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Resumen.

Tras exponer brevemente algunas necesidades en la ensefianza en Administracion y Direc-
cién de Empresas, presentamos una herramienta que consideramos que permite solucionar
aquéllas. Setrata de un simulador de empresas en competencia desarrollado con Dindmica
de Sstemasy en e que se hace uso de las Tecnologias de la Informacién y de las Comunica-
ciones. Tras describir brevemente los distintos médulos de los que consta el simulador,
procedemos a realizar una breve descripcion de su empleo, en la que esperamos haber
puesto de manifiesto sus potencialidades para resolver algunas de las deficiencias existen-
tes en los instrumentos de formacion actuales.

Abstract.

After briefly setting out some teaching requirements in Business Administration, we introdu-
ce a tool that, we believe, would allow these to be met: a competing-company simulator with
Systems Dynamics which makes use of Information and Communications Technologies. A
short description of the various modules that make up the simulator is followed by a brief
description of the way it is used which, we hope, amply shows its potential for resolving some
of the shortcomings found in todays training tools.

Palabras claves: simulacion empresarial, TIC en educacién, dindmica de sistemas
Key words. business simulation, ITC in education, systems dynamics
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1. Introduccién: algunas necesidades en la
formacion en administracion y direccion de
empresas.

Desde hace més de dos décadas, numerosos
profesores de Economia de la Empresa (entre
los que podemos citar a Ortigueira Bouzada,
Soldevilla Garcia, Bueno Campos 0 Dominguez
Machuca, entre otros) vienen exponiendo la
importancia de emplear un enfoque
interfuncional (o sistémico) en la Direccién
de Empresas. Esta necesidad era también
resaltadaen EE.UU., asi Miller y otros (1981)
en su «Agenda para la Direccion de
Operaciones en los 80» incidian en e hecho
de la excesiva especializacién de esta
disciplina y de la necesidad de ampliar
horizontes de investigacion a través de la
cooperacién con otras areas.

Por otra parte, la importancia de este
enfoque también se ha puesto de manifiesto en
diversos encuentros e informes. Asi, en 1989,
en un Workshop entre universitarios y
profesionales, organizado por APICS, para
discutir la problemética que afrontaba la
industria manufacturera en los 90 y su impacto
sobre la educacion, se concluia que la
consideracion de las relaciones entre las
distintas funciones empresariales representaba
un importante desafio para las empresas que
debian competir en los mercados globales. La
implicacion fundamental que ello conllevabaen
la educacion era la de romper € enfoque de
especializacion y proporcionar a estudiante una
mayor capacidad para resolver problemas que
trascienden los limites funcionales (Ashok,
1989). En 1995 la AACSB (American Assembly
of Collegiate Schools of Business), al estudiar
los problemas que afectan a su profesorado y
las vias para resolverlo, destacaba la fata de
capacidades interdisciplinares en los docentes,
la mayor parte de los cuaes estaban formados
en una disciplina especifica y seguian

desarrollando su docencia e investigacion
dentro de dichos estrechos limites (AEDEM
News 1997).

A pesar de éstas y de otras opiniones en €l
mismo sentido, la aplicacion generalizada de
un enfoque sistémico/interfuncional no se ha
conseguido realmente durante la década de
l0os 90 ni en estosiinicios del Siglo XXI. Pueden
verse a respecto las opiniones de diversos
autores, tales como Hayes (1992) y
Bandyopadhyay (1994); por lo que sigue
siendo un tema candente, como lo revela el
hecho de que siete de los catorce articulos
publicados en 1998 en un nimero monografico
de la revista Production and Operations
Management, dedicado ala Ensefianza de las
Operaciones (Teaching POM: Visions, Topics
and Pedagogies), enfatizan este punto (ver,
en & mencionado monografico, Dominguez
Machuca, Hayes, Krajewski, Leschke,
Lovejoy, Miller y Arnold, Moskowitz y Ward).

En e campo de la ensefianza, los métodos
maés frecuentes, como la leccion magistral o el
método del caso, no han conseguido tampoco
resolver este tema. En nuestra opinion, y de
acuerdo con Forrester, el enfoque aportado
por la Dinamica de Sistemas (System
Dynamics Approach)! puede ayudar a
solucionar muchos de los problemas
planteados, dado que se centra, entre otros
aspectos, en la consideracion de: las
funciones interrel acionadas de la empresa; la
empresa como sistema abierto; los bucles de
realimentacion, que junto con las variables de
tipo stock y flujo congtituyen la esencia de la
estructura interna de cualquier sistema; los
retrasos en el flujo de materiales e
informacion; las relaciones no lineales, que
juegan un papel critico en la generacion de
los comportamientos de las distintas
variables; las causas de los problemas mas
gue de sus sintomas; la informacion

1 Creada por Jay W. Forrester en los afios 50 (ver Forrester, (1961) y en castellano, Aracil Santonja, (1992)).
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cualitativa contenida en 1os model os mentales
de los directivos; la naturaleza secuencial del
proceso de toma de decisiones; asi como la
simulacion en ordenador, que facilitael conocer
la relacion entre la estructura interna de la
empresa y los comportamientos observados
en sus digtintas variables.

