jun-18 1.0 $428
Coat [ 155 27000 : $0
Cure 0 80 18000 01-Aug-18 15 $589
CFenix 5 5.6 18000 19-Sep-18. 0.5 $727
NA 0 0.0 0 : $0

16

NA I 0.0 0 3 $0

2 4 6 8 10 12 14 16 18 20
Performance

Material Cost Boe B new Age Profiles
R 10.0

8.0+
8.0
7.0+
6.0
5.0

4.0

Perceived Age in Years

3.0
20

1.0
0.0

Figura 6.18 Resultados de Investigacién y Desarrollo en Ejercicio 2018

Andrews Baldwin Chester

Name Pfmn  Size Revised | Name Pfmn  Size Revised | Name Pfmn  Size Revised
Able 7.8 12.2 11/1/2018 | Baker 5.8 14.3 2/6/2017 || Cake 8.0 12.0 11/29/2018
Aoe 48 15.5 11/20/2017 | Bead 3.0 17.0 1/22/2015 jj Cedar 42 15.8 11/21/2018
Adam 7.5 125 1/18/2018 | Bid 12.7 7.0 10/3/2018 §Cid 83 11.8 8/3/2018
Aft 9.4 15.5 6/30/2011 | Bold 13.4 13.5 9/24/2018 j Coat 105 155 5/16/2017
Agape 6.5 8.6 9/2/2018 | Buddy 7.5 5.6 7/2/2018 j Cure 8.0 8.0 8/1/2018
Bite 8.5 11.5 2/18/2018 § CFenix 7.5 56 9/19/2018

ByeBye 13.4 [-X.] 7/26/2018

Digby Erie Ferris

Name Pfmn  Size Revised | Name Pfmn  Size Revised | Name Pfmn  Size Revised
Dell a7 16.2 11/21/2017 | Est 5.5 14.5 1/15/2018 |Fast 5.5 145 1/28/2017
Dixie 8.5 11.5 7/18/2018 |Ebb 3.0 17.0 6/18/2019 |Feat 13.8 129 7/27/2018
Dot 135 13.2 8/8/2018 |Echo 85 11.5 10/19/2018 | Fist 13.7 8.4 10/23/2018
Dune 7.1 8.5 10/2/2018 | Egg 8.7 11.3 10/30/2018 |Foam 14.8 121 8/29/2018
Denzo 13.8 128 12/19/2018 Fume 7.4 48 9/23/2018
Fox 13.9 8.1 9/21/2018

Figura 6.19 Resultados de Investigacién y Desarrollo en todas las compafiias en 2018
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Ya en el sexto ejercicio como breve resumen en el segmento Traditional se logr6 una edad de
1.54 afos en el producto siendo idénea 2 afios por lo que nos una ventaja en el producto
Cake representando un 14% del mercado y para el producto Cid mejoramos atin mas la edad

al1.35.

Para el segmento de Low End nuestro producto Cedar tuvo un muy buen desempefio
con un precio muy competitivo, sin embargo el producto de Baldwin tuvo un conjunto de
buen precio y edad mandandolo al primer puesto en este segmento. El producto Cake hizo

una ligera aparicion vendiendo 5 piezas.

Para el segmento de Size, contamos con dos productos CFenix y Cure se mejoraron las

condiciones ya que es de nuestro interés apostar fuerte por este producto.

Finalmente para el segmento de Performance el MTBF ideal era de 27,000 y todos los
productos de la competencia lo tuvieron. Lo que marco la diferencia he hizo ganar mas fue el
performance y Size idéneo que consigui6 la empresa Ferris lo cual le dio la ventaja en este

mercado al igual que en el ejercicio pasado.

A continuacion la imagen 6.20 con las decisiones tomadas por las diferentes

compaiifas para el ejercicio 6.
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Andrews Baldwin Chester
Name Pfmn  Size Revised | Name Pfmn  Size Revised | Hame Pfmn  Size Revised
Able 8.5 11.5 8/5/2019 | Baker 58 14.3 2/8/2017 || Cake 8.5 1.1 11/17/2019
Ace 55 15.0 TM7/2019 | Bead 31 18.9 5/25/2019 jj Cedar 42 15.8 11/21/2018
Adam 85 1.5 8/2/2019 | Bid 13.7 8.0 8/12/2019 j| Cid 92 10.8 11/9/2019
Aft 9.4 15.5 €/320/2011 | Bold 14.4 12.8 €/19/2019 § Cosat 10.5 15.5 5/16/2017
Agape 7.2 8.0 5/14/2019 | Buddy 8.2 48 8/28/2019 j Cure 8.0 8.0 8/1/2018
Arens 9.0 1.0 4/14/2019 | Bite 9.2 10.8 6/25/2019 j CFenix 8.2 48 8/25/2019
ByeBye 143 57 8/10/2019
Batman 14.7 53 &/12/2019
Digby Erie Ferris
Name Pfmn  Size Revised | Name Pfmn  Size Revised | Name Pfmn  Size Revised
Dell 3.7 16.3 11/21/2017 | Est 55 14.5 1/15/2018 |Fast 55 14.5 1/28/2017
Dixie 85 115 1/10/2019 | Ebb 53 137 6/18/2019 |Feat 150 123 8/29/2019
Dot 145 127 €/15/2019 |Echo 8.5 11.5 10/19/2018 | Fist 147 5.4 8/5/2019
Dune 7.8 52 8/11/2019 | Egg 8.7 1.3 10/30/2018 |Foam 15.8 111 8/30/2019
Denzo 15.3 1.7 10/11/2019 Fume 8.2 3.8 8/7/2019
Fox 14.7 5.3 7/13/2019
Fuel 8.0 45 5/7/2019

Figura 6.20 Resultados de Investigacion y Desarrollo en Ejercicio 2019 para todas las companias

Research & Development

DRAFT SAVED AT Nov 13, 2013 22:10 CST

Decisions
"Name

Cake
Cedar
Cid
Coat
Cure
CFenix

NA

"New Pfmn

"New Size

"MTBF

42
92
105

6.0

8.2
0.0

11
15.8
10.8
15.5
8.0
46
0.0

14000
12000
15500
27000
18000
18000

o

NA

0.0

0.0

0

" Revision
Date

17-Nov-19

"Ageat "R&D Cost

Revision
1.4

($000)
$889

1.2

09-Nov-19

25-Aug-19

$0
$869
$0
$0

$0
$0

20

Perceptual Map (at end of this year)

8 10 12 14 16 18 20
Performance

Material Cost

Do B New

515

Figura 6.21 Resultados de Investigacion y Desarrollo en Ejercicio 2019

Perceived Age in Years

9.0+
8.0+
7.0+
6.0+
5.0+

4.0

Z:E}/i

Age Profiles
10.0
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6.7 Mercadotecnia

En el ejercicio quinto se decidio fijar precios de acuerdo a los parametros indicados para
cada segmento. Para este quinto ejercicio nuevamente se hicieron proyecciones mas conservadoras

en cuanto a lo que se pretendia vender, para no quedarnos con inventario y aliviar un poco el

desajuste financiero que tenemos desde el primer ejercicio.