De acuerdo con €ello, e enfoque propuesto
por la Dindmica de Sistemas puede constituir
un instrumento muy valioso paralaDireccion
de Empresas (ver, entre otros, Forrester, 1989
y Dominguez Machuca, 1979), facilitando, no
solo el enfoque interfuncional, sino lo que
podriamos llamar enfoque inter-empresarial,
gue consideraria, ademas, las relaciones de la
empresa con € resto de actores econémicos,
tales como proveedores, clientes e, incluso,
competidores. Asimismo, promueve el empleo
de un enfoque a largo plazo y una
preocupacién por la blsgqueda de las causas
de los problemas y su posterior eliminacion.
Su capacidad de simulacion permite, ademas,
gue los alumnos puedan integrarse en latoma
de decisiones estratégicas en un marco
interfuncional, necesidad expresada, entre
otros, por Krajewski (1998).

Los modelos de Dinamica de Sistemas
constituyen un potente instrumento para el
desarrollo del enfoque sistémico en la
Direccion y Gestion de Empresas, permitiendo
ver larelacion existente entre la estructura del
sistema modelado y |os comportamientos del
mismo. Sin embargo, € tiempo y € esfuerzo
necesarios para adquirir los conocimientos y
la pericia que permiten crear modelos y
utilizarlos, limitan el nimero de personas que
pueden llegar a conseguirlo. El acceso y
conocimiento del enfoque de Dinamica de
Sistemas por parte de un publico mucho mas
numeroso se facilitara si se disminuyen al
méximo las dificultades mencionadas. En ese
sentido, una prometedora via de solucién es
la transformacion de complejos modelos de
Dinamica de Sistemas en juegos de empresa

que posean interfaces amigables y que
permitan observar, tanto la estructura del
sistema modelado, como su relacion con los
comportamientos de distintas variables que
lo integran (Dominguez Machuca, 1992).

La conviccién de que la utilizacion de la
Dindmica de Sistemas podria jugar dicho papel
llevd aG.I.D.E.A.O. (Grupo de Investigacion
en Direccion de Empresas Asistida por
Ordenador), en 1988, ainiciar lalinea de trabajo
«Laboratorios de aprendizaje en Direccion de
Empresas asigtida por ordenador», la cua ha
sido apoyada en marcos de proyectos de
investigacion a nivel europeo, nacional y
regional. Desde entonces, nuestro principal
objetivo ha sido desarrollar simuladores
empresariales de caja transparente,
entendiendo como transparencia la posibilidad
de relacionar la estructura del sistema con su
comportamiento (Dominguez Machuca, 2000).
En los juegos tradicionales (denominados de
cgjanegra), los resultados obtenidos tras latoma
de decisiones son la base fundamental de las
decisiones sucesivas, sin que exista
informacion de como se han producido los
mencionados resultados. La aportacién
fundamental de los simuladores de caja
transparente consiste en permitir que el usuario
tenga acceso en todo momento a la estructura
interna del sistema empresarial y pueda
relacionarla facilmente con su comportamiento
(resultados obtenidos). Esto se materiaiza a
través de la incorporacién del denominado
diagrama causal, que en Dindmica de Sistemas
€s una representacion gréfica de la estructura
dd sistema modelado, en la cua aparecen las
principales variables asi como sus
interrelaciones. Dicho diagrama ser4 descrito
con mayor profundidad en el apartado 3 (puede
verse un eiemplo del mismo en laFigura 3), en el
gue intentaremos poner de manifiesto cémo
empleo del mencionado diagrama facilita la
toma de decisiones basada en las causas y no
en los sintomas de los problemas.
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Otra de las necesidades ante la que se
enfrenta el aprendizaje en Administracion y
Direccion de Empresas en particular y la
ensefianza en general, es impulsar € uso de
las Tecnologias de la Informacion y
Comunicaciones (TIC). Coincidimos con
Medina L6pez (2004, p. 3) cuando afirma que
las TIC pueden contribuir a la mejora de la
calidad de la educacion y de la formacion,
adaptandolas a los requisitos de una sociedad
basada en el conocimiento. Esta importancia
de las TIC es reconocida también desde la
Union Europea, habiéndose articulados
distintos programas comunitarios en los
ultimos afios. En la actualidad se cuenta con
la Accion Minerva (dentro del programa
Socrates 11, con vigencia entre los afios 2000
a2007), que promueve la cooperacion europea
en el dmbito dela utilizacion delas TIC enla
ensefianza tradicional, asi como en la
ensefianza abierta'y a distancia.

Desde laUNESCO también se ha puesto de
manifiesto la necesidad de emplear las nuevas
tecnologias en la ensefianza universitaria. Asi
aparece recogido en el articulo 12 de laWorld
Declaration on Higher Education for the
twenty-first Century: vision and action,
realizada por la Conferencia Mundial de
Educacién Superior celebrada en Paris en
octubre de 1998.

A este respecto, podemos decir que, a tenor
de los datos existentes, parece que esta
necesidad tampoco esta siendo cubierta con
la suficiente rapidez. Centrandonos en €l
entorno universitario, podemos mencionar dos
estudios? como muestra del escaso impacto
delas TIC en laensefianza. En € primero de
ellos, desarrollado por Alfalla Luque y
Dominguez Machuca (2002), se analizan, entre
otros, los métodos docentes empleados en
281 asignaturas de Direccién y Gestion de la
Produccion/Operaciones de la Universidad

2 Citados en Alfalla Luque y Medina L6pez (2002).

espafiola, de él puede sacarse como
conclusién la escasa incidencia de aquellos
medios que incorporan las TIC: técnicas
multimedia (que sdlo se emplean en €l 14% de
los casos) y los juegos de empresa (11%). El
segundo estudio (Donoso y Jiménez, 1996)
se centré en el ambito de las asignaturas de
Contabilidad de la Universidad Espaiiola,
obteniéndose datos similares.