Marketing DRAFT SAVED AT Nov 10, 2013 12:10 CST

Marketing Decisions
Name " Price " Benchmark “Your " Gross "Variable “Contrib  "Less Promo
Promo Sales Prediction Sales Revenue Costs Margin & Sales
Budget Budget Forecast Forecast Forecast
SE— Costs
$ 1,600 $ 1,040 544 1000 $ 25,000 $12,590 $12,410 $9,774
$1,800 $1,664 3,988 2000 34,000 $23,968 $10,032 $6,574
$900 $1,040 2343 800 $20,400 $16,238 $4,162 $2,226
$760 §329 sdd[—  ao0 $12,800 $10,347 §2,453 $1,366
$1,280 $602 341 380 $12,540 $7,209 $5,331 $3,451
$1,280 $821 986 500 $16,500 $12,399 $4,101
$0 $0 0 - $0 $0 $0
$0 $0 0 50 50 $0

$7,620 $ 5,496 5,080 $ 121,240 $82,751 $ 38,489 $ 25,394

k Predicti i unit sales ing your product with a " =
standardized, mediocre playing field. It does not use your actual competitors products. It is AR Lag (days) 30

useful for experimenting with price, promo and sales budgets. It is useless for forecasting. AP Lag (days) 30

Revenue Forecast Unit Sales Forecast
535,000 2,200

2,000
1,800
$25,000 1,800
1,400
520,000 - 1200

| — 1,000

$15,000 -
800
510,000 | &00 ]|
- 400 |
55,000 |
: 200
50 | | - [ -* o

Cake Cedar Cid Coat Cure  CFenix HA HA Cake Cedar Cid Coat Cure CFenix NA

$30,000

[0 Variable Costs. M Marketing [ Margin After Marketing Ml Size [ Pfmn 0High B Low [0 Trad

Figura 6.22 Resultados de Mercadotecnia en Ejercicio 2018

En el sexto ejercicio se decidié fijar precios dentro de los parametros establecidos para cada

segmento.

Como resultado de este ejercicio, para el segmento de Low End nuestro producto Cedar
fue el mas competitivo de toda la industria con un precio de $17 representando un 18% de
participacién en el mercado por encima del producto de la empresa lider dela competencia
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Baldwin y fue el que mas vendié en comparaciéon con las demas empresas en competencia en el

simulador.

Marketing Budget Detail

DRAFT SAVED AT Nov 10, 2013 12:10 CST

"PROMO BUDGET

" Target Segment
" Print Media

" Direct Mail
"Web Media

" Email

"Trade Shows
Budget (3000)

Cake Cedar Cid

Coat Cure CFenix

[ Traditional w|[ [Low End ||| Traditional |

| Performanc v |

|size v || size v||

600 600 | § 400

$

30 0 0

700 700 500

—
30 150 150

350 500 500

150 250 0

350 600 600

5
5
150 § 250 0
$
5

3
$
3
$

0 0 0

$
§
3
$

0 30 30

$ 1.600: 51,800 $ 900

$ 760 $ 1,280 51,280

NA

Budget

§1830
§72230
§1 750
51950

§ 60
§'7 830

SALES BUDGET
" Quiside Sales
" Inside Sales

" Distributors
Budget (5000)

" High

Budget

0

]

0

$0 $975

$ 5,475

§2375
51,000
52100

“TIME ALLOCATIONS

Percentage
Cost

Cedar Cid

Coat Cure CFenix

30.4%] 19%]

6%] 1M1%] 15%]

$ 1,664 $ 1,040

$ 329 5602 s821

NA T
0%
30

Total

100%
55,497

Awareness Forecast

Accessibility

100%

20%

0% 10% 20%
y i i

B0 0 New

T0% 80% 50%
L L !

100%|
),

Cake Cedar

al

Cid Coat Cure CFenix

B Trad W Low [High [ Pfmn Nl Size

Figura 6.23 Resultados para Mercadotecnia en el ejercicio 2018
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Ma l’kEtII‘Ig DRAFT SAVED AT Nov 13, 2013 22:11 CST

Marketing Decisions

Name " Price " Benchmark " Your " Gross "Variable "Contrib ~ "Less Promo
Sales Prediction Sales Revenue Costs Margin & Sales
Budget Forecast Forecast Forecast
Costs

Cake [§ 2450 $1,229 1,671 1100 $ 26,850 $ 14,869 $12,081 $9,252
Cedar I $1,323 2,570 2000 $ 33,000 $22,716 $10,284 §7.161
cid I §709 2,043 800 § 20,000 515,404 $4,59 §'2,988
Coat I §236 58 224 $6,384 $5,385 $ 999 §763
Cure I §236 288 200 $ 6,400 $3,745 $2,656 §2.419
CFenix s 3350 690 500 § 16,750 $12,481 $4,269
NA . 0 - $0 50 50
NA ; 0 - $0 50 50
Total 7,321 4,824 $109,484 $ 74,600 $34,884 $ 24,579

Note: The Benchmark Prediction estimates unit sales assuming your product competes with a AR Lag (days) [—1’;0
standardized, mediocre playing field. It does not use your actual competitors products. It is 1
useful for experimenting with price, promo and sales budgets. It is useless for forecasting. AP Lag (days) 30

Revenue Forecast Unit Sales Forecast
$35,000 2200

2,000
530,000 1300
25,000 1,600
1,400
$20,000 1200

315,000 1,000
200
£10,000 - 500

sl § N Emae=g

30
Cake Cedar Cid Coat Cure  CFenix HA NA Cake Cedar Cid Coat Cure CFenix Na

[ Variable Costs M Marketing [ Margin After Marketing N size [Pfmn OHigh NLow [ Trad

Figura 6.24 Resultados para Mercadotecnia en el ejercicio 2019

Ma rketing B udget Detail DRAFT SAVED AT Nov 13, 2013 22:41 CST

"PROMO BUDGET Cake Cedar Cid Coat CFenix Budget

" Target Segment [ Traditional :j [Low End [ [Traditional ~[] [Performanc ~] [Size V]|

" Print Media $ 600 5 600[ 5 400]S 0 $ 1,600
" Direct Mail 700 700 500 150 $ 2,050
" Web Media 150 250 [ 500 §500
" Email 150 250 0 500 51,000
" Trade Shows 0 0 0 30 $30
Budget ($000) 51,600 51,800 55580

5 $ 3 $
5 $ $ $
5 $ $ $
5 $ 3 $

SALES BUDGET Budget
" Quiside Sales 0 $2125
"Inside Sales 0 S700
" Distributors 0 $ 1,900
Budget (5000) 50 $4,72

TTIME ALLOCATIONS Cedar i Coat Cure N Total

Percentage 28%] 5%] 5%] 0% 100%
Cost $1323 5236 $236 30 $4725

Awareness Forecast Accessibility goid HNew
1ouse 0% 0%  20%

T T T
Cake Cedar Cid Coat Cure CFenix NA

Drad NLlow [OHigh [ Pfmn N Size

Figura 6.25 Resultados para Mercadotecnia en el ejercicio 2019
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6.8 Produccion
Continuando con el andlisis de ambos ejercicios nos gustaria resumir lo sucedido:
En el quinto ejercicio las proyecciones de venta fueron muy optimistas y la produccién fue mas

conservadora ya que no estamos siendo muy cuidadosos con los recursos econémicos de la empresa.

Asi mismo se decidié no comprar automatizacion ni vender capacidad en este ejercicio.

production DRAFT SAVED AT Nov 10, 2013 10:11 C5T
Y SCHEDULE Cake - Cedar Cid ~ Coat Cure _ CFenix NA _ NA _ Total
" Unit Sales Forecast 502/ 4,059 3,269 495 354, 753 - | - _ 9,434
" Inventory On Hand 421 0 0 76 137 0 - | - | 634
" Production Schedule 1300 2400 800 600 150] 300 - . - _ 5,550
" Production After Adj. 1,287 2,376 792 594 149 297 - - 5,496
MARGINS
*2nd Shift Production% 0.0% 95.8% 95.8% 95.8% 0.0% 19.2% 0.0% 0.0%
* Labor Cost/Unit $5.17 $7.14 $10.71 $14.27 $8.13 $11.06 $0.00 $0.00
* Material Cost/Unit §7.65 $4.97 $9.73, $13.21 $11.15 $12.47 $0.00 $0.00
*Total Unit Cost $12.82 $12.11 $20.43 $27.49 $19.27 $23.53 $0.00 $0.00
" Contribution Margin 49.7% 30.8% 21.4% 17.9% 42.5% 29.8% 0.0% 0.0%
PHYSICAL PLANT Total
* 1st Shift Capacity 1,300 1,200 400 300 500 250 - | - 3,950
" Buy/Sell Capacity 1 U] 01 Ul 01 Ul 0 - | . 0
" Automation Rating 75 7.0 5.0 3.0 55 40 = | =
“New Autom. Rating | 75| 7.0] 5.0| 3.0| 5.5| 4.0 - _ -
¥ Investment ($000) $0 $0 $0 $0 $0 50 $0 $0 $0
WORKFORCE "Lastyear  "Needed 'ThisYear% This Year "1stShit  “2nd Shit " Overtime *Max Invest $12,933
* Complement 665 647 100 E 647 424 211 0.1% “AP Lag 30
Production Vs. Capacity [ Both Shifts Il Base Capacity (] Production :?ce Vs. Unit Cost B Materisl B Labor [ Margin
3,000
2500 +——= $30
2,000
520
1,500+ —
1,000 s10
500 - - - = — - 50
0 Cake  Cedar Cd Coat Cure  CFanix Ha NA
Cake Cedar C.nd Coat Cure CFe.mx HNa NJ\