Desde préacticamente los primeros pasos de
nuestra linea de investigacién, nos
planteamos la utilizaciéon de las TIC,
especialmente de las técnicas multimedia y
més recientemente, de Internet. El objetivo
fundamental del empleo de las tecnologias ha
sido dotar a nuestros simuladores de
componentes que permitan que no sélo sean
validos para entornos de ensefianza
presencial, sino que también puedan ser
utilizables para el autoaprendizaje y el
aprendizaje a distancia. De esta forma,
intentdbamos satisfacer otras necesidades
manifestadas por distintos autores tales como
Krajewski (1998); Moskowitz y Ward (1998);
Hayes (1998); la AACSB (AEDEM News,
1997) e incluso la Comunidad Europea, que
en cuyo Tratado Constitutivo (Art. 149.2)
aparece e fomento de la educacién adistancia
como unade las acciones prioritarias en materia
de educacion. A este respecto, y tal como
comentamos anteriormente, la Accion Minerva
también busca promover el aprendizaje a
distancia

2. Delanecesidad ala accion.

Todas las necesidades mencionadas en el
apartado anterior han sido tenidas en cuenta
en el desarrollo de S TMECOM (Simulador
Transparente y Multilfuncional de Empresas
en Competencia), realizado en el seno del
grupo de investigacion GIDEAO. Se trata del
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resultado més representativo de la linea de
trabgjo citada en el apartado anterior, puesto
gue en & confluyen los esfuerzos realizados
durante mas de diez afios paraintentar reducir
el desfase existente entre necesidades y
recursos disponibles.

Este simulador, basado en dindmica de
sistemas, representa a tres empresas que
fabrican, cada una de ellas, un Gnico producto,
con el que compiten en un mismo mercado en
tiempo real, tratandose, por tanto, de un
simulador competitivo®. Cada una de las firmas
competidoras se simula en un ordenador, los
cuales, gracias alas posibilidades de conexién
existentes, entre las que se incluye Internet,
pueden estar alejados fisicamente unos de
otros, favoreciéndose asi € desarrollo de una
competencia global.

El simulador permite, durante un horizonte
temporal méaximo de 5 afios, que los usuarios
dirijan a cada una de las empresas hacia los
objetivos alargo plazo establecidos. Paraello,
y puesto que & simulador es multifuncional,
han de adoptar decisiones correspondientes
a las principales &reas de la empresa
(Produccin/Operaciones, Finanzas,
Marketing y Recursos Humanos), partiendo
de una situacion inicial fijada por el
administrador del juego. El administrador
cuenta con cerca de 30 decisiones con las que
puede establecer distintas situaciones de
partida. Esto hace que el simulador se
convierta en una herramienta de aprendizaje
flexible, ya que se puede ir seleccionando
niveles de dificultad superiores a medida que
los usuarios vayan progresando en el
conocimiento del sistema. De estaforma, al ir
los usuarios ganando experiencia, €l juego
podra evolucionar con ellos.

Laflexibilidad del simulador también queda
patente en otro aspecto, aparte del

mencionado con anterioridad, ya que si bien
esta fundamentalmente concebido para que
lasimulacion se desarrolle en tres ordenadores
(cada uno de los cuales juega €l papel de una
empresa), SITMECOM también permite un
segundo modo de actuacion, aumentando asi
sus posibilidades de uso. Esta otra opcion
hace posible que la simulacion se desarrolle
en un solo ordenador, siendo jugado los
papeles de los otros dos competidores por €
mismo ordenador. Laformaen laque actuardn
estos dos competidores puede ser
seleccionada por el administrador de entre las
tres siguientes:

= Pasiva: los competidores virtuales
mantienen las mismas decisiones durante €
horizonte temporal de la simulacion,
independientemente de las decisiones que
tome el jugador humano.

= Imitadora: la competencia virtual actlia
como reaccion a las acciones del jugador
humano y en el mismo sentido que éste,
buscando una disminucién de su cuota de
mercado.

= Activa: los competidores virtuales
establecen sus decisiones en momentos no
conocidos a priori, originando con ello
cambios inesperados en la cuota de mercado
del jugador humano.

Por otra parte, la incorporacion en el
simulador de un diagrama causal (que, como
hemos dicho antes, es representativo de la
estructura interna de variables e
interrelaciones del sistema) permite hablar de
SITMECOM como de un simulador
transparente. Este rasgo, junto con e médulo
de ayuda formativa que incorpora el simulador
y que sera descrito en €l apartado siguiente,
hace posible su empleo no sélo en la
formacion presencial, sino también a
distancia y la autoformacion.

3 El término competitivo indica que las decisiones adoptadas por los jugadores de una de las empresas
influyen tanto en los resultados propios como en los del resto de las firmas (Biggs, 1990; p. 25).
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En resumen, podemos decir que
SITMECOM setrata de un simulador basado
en dinamica de sistemas, competitivo,
transparente, multifuncional, valido para
distintos entornos de ensefianza y que hace
posible e aprendizaje flexible.

Lainterfaz del smulador se ha estructurado
en una serie de médulos al objeto de hacer facil
su havegacion, los fundamentales son los
siguientes: condiciones iniciales de la
simulacién, decisiones, tablas y graficos,
informes, diagrama causal y médulo de ayuda
formativa. A continuacién haremos un breve
recorrido por dichos mddulos para,
posteriormente, realizar una muy breve
demostracién del funcionamiento de
SITMECOM, lo que proporcionara una vision
de las principal es potencialidades del simulador.

a. Un recorrido por sitmecom: vision
modular.