Figura 6.26 Produccidén para el ejercicio 2018

Para el sexto ejercicio se vendi6 capacidad en el segmento de Traditional, Performance y Size para

tener un poco de flujo de efectivo
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Asi mismo tal y como se puede observar en la siguiente imagen, la produccidn fue mas optimista en
los segmentos de Traditional y Low y se incrementd un poco para Size y High. En este ejercicio

compramos medio punto de automatizacion para el segmento de Low y Size.

Production DRAFT SAVED AT Nov 13, 2013 22:12 C5T

Y SCHEDULE Cake Cedar i Cure CFenix NA
" Unit Sales Forecast 1,100 2,000 200 500
" Inventory On Hand 876 0 0
" Production Schedule 900 ] 2400 ] 500
" Production After Adj 891 2,376 495

MARGINS

" 2nd Shift Production% 0.0% 100.0%
" Labor CostiUnit §5.08 $6.30
" Material Cost/Unit §8.43 §5.06
" Total Unit Cost $13.52 $11.36
" Contribution Margin 44 8% 31.2%

PHYSICAL PLANT Total

" 1st Shift Capacity 1,000 1,200 400 1 1 250 = = 2852
" Buy/Sell Capacity -300] o] 300] -299 -499 [ 250 - - ( 548)
" Automation Rating 75 75 5.5 3.0 5.5 4.0

" New Autom. Rating 7.5] 8.0] 6.5] 3.0] 5.5] 4.5 = =

" Investment ($000) (57,020) $2400  $11200  ($3.498)  ($9,082) $ 6,500 $0 $0 $ 500
WORKFORCE "LastYear  "Needed "ThisYear% ThisYear  1stShift  “2nd Shit " Owertime " Max Invest $34,015

" Complement 645 487 100 % 467 271 196 0.0% AP Lag 30

Production Vs. Capacity [ Both Shifts I Base Capacity [ Production Price Vs. Unit Cost I Waterial M Labor [ Margin
2,500

2,000+

Cake Cedar i Coat Cure CFenix

Figura 6.27 Produccion para el ejercicio 2019

6.9 Finanzas

Para el quinto ejercicio tal y como se puede apreciar en la siguiente imagen contamos con la mayor

parte de nuestra deuda a largo plazo.
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Finance

DRAFT SAVED AT Nov 10, 2013 12:12 C5T

Finances

PLANT IMPROVEMENTS
“Total Investments ($000)
" Sales Of Plant & Equipment
COMMON STOCK

" Shares Qutstanding (000)
" Price Per Share

" Eamnings Per Share

" Max Stock Issue ($000)
"Issue Stock ($000)

"Max Stock Retire ($000)
" Retire Stock ($000)

" Dividend Per Share
CURRENT DEBT

"Interest Rate

"Due This Year

" Borrow ($000)

CASH POSITIONS
"December 31, 2017
"December 31, 2018

$ 3,200
$0

2,000
$ 26.92
($0.58)

$ 10,768

Liabilities & Owner's Equity
Long Term Dekt
¥

Commen Stock

>
g Currert Dekt
Accounts Payabile

#
Retained Earnings

]

$ 2,692
0

0.00

I

$ 26,788
$ 20,745

Long Term Debt

" Retire Long Term Debt ($000)

" Issue Long Term Debt ($000)

" Long Term Interest Rate

" Maximum Issue This Year
" AIR Lag (days)
" AP Lag (days)

Outstanding Bonds
" Series Number
14.052019
12.452025

2017 " Close
$100.66
$§94.36

" Current Yield
13.9%
13.1%

" Face Amount S0
$ 20,850
$ 31,000

Figura 6.28 Resultados para el segmento de Finanzas en 2018

Ya para el sexto ejercicio debido a la venta de capacidad para un segmento, y las mejoras a la planta

por $12,500 como se muestra en la siguiente imagen, se pidi6 una expidi6 una deuda de $15,000 a

corto plazo ya que este ejercicio se comproé automatizacion.

Finance

DRAFT SAVED AT Nov 13, 2013 22:13 CST

Finances
PLANT IMPROVEMENTS
" Total Investments ($000)

"Sales Of Plant & Equipment
COMMON STOCK

" Shares Qutstanding (000)
"Price Per Share

"Earnings Per Share

"Max Stock Issue ($000)

"Issue Stock {$000)
"Max Stock Retire ($000)
"Retire Stock ($000)
"Dividend Per Share

CURRENT DEBT
"Interest Rate

"Due This Year

" Borrow ($000)
CASH POSITIONS
"December 31, 2018
"December 31, 2019

$ 20,100
($ 19,600)

2,000
$17.79
$1.37
$7.116

Long Term Debt
Liabilities & Owner's Equity :

Comman Stock

" Current Dekt

Retained Earnings Accounts Payable

0
1,779
0

0.00

$0

I R—

$9,165
$24.430

Long Term Debt
" Retire Long Term Debt (5000} 0
" Issue Long Term Debt ($000) 5000
" Long Term Interest Rate 9.0%
" Maximum Issue This Year $18,851
" A/R Lag (days)
" AP Lag (days)

Outstanding Bonds
" Series Number
14.052019
12.452025

2018 " Close
$104.59
$117.11

" Face Amount 50 " Current Yield
$ 20,850 13.4%
$ 31,000 10.6%

Figura 6.29 Resultados para el segmento de Finanzas en 2019
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6.10 Ejecucion de la estrategia en los ejercicio 2018 y 2019

En el ejercicio 2018 nuestra estrategia fue de AJUSTE, debido a que en las rondas anteriores
no estdbamos invirtiendo adecuadamente en Recursos Humanos y en Administracién total
de la Calidad (TQM), y adicional decidimos ya no apostarle a uno de nuestros productos de
Size que ya habia perdido posicionamiento, al igual que el producto de Performance que

dejamos envejecer.

En el ejercicio 2019, decidimos REFORZAR nuestra estrategia original, buscando ser el
mejor proveedor de costos en los segmentos Low, Traditional y Size, invirtiendo en la
optimizacién de los productos, optimizacion de planta e inversiéon en accesibilidad y

promocién de mercadotecnia.
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CAPITULO VII

Analisis ejercicios 2020y 2021
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7.1 Tabla de objetivos estratégicos: Resultados 2020-2021

En el presente capitulo se analizaran los resultados de los ejercicios 7 y 8 correspondientes

alosafnos 2020 y 2021 respectivamente. A continuacién se detalla la informacién en la tabla

7.1:
Ejercicio 7 8
Objetivos Estratégicos Ao 2020 2021
$36.9 $47.96
USD ﬂ USD ﬂ
Precio de acciones
3.5/8 3.2/8
Fi $5,155.3 $7,621.5K
inanzas K USD ﬂ USD ﬂ
Ganancias
1.2/9 1.2
Apalancamiento 8/8 8/8
Utilizacion de planta 5/5 5/5
Déficit de inventario 5/5 5/5
Procesos de
Negocio Interno
34.6% 36.2%
Margen de contribucion ﬂ ﬂ
4.2/5 5/5
Criterio de compra del cliente | 4.7/5 ﬂ 4.9/5 ﬂ
. Niumero de productos en el
Cliente P 2.1/5 2.1/5
mercado
Ga.stlos gelju’arales de 5/5 5/5
administracion y ventas
Aprendizaje Tasa de rotacién de los
prendizajey 3.1/7 3.1/7
Crecimiento empleados
Puntos totales 64 l, 62 l

Tabla 7.1 Resultados de los objetivos estratégicos del periodo 2020 y 2021
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7.2 Objetivos estratégicos financieros: Resultados 2020-2021

A continuaciéon se resumird los resultados obtenidos en el séptimo y octavo ejercicio
correspondiente a 2020 y 2021 respectivamente de esta simulacién. Comenzaremos nuestro

analisis con los objetivos estratégicos en el area de Finanzas.

7.2.1 Precio de la accion

Para el séptimo ejercicio el precio de la accién fue de $39.70 USD por lo que no se cumpli
con el objetivo de llegar a un precio de $118 en 8 afios pero tuvo un incremento positivo en
comparacion con el afio pasado y finalmente para el octavo ejercicio incremento un poco a
$47.96. A continuacion se muestra el resumen en la figura 7.1 de como cerraron las acciones
en la competencia para el ejercicio 7, quedando nuevamente Baldwin a la cabeza y nuestra

empresa en 5to lugar.

I Stock Market Summary
MarketCap L .

Company Close Change Shares (SM) Book Value EPS Dividend Yield PIE
Andrews $22.99 §2.22 2,808,949 $95 $22.75 s263 $4.00 11.8% 12.9
B dwi 20 £2 $4.95 2,841,594 s212 $46.81 $6.41 $1.50 1.9% 12.6
$8.28 2,000,000 §74 $26.08 $2.58 $1.50 4.1% 14.3
o1ops — $13.12 2,082,421 $128 $25.98 $5.34 $0.00 0.0% 11.5
Erie $66.29 $12.16 2,317,832 5154 $34.82 $5.65 $5.27 7.9% 1.7
Ferris $48.28 $7.92 2,231,028 $103 $42.08 $1.24 $0.77 1.7% 348

Figura 7.1 Resumen del precio de las acciones obtenidas en el Ejercicio 2020
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Closing Stock Price C60202
. - . . - o Andrews
$100 : : . : : ; - Baldwin
:  Chester
$80 - 4 Digby
i - Erie
$60 1 -» Ferris
$40
s$20 4
S0
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Figura 7.2 Grafica del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2020

En el octavo ejercicio la accién de nuestra compaiiia subié considerablemente a $47.96 USD
ya que se tuvo un mejor desempefio que en los anteriores ejercicios. Tal y como se puede
apreciar en la siguiente imagen 7.3 Baldwin finalizé la competencia en primer lugar con un
excelente precio en su accidn y nuestra compafiia permanece estable en la 6ta posicién en

este rubro bajando una posicién en comparacién al afio anterior

Stock Market Summary

§Company Close Change Shares Marke:g:;; Book Value EPS Dividend Yield P/E
JAndrews $568.48 $22.49 2,958,058 $167 $29.85 $6.08 $0.50 0.9% 9.3
aldwin $119.34 $28.77 2,579,541 $208 $50.76 $14.76 $10.00 8.4% 8.1
Chester $47.98 | $11.08 2,000,000 596 $29.37 $3.81 $0.50 1.0% 12.6
U[* ') A— A e $1.96 1,985,102 $126 $34.36 5484 $5.00 7.9% 13.7
rie $108.53 $40.12 2,317,832 $247 $37.49 $13.78 $11.11 10.4% 7.7
eris $52.19 $5.81 2,231,038 $116 $38.26 s$2.62 S6.44 12.3% 19.9

| £

Figura 7.3 Resumen del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio 2021
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Closing Stock Price C60202
2 Andrews
@ Baldwin
$120 & Chester
: 4 Digby
$1001 -t Erie
$80 -+ Ferris
$604°
$40 -
$20
S0
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Figura 7.4 Grafica del precio de las acciones obtenidas en el ejercicio

7.2.3 Ganancias

Como ya se comenté en capitulos anteriores para el rubro de “Ganancias” se pretende
lograr unas utilidades acumuladas después de gastos e impuestos (ganancia neta) de 76
millones de ddlares para el 2021, esperando unas utilidades anuales de al menos 9 millones

de ddlares.

En el ejercicio séptimo tuvimos una ganancia $5, 155,380 USD sin embargo se tuvo
un préstamo de emergencia por $2, 693,990 USD siendo la iinica compaifiia que lo requiri6
para este ejercicio y en el ejercicio sexto hubo un incremento en las ganancias y estas fueron

$7,621,548 USD. Finalizamos ambos ejercicios sin cumplir el objetivo.

7.2.4 Apalancamiento

Tal y como ya lo hemos mencionado en los capitulos anteriores este objetivo ha sido
cumplido en todas las ejercicios y se ha obtenido la maxima puntuacién gracias a ello. En
especifico para el ejercicio 7 se obtuvo un apalancamiento de 1.9 y en el ejercicio 8

disminuy0 y se obtuvo un apalancamiento de 1.9.
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En la competencia para el ejercicio 7 y para el ejercicio 8 permanecimos en segundo lugar

después de Ferris.

7.3 Objetivos estratégicos de procesos internos: Resultados 2020-2021

Ahora pasamos al andlisis de los objetivos estratégicos de “Procesos Internos de Negocio”

para los ejercicios 7 y 8 de esta simulacién. Los cuales se detallan a continuacion:

7.3.1 Utilizacion de planta
Comenzaremos con el objetivo de “Utilizacion de planta” para el cual se propuso lograr al
menos un 100% de utilizacién de la capacidad instalada en nuestra planta de en los

segmentos de mercado de Low End, Traditional y Size.

Tal y como se puede apreciar en la siguiente imagen, en el ejercicio 7 para el segmento
de Traditional se utiliz6 la planta en un 149% y 198% respectivamente, para el de Low End
198% y para los productos Size 158%. Por lo tanto nuevamente se excedié la propuesta

estipulada en el Cuadro de Mando Integral tal y como se muestra en la figura 7.5

2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn  Size Material Labor Contr. Over- Next Next Plant

lName Segment Sold tory Rewision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg time Round Round Utiliz.

Cake Trad 1.214 581 8/25/2020 1.4 14000 9.2 10.8 $24.50 s8.21 $5.49 42% 50% 8.0 1,000 149%
Cedar Low 2,159 427 8/2/2020 2.6 12000 45 15581600 5447 S5.03 38% 100% .5 1,200 198%
Cid Trad 1,238 150 8/27/2020 1.3 15000 9.9 10.1 S25.00 $S8.98 S7.54 33% 100% 7.0 700 198%
Coat 0 19, 5/16/2017 56 27000 10.5 15.5S822.00 S0.00 S0.00 0% 0% 3.0 1 0%
Cure Size 52 131 8/1/2018 3.9 18000 6.0 8.0§22.00 S0.00 S0.00 -11% 0% 5.5 1 0%
CFenix Size 551 306 8/22/2020 1.2 19000 8.9 3.6 $32.00 $12.49 S10.37 24% ©60% 5.0 500 158%

: 1

Figura 7.5 Resumen de estadisticas de utilizacion de planta para el ejercicio 2020
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Production vs Capacity C60202

Andrews =

Baldwin J=

Chester
Digby &

Erie F

Ferris =

0 1,000 2000 3000 4,000 5000 6000 7,000 8000 9,000

|! Capacity [J Producﬂonl

Figura 7.6 Grafica de estadisticas de utilizacidn para el ejercicio 2020

En el octavo ejercicio quedamos por arriba de lo estipulado para el segmento de Traditional
en 149% y 198% respectivamente, en Low End permanecimos en un 198% y uno de los
productos de Size quedd a 158%.En la siguiente imagen se puede apreciar los resultados de

este ultimo ejercicio.

2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn  Size Material Labor Contr. Over- Next Next Plant
Name Segment Sold tory Revision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg. time Round Round Ultiliz.