Condiciones de la simulacion

La primera parada en este recorrido por €
simulador nos lleva alas condiciones iniciales
de la smulacion, las cuaes son establecidas
por e administrador del juego, configurando
las caracteristicas del entorno en el que se
desarrollara la simulacién. Algunas de dlas
pueden ser modificadas por aquél durante la
simulacion, lo que confiere al juego una mayor
flexibilidad. La Figura 1 muestra las condiciones
iniciales més destacadas.

Dichas condiciones hacen referencia a los
principales costes y precios que intervienen
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Figura n° 1. Condiciones iniciales de la simulacion

en el desarrollo del juego, alos distintos tipos
existentes de demanda del mercado, a
informacion financiera y a otros aspectos a
definir para la simulacion (como e factor de
defectuosos, la rentabilidad deseada por los
accionistas o la existencia o no de aleatoriedad
en los valores de algunas variables). Alterando
y combinando estas condiciones de una forma
adecuada, e administrador puede cambiar €
nivel de dificultad de la simulacién, permitiendo
su adaptacién a los conocimientos que, en
Administracién y Direccién de Empresas,
posean los usuarios. Este hecho posibilita que
sea amplio € abanico de posibles usuarios del
simulador, pudiendo ir desde estudiantes
universitarios hasta directivos de distintas reas
y de pequefias y medianas empresas. Asi, por
giemplo, para usuarios con un nivel no elevado
tanto de conocimientos de Administracién como
de manejo del simulador, se podria seleccionar
una simulacién en un nico ordenador (tal como
se comentd en € apartado 2), estando €l entorno
de dicha simulacion formado por una actuacion
pasiva por parte de la competencia, una
demanda estable, la no existencia de
aleatoriedad y una estructura de costes que
hicieradificil e incurrir en pérdidas. En lamedida
en que los usuarios vayan aumentando los
conocimientos, puedeir elevandose e nivel de
dificultad, optando por una smulacion en tres
ordenadores con tipos de demanda y
condiciones iniciales que hagan mas dificil la
gestion de las empresas smuladas.

Decisiones

Establecidas las condiciones iniciales de la
simulacion, los jugadores adoptarén el papel
de directivos de las distintas empresas en
competencia, debiendo tomar decisionesen las
areas de Produccién/Operaciones, Finanzas,
Recursos Humanos y Marketing, de forma que
sea posible la consecucion de los objetivos
establecidos. La Tabla 1 muestralas decisiones
que contempla el simulador, subdivididas de
acuerdo con las &eas mencionadas.
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Produccién/Operaciones

Produccion planificada en jornada regular: Productos que
se desean fabricar durante la jornada regular de trabajo.

Produccion planificada con horas extras: Productos que
se desea fabricar empleando horas extraordinarias.

Productos a subcontratar: Cantidad de productos termi-
nados que se desea subcontratar.

Méaquinas a comprar: Nimero de méaquinas que se de-
sea adquirir.

Méguinas a vender. Numero de magquinas existentes que
se desea vender.

Coste de mantenimiento: Montante que se desea gastar
en la prevencién de averias en la maquinaria.

Inversion en calidad: Suma que se desea invertir en
mejorar los procesos de fabricacion de la empresa con el
objetivo de aumentar la calidad de los productos.

Mejora de métodos: Montante a invertir para la consecu-
cion de una mejora de los métodos y sistemas de trabajo.

Cobertura deseada de inventario de productos termina-
dos: Numero de semanas que el stock de productos
terminados deberia cubrir a la demanda si ésta siguiera
un comportamiento similar a la histérica.

Cobertura deseada de inventario de materia prima: Nu-
mero de semanas que el stock de materia prima deberia
cubrir a la produccién si la demanda siguiera un compor-
tamiento similar a la histérica.

Compra de materia prima: Cantidad de materia prima que

se desea adquirir.

Finanzas

Incremento de crédito a largo plazo deseado: Volumen
de crédito a largo plazo que se desea conseguir.

Incremento de crédito a corto plazo deseado: Volumen
de crédito a corto plazo que se desea conseguir.

Plazo de cobro a clientes: Numero de semanas fijado
por la empresa para proceder al cobro de sus ventas.

Plazo de pago al proveedor: Numero de semanas fijado
por la empresa para proceder al pago derivado de la
compra de materia prima.

Inversién de excedente de tesoreria: Cantidad que se
considera excedente de tesoreria y se desea invertir en
activos financieros a corto plazo.

Amortizacion del excedente de tesoreria: Parte de la
inversion en activos financieros a corto plazo que se
desea amortizar para incrementar la cifra actual de teso-
reria.

Ampliacion de capital deseada: Cantidad de recursos
que se desea obtener via financiacion propia.

Tasa de reinversion: Determina el reparto del beneficio, en
caso de que éste exista, entre la remuneracion del capital
propio (dividendos) y la dotacion a reservas.

Recursos

humanos

Contrataciones: Numero de trabajadores que se desean
contratar.

Despidos: Numero de trabajadores que se desea aban-
donen la empresa.

Salario semanal: Salario que percibira cada trabajador semanalmente.

Marketing

Precio de venta: Precio de una unidad de producto termi-
nado.

Coste campafia publicidad: Montante que se desea gas-
tar en la realizacion de campafas publicitarias.