Cake Trad 1.142 924 8/24/2021 1.4 14000 9.8 10.2S24.00 $8.00 S462 41% 50% 8.0 1,000 149%

Cedar Low 2,803 0 8/29/2021 2.0 12000 50 15.0815.00 $4.41 $4.11 42% 100% 8.5 1,200 198%
Cid Trad 1,198 339 8/2/2021 1.4 15000 106 9.4824.50 $8.80 S6.58 35% 100% 7.0 700 198%
Coat 0 191 5M16e/2017 6.6 27000 10.5 155851500 S0.00 S0.00 0% 0% 3.0 1 0%
Cure 131 8/1/2018 4.9 18000 6.0 8.0 $15.00 S0.00 S0.00 0% 0% 5.5 1 0%

=1
(]
-~ o

CFenix Size 311 8/5/2021 1.3 21000 96 26S231.00 S12.87 $59.39 25% ©60% 5.0 500 158%

Figura 7.7 Resumen de estadisticas de utilizacion de planta para el ejercicio 2021
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Production vs Capacity C60202

Andrews

Baldwin -

Chester

Digby

Erie -

Ferris -

0 500 1,000 1,500 2,000 2,500 3,000 3,500 4,000 4,500 5,000 5,500 6,000 6,500 T.U-UU 7,500 8,000 8,500
| @ Capacty [ Production)]

Figura 7.8 Grafica de estadisticas de utilizacion de planta para el ejercicio 2021

7.3.2 Déficit de inventario
El siguiente objetivo que revisaremos es el “Déficit de inventario” que refiere a lograr un

porcentaje de costo ventas perdidas cercano al 0% afio con afio.

En el séptimo tuvimos altas ventas en el segmento de Low y Traditional dejando poco
inventario y finalmente para el segmento de Size quedamos con inventario para ambos de
los productos y desafortunadamente no se tuvieron los resultados esperados tal y como se

aprecia en la siguiente imagen 7.9:
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2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn Size Material Labor Contr. Over- Next Next Planf
Name Segment Sold tory Revision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg. time Round Round Utiliz|

T TE 2000 Ty T Tt o

Cake Trad 8
8/2/2020 28 12000 45 15581600 S4.47 S503 38% 100% 8.5 1,200 198%

Cedar Low

Cid Trad 8/27/2020 1.2 15000 99 10.1352500 $8.98 S7.54 33% 100% 7.0 700 198%
Coat 51672017 56 27000 105 1553522.00 50.00 30.00 0% 0% 3.0 1 0%
Cure Size 8/1/2018 3.9 18000 €0 8.0522.00 S0.00 S000 -11% 0% 55 1 0%

CFenix Size 8/22/2020 1.2 19000 89 2.86$32.00 $12.49 $510.37 24% ©€0% 5.0 500 158%

Figura 7.9 Resumen de estadisticas financieras para el ejercicio 2020, resaltando la seccidn de

“Inventario”

En el octavo ejercicio tuvimos buenas ventas para el segmento de Traditional quedando un
poco de inventario para ambos productos, en el segmento de Low End tuvimos altas ventas
agotando todo el inventario y nuevamente los productos de Size no tuvieron el resultado
esperado dejando inventario y teniendo bajas ventas y como se puede apreciar en la

siguiente imagen 7.10:

2nd  Auto
Unit Shift & mation Capacity
Primary Units Inven Age Pfmn  Size Material Labor Contr. Ower- Next Next Plant
Name Segment Sold tory Revision Date Dec.31 MTBF Coord Coord Price Cost Cost Marg time Round Round Utiliz

Cake Trad 8/24/2021 1.4 14000 9.8 10.2524.00 S8.00 S4062 41% 50% 8.0 1,000 149%
Cedar Low 8/29/2021 2.0 12000 50 15.0S815.00 $4.41 S4.11  42% 100% 8.5 1,200 198%
Cid Trad 8/2/2021 1.4 15000 106 9.4524.50 58.80 S6.58 35% 100% 7.0 700 198%
Coat 5/16/2017 6.6 27000 105 1558515.00 S0.00 $0.00 0% 0% 3.0 1 0%
Cure 8/1/2018 4.9 18000 6.0 8.0 $15.00 S0.00 S0.00 0% 0% 5.5 1 0%
CFenix Size 8/5/2021 1.3 21000 96 2.68S31.00 51287 $9.39 25% 6€0% 5.0 500 158%

Figura 7.10 Resumen de estadisticas financieras para el ejercicio 2021, resaltando la seccién de

“Inventario”
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7.3.2 Margen de contribucion

Finalizamos este segmento con el objetivo de “Margen de contribucion” el cual

pretendemos obtener una contribucién marginal anual al menos del 36%.

En el séptimo ejercicio obtuvimos un margen de 34.6% el cual es superior en
comparacion a los afios anteriores y en el octavo ejercicio un margen de 36.2% por lo que

excedio el porcentaje anual estipulado en nuestro Cuadro de mando integral.

7.4 Objetivos estratégicos de clientes: Resultados 2020-2021

Ahora pasamos a los objetivos estratégicos enfocados al Cliente, de los cuales

comenzaremos con el siguiente:

7.4.1 Criterio de compra del cliente
En el objetivo de “Criterio de compra del cliente” se pretende obtener una participacion

del mercado total en la industria de los sensores superior al 22% (Participacion de Mercado).

Para el ejercicio 7 tal y como se aprecia obtuvimos el 12.88% de participacién en el
mercado quedando en ultimo lugar y el cual esta encabezado por la compaiifa Baldwin que
principalmente sobresale en el segmento de High que fue abandonado por la mayoria de las

compaiiias.

En el ejercicio 8 hubo una disminucién en nuestra participacion al 12.18%
dejandonos en ultimo lugar, mientras Baldwin sigue a la cabeza nuevamente acaparando el

segmento de High.

Los resultados para ambos ejercicios se pueden apreciar en las siguientes imagenes 7.11 y

7.12:
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Figura 7.11 Gréficas de participacion de mercado de Chester para el ejercicio 2020
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Figura 7.12 Graficas de participaciéon de mercado de Chester para el ejercicio 2021

7.4.2 Numero de producto
Como ya se comento anteriormente para el objetivo de “Nimero de producto” se pretende

mantener 5 productos viables en los segmentos de mercado de Low End, Traditional y Size
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para el 2021. Para el segmento de Traditional permanece el producto Cake bien posicionado
en el mercado. Asi mismo los productos “Coat” y “Cure” salieron completamente del mercado

tal y como se muestra en la imagen 7.13:

Size Perceptual map (at end of this year)

2

18

Dell

19 Aft Coat

14

12]

10 Y9fe

Erih Z

8 Cure

6

4

2

Performance

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20

Figura 7.13 Mapa perceptivo del panorama actual en el mercado
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7.4.3 Gastos generales de administracion y ventas
Este objetivo consiste en mantener porcentaje anual de los Gastos generales de ventas y

administracién entre el 7% y 20% sobre las ventas.