Estudio de mercado: Esta decision supone acceder, previo pago de una determinada cuantia, a la realizaciéon de un
estudio previsional del mercado en el que opera la empresa, para un horizonte temporal de un afo.

Tabla 1. Decisiones del simulador

L os resultados que, como consecuencia de

las decisiones adoptadas vayan obteniéndose
durante el transcurso de la simulacion, se pue-
den observar a través de los distintos grafi-

cosy tablas, informesy diagrama causal, que

analizamos a continuacion.
Gréficosy tablas

Los valores que van tomando las variables
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fundamentales alo largo de la simu-

lacion son mostrados en forma gré- | -
ficay enformadetabla SSTMECOM |=
dispone de un total de 15 gréficos
(y sus correspondientes tablas), |=
cadauno delos cuales centralaaten- | s

de Ventas

potencisles minac satisfechos  periodo mercado

Decisiones fll Tablas/Orificos fl Informes fll Diagrama Causal fll Jueno Previsionsi ll Prefersncias Fin

Vertes roales  PEid0S N0 Rupturas del Cuota de

cion en distintos factores relevan- | = |2 aeT e
tes de lagestion empresarial. De esta | smw o e c
forma se pueden observar compor- 5 o i
. 7 . 3 1.000 1.000
tamientos en el dreaproductiva(e.g: || ¢ o {on
5 1433 1 -245 1 im {;m 245 245 0345

produccion, inventarios y capaci- |L

dad), en el areafinanciera (e.g: capi-
tal social, margen operativo y teso-
reria), en el dreade persona (e.g: contratacio-
nes, despidos y capacidad de la mano de obra)
y €l area de marketing (e.g: cuota de mercado,
ventas reales y ventas potenciaes). Desea
mos sefidar que se han encuadrado los dis-
tintos gréficos y tablas en las distintas areas
empresariales en funcion de la/s variable/s que
se pretende analizar con caracter prioritario;
ello no implica que no se incluyan también
variables de otras &reas que estén relaciona
das con lals principal/es.

Un gemplo de las digtintas tablas y gréfi-
cos que incorpora e simulador puede obser-
varse en la Figura 2. En ella puede verse la
evolucion tempora de las ventas reales asi
como de las variables directamente relaciona-

Figura n° 2. Ejemplo de gréfico/tabla (ventas reales)

das con ella, como € inventario de produc-
tos terminados y las ventas potenciales.

Informes

Los informes existentes pretenden ayudar
alagestion de las empresas simuladas, sumi-
nistrando informacién sobre aspectos rele-
vantes. Una breve descripcién de los vein-
tilin informes de SITMECOM aparece en la
Tabla 2. Algunos de estos informes también
permiten llevar acabo un andlisis del tipo «que
ocurriria si...», realizando cierta prevision del
futuro y ayudando en €l proceso de toma de
decisiones (es €l caso de los informes de Ca-
lidad, Capacidad de la mano de obra, Maqui-
naria, Financiacion propia, Mano de obra 'y
Estudio de mercado).

Informe Descripcion

Calidad

Muestra las principales variables relacionadas con la calidad, asi como una estimacion
del factor de defectuosos ante un determinado volumen de inversion en calidad.

Capacidad

Contempla las causas que determinan la capacidad disponible de la empresa.

Capacidad de la mano
de obra

Muestra las principales variables relacionadas con la capacidad de la mano de obra y
permite estimar cuél seria dicha capacidad si alteraramos las variables que inciden en ella.

Envios Permite analizar el comportamiento de los envios (ventas reales) y de todas las variables
relacionadas con ellos (ventas potenciales, inventario de productos terminados, etc.)

Maquinaria Permite observar informacion pasada acerca de la maquinaria, asi como qué ocurriria si
se decide comprar o vender maquinaria en un periodo futuro.

Produccion Contiene informacion sobre las variables que, directa o indirectamente, inciden en el comporta-

miento de la produccion (produccion con horas extras, inventario de materia prima, etc.)
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Productividad Sefala la productividad existente, tanto en relacién a la mano de obra como en relacion a la
magquinaria.

Balance Recoge, en términos monetarios, la situacion patrimonial de la empresa desde el comienzo
de la simulacion hasta el momento actual.

Bancario Proporciona los datos mas relevantes con respecto a los distintos créditos de los que la
empresa puede disfrutar, asi como a la inversion financiera a corto plazo que la firma puede
realizar en caso de considerar existencia de excedente de tesoreria.

Beneficio Proporciona informacion acerca del reparto de beneficio (en caso de existir) al finalizar cada

ejercicio econémico.

Financiacion a largo
plazo

Recoge informacion relativa al fondo de maniobra y a las necesidades de financiacion a
largo plazo.

Financiacién propia

Recoge datos relativos al capital social de la empresa y permite conocer, de manera
aproximada, la ampliacion de capital que, como méaximo, estan dispuestos a admitir los
inversores en el presente afio®.

Pérdidas y Presenta los ingresos y los gastos realizados durante el periodo actual, asi como los

ganancias generados desde el inicio del ejercicio econdmico.

Ratios Recoge un total de siete ratios con los que se facilitara la evaluacion de la situacion actual y
pasada de la empresa (rentabilidad del activo, rentabilidad de las ventas, apalancamiento, etc.)

Resumen Presenta un resumen de otros informes (balance, tesoreria y pérdidas y ganancias).

Reparto de Ofrece informacion acerca de la forma en la que se distribuye el cash-flow neto generado por

excedente la empresa durante cada ejercicio economico.

Tesoreria Refleja las entradas y salidas de tesoreria, asi como su procedencia.