A continuaciéon mostramos los resultados del ejercicio 7 en la figura 7.14:

Income Statement Survey Andrews Baldwin Chester Digby Erie Ferris
Sales $125,023 $275,392 $123,201 $139,791 $169,043 $179,157

Variable Costs (Labor, Material, Carry) $71,394 $167.872 $78,557 $93,780 §79.,609 $123,716
i S880eS12020 S61s0 S 16080 SI2
GA (R&D, Promo, Sales, Admin) $15,860 s32.618 $14,105 $20,537 $14.742 $21,919

EBIT $30.411 $67.293 517,249 $16,435 $56,448 $16.,590

Interest (Short term, Long term) $2,176 §7.538 $5,384 51,964 $6.298 §7.412
Taxes $9.882 $20,915 $4,188 $5,065 817,552 83,212
Profit Sharing $367 S7TTT $156 $188 $652 $119
Net Profit $17.986 $38.084 $7.622 $9.218 $31,945 $5.846

NCAESTONER COURLER Rasadl

Figura 7.14 Gastos generales de administracion y ventas para el ejercicio 2020

Finalmente los resultados del ejercicio 8 en la figura 7.15:

Income Statement Survey Andrews Baldwin Chester Digby Erie Ferris
Sales $125,022 $275,392 $123,201 $139,791 $169,042 $179,157
Variable Costs (Labor, Material, Carry) §71,394 $167,872 $78,557 $93,780 §79,609 $123,718
Decreciation $8.288 $12.633 $8.190 S6.647 $14.080 $12.840
SGA (R&D, Promo, Sales, Admin) $15,860 $32.618 $14,105 $20,537 $14,742 $21,91¢
SALER ) EEDS, VRIILEWID, IV, WD uES) L N ) I W) e et el i
EBIT $30.411 $687,292 $17,349 $18,425 $58,448 $16,590
Interest (Short term, Long term) $2,176 $7.538 $5.384 $1.964 $6.298 §7.412
Taxes $9.882 $20.915 $4,188 $5,0685 $17,552 $3,212
Profit Sharing $287 S7TTT $156 $188 $652 $119
Net Profit $17.986 $38.084 $7.622 $9.218 $31,945 $5.848

Figura 7.15 Gastos generales de administracion y ventas para el ejercicio 2021
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7.5 Objetivos estratégicos de aprendizaje y crecimiento: Resultados 2020-

2021

Finalizaremos el andlisis de los nuestros objetivos con el de Aprendizaje y crecimiento que

se detalla a continuacién:

7.5.1 Tasa de rotacion de los empleados
Mediante este objetivo pretendemos lograr un porcentaje de Tasa de rotacion de los
empleados menor a 9%. De acuerdo a la siguiente imagen 7.16 se puede apreciar que en el

ejercicio 7 logr6 un porcentaje menor al 8.4%

| HUMAN RESOURCES SUM"1ARY
Andrews Baldwin Cr&er Digby Erie Ferris
Needed Complement 568 938 533 588 297 815
Complement 589 938 535 £g8 397 815
1st Shift Complement 347 532 302 381 332 598
2nd Shift Complement 222 408 233 207 es 17
Overtime% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Turnover Rate 7.7% 8.2% 8.4% 7.4% 8.8% 8.5
ey = - e a-s o
Separated Employees 0 110 0 0 188 0
Recuiting Spend $2,000 $2.500 $1,000 $1.500 $2.000 $2.500
Training Hours 60 40 40 52 25 20
Productivity Index 108.9% 110.0% 104.5% 116.8% 105.4% 108.2%

Figura 7.16 Tasa de rotacion de empleados para el ejercicio 2020

Ya en el ejercicio 8 se obtuvo un porcentaje de 8.4% cumpliendo con la meta estipulada en

el cuadro de mando integral el cual se puede apreciar en la imagen 7.17 a continuacion:
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e —
HUMAN RESOURCES SUMMARY
Andrews Baldwin \..rle's‘_t'Ef Digby Erie Ferris
eeded Complement 380 793 430 579 376 852
Eomplement 280 793 437 579 3a7e 652
1st Shift Complement 248 494 247 332 289 e13
2nd Shift Complement 134 299 190 247 87 29
ni% ﬂni ﬁﬂﬁ ni% ﬁﬂﬁ {0

urnover Rate 7.0% 8.5% 8.4% 7.4% 8.7% 8.5%
ew Employees 27 es 36 43 33 93
parated Employees 189 1458 o8 9 21 0
eauiting Spend $1.000 $2,500 $1,000 $1.500 $2,000 $2,500
raining Hours 70 20 40 52 25 30
odudtivity Index 111.3% 111.5% 107.3% 119.7% 106.8% 109.7%

Figura 7.17 Tasa de rotaciéon de empleados para el ejercicio 2021

7.6 Ejecucion de la estrategia en el ejercicio 2020

En el ejercicio 2020 decidimos REFORZAR nuestra estrategia original, buscando ser el mejor
proveedor de costos en los segmentos Low, Traditional y Size, invirtiendo en la optimizacién
de los productos, optimizaciéon de planta e inversion en accesibilidad y promociéon de

mercadotecnia y dado el crecimiento que tuvo el mercado después de varios ejercicios de

crecimiento conservador, tuvimos muy buenos resultados.
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CAPITULO VIII

Conclusiones de la simulacion
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La finalidad de este ultimo capitulo sera presentar un analisis de lo sucedido a lo largo de 8
ejercicios en el simulador empresarial Capsim. Asi como las conclusiones y resultados de las
mismas entrado en detalle en los aciertos y errores para poder hacer una mejor relatoria de

la experiencia a lo largo de 16 semanas en este curso.

8.1 Evaluacion del desempeiio

Con el objetivo de estar monitoreando la evaluacién del desempefio que se fue obteniendo
en cada uno de los ejercicios anuales de la competencia en CAPSIM, en la tabla 8.1 se
muestran los resultados de los indicadores clave de desempefio que forman parte del cuadro
de mando integral, y se puede dar un seguimiento del comportamiento que tuvieron, ya sea
a la baja, a la alta o si se mantuvieron en sus mismos valores dependiendo de las decisiones
que tomamos en cada uno de los ejercicios en cada una de las areas funcionales de la empresa

Chester CO.

| Ejercicio| 0 1 2 3 a 5 6 7 8
Objetivos Estratégicos | Ao 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
$34.25 §17.35 $25.13 $19.67 i o s28.52 $36.9 $47.96
" usp l usp usp l usn T} $2632.U50 l LT U ﬂ' usn ‘[‘r usp ﬂ» usp
Precio de acciones ﬁ
8/8 4.1/8 6.2/8 3.9/8 49/8 27/8 35/8 35/8 3.2/8
Finanzas $41B8 K $284.2K $367.8K $-2,4989 $3,186.2K $5109K $57024 K $5.155.3 $7.621.5K
e usp usp usp KUsD usD usp usn KUusp usn
Ganancias 4 L] 1 f 1 f T |
9/9 0/9 0/9 0/9 1.6/9 0/9 1.9/9 1.2/9 1.2
Apalancamiento 8/8 = 8/8 — a/a = a8 ] a8 = a8 = 8/8 | B 8/8 i :; B/8
Utilizacién de planta 5/5 ] 5/5 = 0/5 ﬂ‘ 5/5 = 5/5 = 5/5 — 5/5 = 5/5 5/5
R Déficit de inventario 5/5 1 4.8/5 1 2.3/5 ﬁ 5/5 l 1.5/5 ' 0/5 ﬂ /5 ﬁ 5/5 = 5/5
Negocio Interno
28.3% 29.0% INT% 26.9% 31.9% 28.6% 33.5% 34.6% 36.2%
Margen de contribucién ﬂ l TI '» ﬂ ﬂ ﬂ
5/5 11/5 26/5 0/5 27/5 0.9/5 3.6/5 4.2/5 5/5
Criterio de compra del cliente 5/5 l 3875 ﬁ HAf5 l 39/5 ﬂ 445 ', 4.3/5 ‘B‘ 4.9/5 l 4.7/5 ﬂ 49/5
e Nimero de productos en el iy — b — - = o ; = 21/8 = 5 =
Cliente L s 5/5 l ws | 5| zas 1| 25 | = 29(5 l. as | B s |B| 2 |B| s
Gastos generales de
55 5/5 55 — 575 5/5 49/5 5 — 5/5 = 5
admini ny venlas J'Ir / / I /5 /5 l / ﬂ /3 e ,'lr T /
Aprendizaje y Tasa de rotacion de los =
- 77 35/7 23, 35/7 34/6 277 317 3147 3447
Crecimiento empleados / l 17 l ;4 ﬁ 3/ l' fe lv f ﬂ 4 f /!
Puntos totales 0 | l a |BE a ﬂ % T]‘ 56 ' ) ‘ﬂ‘ 58 ﬂ‘ 64 1 62

Tabla 8.1 Tabla de resultados del cuadro de mando integral de los 8 afios
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8.2 Evaluacion de la ejecucion de la estrategia

En cada uno de los ejercicios anuales que comprendieron la competencia, tuvimos que tomar
decisiones sobre la estrategia que planteamos al inicio de la misma y que impactaron

directamente en los resultados de los indicadores del cuadro de mando de integral.