Horas extras

Representa la situacién en la que se encuentra la empresa con respecto a los limites
establecidos en la realizacion de horas extras.

Mano de obra

Proporciona informacién pasada acerca de la mano de obra. Por otra parte, permite realizar
un analisis «gue ocurriria si...» se decide contratar o despedir en un periodo futuro.

Estudio de mercado

Permite el acceso a un estudio previsional del mercado en el que opera la empresa.

Competencia

Proporciona algunos datos relativos a la competencia (entre ellos, precio de venta, salario
semanal de cada trabajador y plazo de cobro a clientes).

Tabla 2. Informes del simulador

|

En e apartado 4, cuando abordemos labre-  gunos de estos informes. Algunos de €llos se
ve demostracion del funcionamiento del si-  muestran fundamentales al inicio de las simu-

mulador, se podra observar la utilidad de al-  laciones. Asi ocurre, entre otros, con €l infor-

3 Esta ampliacién de capital maxima estaria en funciéon de la rentabilidad proporcionada a los accionistas
a través del pago de los dividendos y su comparacion con la rentabilidad deseada por el inversor (concepto
recogido en las condiciones iniciales de la simulacion).
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me de balance, tesoreria, capacidad y envios.
Su importancia radica en que completan lain-
formacion suministrada por €l médulo de con-
diciones iniciales de la simulacion, permi-
tiendo al usuario un adecuado conocimiento
sobre la situacidn de partida de la empresa
gue debe gestionar.

Diagrama causal

Como comentamos en €l apartado 1, para
evitar la toma de decisiones a través de un
proceso de pruebay error, basandose en los
sintomas (es decir, en los resultados observa-
dos), se haincluido en el simulador un diagra-
ma causal, que permite alos usuarios indagar
en las causas que provocan el comportamien-
to de la empresa, posibilitando de esta mane-
ralareflexion causal y la capacidad pararela-
cionar los comportamientos observados con
la estructura del sistema simulado. Recorde-
mos que esta herramienta constituye una de
las caracteristicas fundamentales del enfoque
de Dindmica de Sistemas.

Como ya hemos comentado anteriormente,
el diagrama causal permite observar las varia-
bles mas relevantes que intervienen en € si-
mulador (en nuestro caso un total de 110), asi
como las interrelaciones existentes entre ellas.
Esta herramienta hace que SITMECOM sea
considerado un simulador empresaria trans-
parente. La Figura 3 muestra un pequefio jem-
plo de éste.

Como puede observarse en la Figura 3, las
relaciones de influencia entre dos variables

estén representadas por flechas, que indican
el sentido de aquéllas. Cuando unaflechalle-
ga aunavariable (A) procedente de otra va-
riable (B), indica que B puede influir en el com-
portamiento de A. Un signo + en dicha flecha
indica que un cambio en B tiende a producir
un cambio en A en & mismo sentido (e.g: un
incremento en B tiende a producir un incre-
mento en A). Si el signo es negativo (-) indica
que el comportamiento en lavariable A tende-
raaser de sentido contrario a que se produz-
caen B (un incremento en B tiende a provocar
una disminucién de A).

Ademés, para hacer mas facil la conexién
entre la estructuray el comportamiento, noso-
tros hemosincor porado en el diagrama gréfi-
€0s miniaturizados que muestran el compor -
tamiento pasado junto a la correspondiente
variable; asi, se dispone de una herramienta
basica que facilitala transparencia de nuestro
simulador de una forma més facil. Este com-
portamiento se acompafia del libre acceso del
usuario a las principales ecuaciones del mo-
delo de simulacion (hecho que hace posible
el modulo de ayuda formativa que veremos a
continuacion).

También puede observarse en € diagrama
causal la existencia de retrasos entre causas y
efectos. Estos retrasos aparecen representa-
dos por una doble linea sobre la flecha de
relacion que une a las dos variables en cues-
tion (obsérvese la relacion existente entre in-
version en calidad y cuota de mercado tedrica).

Figura n° 3. Ejemplo de diagrama causal
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La utilizacion del
diagrama causal sera
descritaen el apartado 4.

Mdédulo de ayuda
formativa

Siempre hemos sido
conscientes de la nece-
sidad de que nuestros
simuladores fueran dise-
flados para su utilizacion

% Ayuda de Windows B [=] E3
Archivo  Edicion  Marcador  Opciones  Ayuda

Contenido| indce | Avss | twprimi | o |' 5| Listado |

Inventario de productos terminados

Descripcién

El inventario de productos terminados refleja el nivel de existencias de productos al finalizar la
semana, siendo el nivel inicial para la siguiente. Esta consideracion es importante ya que las
ventas reales se harén a partir del nivel del inventario a principios de semana, no pudiendo
realizarse envios de o gue se produzca 0 subcontrate durante la misma. Debera procurar, por
tanto, finalizar cada semana con un nivel de productos almacenados suficiente para atender
lag ventas potenciales del siguiente periodo. Vea cual es su inventario deseado y comparelo
con su inventario real. Encontraré mas informacion en el dizarama causal, en las fabla/grafico

en un entorno de ense- de Inventario P T. y Ventas Reales o en el informe de Ventas Reales.

flanza a distancia y de Ecuacion
autoaprendizaje, donde
lapresenciadel profesor

= inventario de praductos terminados() = inventario de productos terminadosdt-1) +

entrada de productos terminados(i-1,1) —ventas reales(t-1,1)

no fuese un requisito
paralograr los objetivos
educativos. Es evidente que el ordenador en
si mismo no sustituye a trabajo del profesor,
aungue, a menos en parte, si se puede incluir
su labor en el propio software. Para hacer posi-
ble esto, SITMECOM esta equipado con un
maAdulo de ayuda formativa que condgtituye en
si misma una potente herramienta educativa,
ya gue contiene, entre otras opciones cuya
descripcion rebasaria los limites de este traba-
jo, ladescripcion y las ecuaciones de todas las
variables del simulador.

& Apuda de Windows

Figura n° 6. Ayuda, descripcién de inventario de productos terminados

La ventana correspondiente a dicha ayuda
puede verse en la Figura 4, desde ella puede
accederse a listado de las 280 variables que
aparecen en lainterfaz (Figura5).

Supongamos que la variable a cuya defi-
nicion se desea acceder esla de inventario
de productos terminados. Para ello, locali-
zariamos en el listado de variables la men-
cionada, de forma que, pulsando sobre ella,
se accederd a su descripcion y ecuacion
(Figura6).

% Apuda de Windows

fuchivo Ediciin  Marcador Opcioner  Ayuda

Conenida] Indes | el [ | | |

Conbersdo] e | Anks [ lmptms | | | beado |

La empresa simulada Empezar a jugar

Listado alfabético de variables
ABCDEFSEHILMNOPRSTV

ti]

Acciones en autocartera

Acciones de marketing de la competencia

Activa

Activo circulante

Activa fijo

Activos financieros (autocartera

Amortizacitn anual de excedente de tesoreria
Amortizacién semanal de excedente de tesoreria
Amortizacion financiera corto plazo anual
Amortizacién fingnciera g corto plaze semang
Amortizacién financiera a largo plazo anual
Amortizacibn financiera a largo plazo semanal

Amortizacion téenica acumulada

Amortizacifn téenica anual

Amortizacién téenica semanal

Amortizaciones

Ampliacién de capital deseada

Ampliacion de capital real ﬂ

Figura n® 4. Ventana principal ayuda

Figura n° 5. Listado de variables
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En dicha descripcion aparecen resaltadas
las principales variables relacionadas con la
que estamos analizando, las cuales, a través
de un sistema hipertexto, permiten acceder, a
Su vez, a sus correspondientes descripciones
y ecuaciones. Imaginemos que deseamos
conocer la descripcién y ecuacion de las
ventas potenciales; para ello bastard con
pulsar sobre dicha variable, accediendo auna
ventanasimilar aladelaFigura6 enlaque se
recoge la descripciéon de la variable
mencionada. En la ayuda también aparecen
vinculos hipermedia que permiten acceder a
las tablas/graficos o informes en los que
aparece la variable objeto de estudio, asi como
al diagrama causal.

b. Un recorrido por sitmecom: vision
integrada.

Tras la descripcion de los principales
modulos del simulador, en este apartado
realizaremos una breve demostracion del
funcionamiento de SITMECOM. En ésta,
nuestro objetivo es Unicamente poner de
manifiesto laintegracion de las distintas partes
que conforman dicho simulador, mostrando
las principales caracteristicas que e simulador
posee y gque permiten, en nuestra opinion,
mejorar el aprendizaje en Direccion de
Empresas, no siendo aqui nuestra meta mostrar
la toma de las mejores decisiones para cada
situacion.

En esta demostracion, la simulacién se
desarrolla en un solo ordenador, jugando éste
€l papel de los otros dos competidores (para
los cuales se ha seleccionado la forma de
competencia que denominamos Activa, ver
apartado 2). Ademés, vamos a partir de las
condiciones iniciales que aparecen en la
Figura 1, encontrandose el producto en su
fase de madurez y situandose la demanda del

mercado en torno a unas 3.000 unidades de
producto por semana, la cua se distribuye
por igual entre las tres empresas existentes.
La capacidad productiva de la que parten cada
unade las tres firmas es la necesaria para hacer
frente a las 1.000 unidades de producto que
semanalmente deben suministrar en este
momento inicia (sin embargo, la fabricacion
asciende a 1.100 unidades semanales debido
a que hemos supuesto la existencia de un
factor de defectuosos del 9,09%). Por otra
parte, el precio de venta de partida es de
12.000 u.m., igual para cada una de las
empresas. Al igua que éste, e resto de los
valoresiniciaes de las variables (como pueden
ser el nimero de trabajadores, & nimero de
méguinas o €l inventario de materia prima) son
idénticos para las tres empresas’.

Cuando comienza la simulacion, los otros
dos competidores incrementan sus precios
desde 12.000 unidades monetarias (u.m.) hasta
13.000 u.m. En la semana 4, esto ha ocasionado
un incremento de la cuota de mercado tedrica
de nuestra empresa, desde el 33,3% inicia al
38,1% actual.