Bajo la premisa inicial de tener participacion en el mercado como mejores
proveedores de costos, asi fue como tomamos las decisiones para el ejercicio del afio 1, de la
cual al analizar los resultados obtenidos, estos no fueron satisfactorios ya que tuvimos que
hacer uso de un préstamo de emergencia, lo que nos llevé a realizar ajustes en la estrategia

inicial que habiamos planteado.

Con las decisiones tomadas en el ejercicio 1, obtuvimos mejores resultados, por lo que

seguimos reforzando la estrategia que seguimos.

El reforzar nos dio buenos resultados, hasta el ejercicio 4, ya en el ejercicio 5 tuvimos
que volver a llevar a cabo un ajuste en la estrategia, puesto que las condiciones globales del
mercado cambiaron, en los ejercicios 6, 7 y 8 reforzamos la estrategia que seguimos una vez

realizado este ajuste.

En la siguiente tabla 8.1, se observa como fuimos aplicando la estrategia a través de

los diferentes ejercicios anuales de la competencia.

Ejercicio 0 1 2 3 4 5 6 7 8
Aiio 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Estrategia Inicio Ajuste Reforzamiento|Reforzamiento |Reforzamiento Ajuste Reforzamiento|Reforzamiento |Reforzamiento

Figura 8.1 Resumen de estrategias anuales durante los 8 afios de la simulacion
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8.3 Analisis del proceso de organizacion y toma de decisiones

Como lo mencionamos en el capitulo 2, utilizamos el consenso como proceso para la toma de
decisiones. A continuacidn detallamos un poco mas el como llevamos a cabo nuestro proceso

de organizacion y toma de decisiones.

8.3.1 Archivo de apoyo para el analisis

En la primera reunién de trabajo después de haber definido claramente nuestros roles,

trabajamos en conjunto armando un archivo de Excel con las siguientes pestanas:

e Mapa de percepciones de mercado (Perceptual MAP). En esta hoja de calculo
llenamos tanto los centros de cada segmento al final de cada ejercicio como la
posicién ideal para cada segmento como se muestra en la siguiente figura. De tal
forma que antes de tomar las decisiones de investigacion y desarrollo (R&D)

veniamos a consultar este archivo.

Traditional Low End High End Performance Size

Round Pfmn Size Pfmn Size Pfmn Size Pfmn Size Pfmn Size
0 & 15 1.7 18.3 8.9 1.1 94 16 4 10.6
1 57 14.3 22 17.8 9.8 10.2 104 15.3 47 9.6
2 64 136 27 173 107 93 114 14 6 54 86
3 71 129 32 16.8 116 84 124 139 61 76
4 78 12.2 37 16.3 12.5 75 134 13.2 6.8 6.6
6 12 10.8 47 16.3 14.3 57 15.4 1.8 §2 4.6
7 99 101 52 148 152 48 16.4 111 89 36
8 106 94 57 143 16.1 39 174 104 96 26

Figura 8.2 Tabla de Mapa de percepciones de mercado durante los 8 afios de la simulacion.

e Andlisis de la demanda (Demand Analysis). En esta hoja de calculo hicimos una
proyeccion de la demanda en base a la proyeccidn de crecimiento del mercado de

cada segmento, y consideramos un escenario promedio, un escenario optimista
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(considerando un crecimiento del 1.5 veces la tasa de crecimiento esperada) y un
escenario pesimista (considerando un crecimiento de 0.5 veces la tasa de crecimiento
esperada). Esta hoja nos serviria entonces para calcular las proyecciones de ventas
en nuestras proyecciones, asi como la producciéon a realizar. A continuacion

mostramos las imagenes de dichas tablas 8.3, 8.4 y 8.5 en nuestra hoja de demanda.

AVEGAGE SCENARIO
Traditional _ High End Performance Size

Round Demand Rate (%)+ Demand Rate Demand Rate Demand Rate Demand Rate
o 1231 99 32.4% 1,493 126 39.3% 425 16.9 11.2% 319 209 8.4% 331 19
1 1,353 81 31.4% 1681 108 38.0% 488 152 11.5% 386 188 8.9% 393 173
2 1483 96 30.4% 1,883 N7 38.7% 573 185 11.9% 458 187 9.5% 462 186
3 18603 92 29.4% 2,081 M7 38.2% 688 182 12.3% 549 19.8 10.1% 547 183
4 1,751 28.4% 2,325 37.8% g 12.6% 857 10.7% 845
5 02 28.4% -01 37.6% 0.1 12.6% 01 10.7% o
3 1628 46 28.4% 2,150 5.8 37.6% 722 81 12.6% 614 8.4 107% 810 9.1
T 1,703 94 27.9% 22715 121 37.3% el 16.5 12.8% 672 02 110% 666 18.6
8 1863 2,550 910 807 789

Figura 8.3 Tabla de Analisis de la demanda en un escenario promedio durante los 8 afios de la

. . 7
simulacion.
WORST
Traditional High End Performance Size

Round Demand Rate (%)+ Demand Rate Demand Rate Demand Rate Demand Rate
o 1231 99 5.4% 1,493 128 B.5% 426 1869 1.9% 319 208 1.4% 331 19
1 1,353 4.05 5.2% 1,881 54 6.5% 488 76 19% 386 9.4 15% 383 8.85
z 1,408 4.8 51% 1,772 585 6.4% 535 825 1.9% 422 9.85 15% 428 93
3 1,475 48 5.0% 1,876 5.85 B6.4% 580 2.1 2.0% 484 99 1.6% 467 9.15
4 1,543 -36 4.9% 1,986 -37 B.3% 627 -35 2.0% 510 -325 1.6% 510 -29
5 1488 01 4.4% 1,812 -0.05 5.7% 805 0.05 1.8% 483 -0.05 1.5% 485 0
3 1,489 2.3 41% 1,911 29 53% 605 4.05 17% 493 4.7 1.4% 485 .55
T 1,523 4.7 4.0% 1,967 8.05 51% 829 8.25 16% 516 101 1.3% 518 8.3
] 1,585 2,086 681 568 566

Figura 8.4 Tabla de Analisis de la demanda en el peor escenario durante los 8 afios de la

simulacién.
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BEST SCENARIO
Traditional High End Performance Size

Round Demand Rate (%)+ Demand Rate Demand Rate Demand Rate Demand Rate
0 1,231 99 5.4% 1,493 126 B.5% 476 169 1.9% 319 209 14% 331 19
1 1353 1215 5.2% 1,881 182 6.5% 498 28 1.9% 386 282 15% 3983 2585
2z 1,517 14.4 49% 1,954 17.55 6.3% 611 28 2.0% 485 28.55 16% 456 re
3 1,736 138 46% 2,297 17.55 6.1% 750 28 2.0% 641 297 17% 634 27.45
4 1,976 -10.8 4.4% 2,700 =111 5.9% 921 28 2.0% &31 875 18% 208 -8.7
5 1782 03 3.2% 2,400 -015 4.4% 1,132 28 2.1% 750 -0.15 14% 738 0
] 1,767 6.9 26% 2,387 87 3.6% 1,380 28 2.1% 748 141 11% 738 13.85
7 1,889 14.1 23% 2605 18.15 3.2% 1,706 28 2.1% 855 30.3 11% 838 e
] 2,158 3,078 2,005 1,114 1072

Figura 8.5 Tabla de Analisis de la demanda en el mejor escenario durante los 8 afios de la

simulacién.

e Reporte de Preferencias del consumidor (Consumer Report). En esta hoja de calculo
describimos las prioridades del consumidor para cada uno de los segmentos, y lo
fuimos llegando ronda tras ronda. Esta informacion siempre fue ttil para poder tomar
las decisiones estratégicas de cada ejercicio. A continuaciéon mostramos la imagen 8.6
que muestra las prioridades de los consumidores en cada uno de los segmentos para
los ejercicios 3 (2015) y 4 (2016), asi como esta tabla fuimos llegando el de los 8
ejercicios cubiertos.

RONDA 3 Traditional Low End High End Performance Size

Criteria Importance Criteria Importance Criteria Importance Criteria Importance Criteria Importance

Ideal Position| P:7.15:12.9 21% P:3.25:16.8 16% P:11.65:8.4 43% P:12.45:13.9 29% P:6.15:7.6 43%

Agel 2 A7% 7 24% 0 29% 1 9% 1.5 29%
MTBF| 14000-19000 9% 12000-17000 7% 20000-25000 19% 22000-27000 43% 16000-21000 19%
Price 18.5-28.5 23% 13.5-23.5 53% $28.5-38.5 9% $23.5-533.5 19% $23.5-533.5 9%
100% 100% 100% 100% 100%
RONDA 4 Traditional Low End High End Performance Size
Criteria Impeortance Criteria Importance Criteria Importance Criteria Impoertance Criteria Impoertance
Ideal Position| P:7.85:12.2 21% P:3.75:16.3 16% P:1255:7.5 43% P:13.45:13.2 29% P:6.85:6.6 43%
Age 2 47% 7 24% o] 29% 1 9% 1.5 29%
MTBF| 14000-19000 9% 12000-17000 7% 20000-25000 19% 22000-27000 43% 16000-21000 19%
Price 18-28 23% 13-23. 53% $28-38 9% $23-533 19% $23.0-533.0 9%
100% 100% 100% 100% 100%

Figura 8.6 Tabla de Reporte de Preferencias del Consumidor.
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8.3.2 Organizacion y toma de decisiones

Cada integrante del equipo realizaba un andlisis de la industria, mercado y sobre todo
competencia desde la perspectiva de su responsabilidad, apoyandose del Excel antes
mencionado, y realizaba su propuesta de cambios para el siguiente ejercicio. Ya que cada
uno tenia su propuesta nos reuniamos virtualmente utilizando las herramientas de Microsoft
Lync y Skype, para compartir audio y video. En estas reuniones cada elemento presentaba
su propuesta y en consenso validando todas las posibles implicaciones tomabamos las
decisiones. Cabe mencionar que fijAbamos una fecha para que cada uno realizara el analisis

y una fecha para la reunién de consenso y decisiones finales de cada ejercicio.

8.4 Factores Criticos de éxito

Después de estar trabajando cerca de 16 semanas en este proyecto, consideramos los
siguientes tres factores criticos de éxito como fundamentales para el buen logro de los
objetivos:

8.4.1 Conocimiento minimo indispensable del ambiente de simulacion

CAPSIM

Aunque la recomendacién inicial del profesor fue que leyéramos las veces que fuera
necesario y comprendiéramos las bases del simulador, al final nosotros no logramos

comprender al 100% puntos indispensables como por ejemplo:
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e El tener mucho cuidado en las fechas de liberaciéon de un producto después de su
mejora en el departamento de investigacion y desarrollo, que sin este cuidado puedes
dejar congelado el producto por mas de un periodo teniendo impactos importantes.

e Pronosticar conservadoramente las ventas en el departamento de mercadotecnia, ya
que si no lo haces en el proforma de resultados pareceria que tus decisiones traerian
resultados estupendos, y esto podria ocasionar el no tomar previsiones de flujo y caer
en penalizaciones del CAPSIM por falta de efectivo (emergency loan).

e El saber que aunque ajustes los presupuestos de ventas para cada segmento, si no
ajustas el % de asignacién del tiempo de los vendedores (Time Allocation en el
simulador) para que tengas una cantidad igual a la que estas destinando en tu fuerza
de ventas, la inversidn en este rubro quedara desalineada.

e El tener conocimiento del impacto en los médulos de recursos humanos y

administraciéon de la calidad que son claves para la optimizacién de tus recursos.

8.4.2 Conocimientos de administracion y estrategia (management and

strategy)

Especificamente vemos muy necesario el conocer todo a acerca de la estrategia, para
poder hacer planteamiento y ejecucion de la misma. Conocimientos para poder detectar
y generar de ventajas competitivas en base a tus recursos, y habilidad para adaptarte y
responder dgilmente a los cambios de la industria, mercado y competencia, que sin estos

es mucho mas complicado llevar a buen puerto el ejercicio.
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Todo el material proporcionado por el profesor previo a la simulaciéon es clave y
fundamental para poder aplicarlo, y es muy enriquecedor no sélo dejarlo en teoria sino
en la practica.

A nosotros por ejemplo, uno de los principales aprendizajes que nos dejé esta
simulacién, es que las decisiones y los cambios de estrategia deben ser oportunos y
determinantes, nos cost6 mucho trabajo el aceptar que debiamos cambiar nuestra
estrategia inicial, con la esperanza de que mejoraran las condiciones, pero conforme iban
pasando los ejercicios, nos ddbamos cuenta claramente de las areas de oportunidad que
el mercado nos ofrecia en los segmentos especializados de High, Performance y Size, y
nosotros nos aferramos como lo planteamos de origen a ser los mas competitivos en
Traditional, Low y Size en donde los dos primeros fueron por mucho los segmentos mas

competidos.

8.4.3 Verdadero trabajo en equipo.

Aunque los dos puntos anteriores son muy importantes y son factores criticos de éxito,
consideramos este tercero como el mas importante, porque aqui finalmente entra la parte

humana sensible que hace que las cosas funcionen o dejen de funcionar.

Al conformar el equipo, reconocemos que fue dificil afrontar este reto cuando ninguno
de los miembros del equipo era especialista en los roles que marcaba la simulacion, ya
que contdbamos con experiencia en temas legales, en planeacién de materiales y en

ventas, pero ningun experto en investigacion y desarrollo o finanzas por ejemplo.

165



Ante este reto nos dimos a la tarea de investigar mas sobre el trabajo en equipo y
colaboracion y nos topamos con un excelente libro llamado: “Las 5 disfunciones de un

equipo” del autor Patrick M. Lencioni.

En dicho libro encontramos que investigaciones marcan que en muchas ocasiones no
son las finanzas, ni la estrategia, ni la tecnologia lo que marca el éxito final de una

organizacion sino el verdadero trabajo en equipo de sus colaboradores.

La primera disfuncién que nos marca el autor es la ausencia de confianza, es decir el
miedo a ser vulnerable y no reconocer que tenemos debilidades y que no somos expertos
en todo. Cuando un equipo como primer paso no genera esta confianza reconociendo que
tenemos fortalezas y debilidades y que gracias al equipo nos complementaremos,

empezara con el pie izquierdo

La segunda disfuncion es el miedo al conflicto, que nos lleva por el temor o enfrentar
o generar conflictos constructivos a una armonia artificial que puede ser destructiva en

una organizacion.

La tercera disfuncion es la falta de compromiso, que es la ambigiliedad generada por
la falta de claridad sobre la divisién del trabajo y las responsabilidades, pudiendo caer en

indecisiones.

La cuarta disfuncion y muy peligrosa es el no exigir el cumplimiento de
responsabilidades, cayendo en bajos estandares de desempefio por la tendencia a no

empujar a los miembros del equipo por evitar controversias incomodas.
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Y la quinta y dltima disfuncién es la falta de atencion a los resultados colectivos, que
se da cuando le damos mayor importancia al resultado individual por cuidar el estatus y

ego versus el resultado final de todo el equipo.

En la siguiente grafica 8.7 resumimos las disfunciones anteriores marcando en los
recuadros derechos parte de las problematicas, y en los recuadros izquierdos parte de las
soluciones, mismas que aplicamos para poder tener una buena colaboracion.
Recomendamos ampliamente la lectura de este libro a todos los que estan cursando la

maestria o estan leyendo nuestro trabajo.

Las 5 disfunciones de un equipo

Enfoque en

resultado colectivo Estatus y Ego

Todos responden

por resultados Estandares bajos

Compromiso con

L Ambigtiedad
decisiones y planes

Debate abierto

L Armonia artificial
sin filtros

Figura 8.7 Grafica de las 5 disfunciones de un equipo.
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