En orden a satisfacer € incremento de los
pedidos originados por el incremento de la
cuota de mercado, se estudia la situacion y se
decide incrementar la capacidad de produccion

b ridun [l rieas [ 0 g Caes ] s Frri st || Friemem J e

50.000.000|Incremento crédito LP deseado |

200 Produccién planificada H.extras =—u

< sl paEe I

A 5 | Maquinas a comprar
- s e

1 | it et e |
= BEARKT TG i ﬂ

18/ Trabaladores a contratar e

Figura n° 7. Decisiones semana 4

4 Aungue SITMECOM permite que las condiciones de partida difieran entre las empresas integrantes del

mercado.
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de laempresa, yaquela
disponible s6lo es
suficiente para

satisfacer la cuota de |- _,i—-—mh\lg—i-f—;ﬁ
) Hivel de e f
mercado inicial. De (;\ e B e

.

acuerdo con esto, se
decide adquirir méas
maquinaria, contratar
mas trabajadores e
incrementar la compra
de materia prima.
Asimismo, se decide

A i
incrementar la |let__ ——

tedrica

Posiones de
marieting de k2

Demanda
del mercadol o+

produccidn planificada
en jornada
extraordinaria durante
los retrasos existentes entre la toma de
decisiones para incrementar la capacidad de
la empresa y su aumento efectivo. Para
financiar lainversién de capacidad adicional,
se solicitaun crédito alargo plazo (ver Figura
7). Avanzaremos en la simulacién con estas
decisiones hasta la semana 12, en la que se
podria observar que, a pesar de las decisiones,
la cuota de mercado tedrica de la empresa ha
caido hasta e 33,5% (desde € 38,1% de la
semana ).

Hasta ahora, se ha estado utilizando el
simulador como si fuese decaja negra, tomando
las decisiones en base a los sintomas de los
problemas, es decir, alos resultados observados
sin realizar un andlisis de sus causas. Sin
embargo, seria una buena idea tener en cuenta
dichas causas y, en este caso, encontrar a qué
se ha debido el descenso de la cuota de mercado
tedrica. Para contestar a esta pregunta podemos
emplear el diagrama causal. Como dijimos
anteriormente, éste refleja las principales
variables del sistema simulado, asi como sus
comportamientos e interrelaciones, siendo la
herramienta basica que permite cdificar anuestro
simulador como transparente. En la Figura 8
se puede observar como la cuota de mercado
tedrica est relacionada de forma directa con

Figura n° 8. Diagrama casual: Cuota de mercado tedrica.

e precio de venta, la inversién en calidad, €
coste campafa publicitaria, el nivel de
servicio, €l plazo de cobro a clientes y las
acciones de marketing de la competencia.
Aunque obviamente también depende, de forma
indirecta, de un gran nimero de variables
pertenecientes alas distintas &reas de la empresa
gue, aunque no aparezcan en la Figura 8, son
consideradas en € modelo de simulacion.

El diagrama causal completo esta accesible
al usuario en su totalidad. Sin embargo, debido
a su gran tamafio, no se puede mostrar entero
en la pantalla del ordenador, de forma que €l
usuario puede acceder a la parte deseada
haciendo uso de las barras de desplazamiento
(asi, en este caso, la parte del diagrama
mostrada en la Figura 8 esta conectada en la
gue muestrala Figura 9).

Observando los comportamientos graficos
de laFigura 8, podemos deducir cémo la Unica
causa que parece justificar € descenso en la
cuota de mercado tedrica es la disminucién
del nivel de servicio a clientes, ya que € resto
de las variables han mantenido, en las Ultimas
semanas, un comportamiento estable. Siguiendo
con € andlisis del diagrama causal (ver Figura
9), indagaremos por qué ha disminuido nuestro
nivel de servicio.
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Figura n° 9. Diagrama casual: Nivel de servicio.

Esta variable se calcula como un cociente
entre las ventas reales (unidades fisicas
vendidas) y las ventas potenciales (flechas 1
y 2 de la Figura 9). Esta Ultima variable se
calcula en e simulador como la suma de los
pedidos del periodo y de los pedidos
pendientes de semanas anteriores (flechas 3
y 4). Como puede observarse, si bien las
ventas potenciales han estado creciendo
desde casi € principio de la simulacion, las
ventas reales no lo han hecho hasta semanas
més tarde (flecha 5), apareciendo pedidos
pendientes (flechas 6 y 7); esto, a su vez,
incrementa el volumen de ventas potenciales
(flecha 4) y disminuye el nivel de servicio
(flechas 1y 2). Por tanto, podemos ver como,
apesar de adoptar decisiones paraincrementar
la capacidad (comprando mas maguinas y
contratando a mas trabajadores), no se ha
podido evitar la aparicion de pedidos
pendientes. Esto hasido debido alos retrasos
en la cadena de acciones necesarias para
incrementar el inventario de productos

terminados con vistas a satisfacer las ventas
potenciales (arcos 8 a 13): incremento en la
compra de materia prima (m.p.), incremento
del inventario de m.p., consumo de m.p.,
produccion, incremento del inventario de
productos terminados e incremento del
volumen de ventas reales.

En aras a simplificar, no vamos a tener en
demasiada consideracion esas causas subya-
centes, de forma que intentaremos recuperar
la cuota de mercado del 38,1% que teniamos
en lasemana4 desde el nivel actual del 34,5%
en la semana 12, decidiendo actuar en una o
maés variables que directamente influyen en la
cuota de mercado. Sin avanzar en la simula-
cién redl, realizamos un andlisis del tipo «qué
ocurria si...» empleando paraello e informe
de mercado que proporciona el simulador (ver
Figura10). Trasredizar €l andlisis optaremos
por una disminucion del precio de venta has-
ta 11.300 u.m.; esto parece una buena opcién
puesto que dicho andlisisindicaque, si situa-
mos €l precio en este valor, la cuota de merca-
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Figura n° 10. Estudio de mercado.

do tedrica incrementard hasta €l valor desea-
do (38,4%) en la semana 16, permaneciendo con
estevalor hasta d fina del afio (ver Figura 10).
Con esta informacion, tomaremos la decison
anteriormente mencionada y procederemos a
avanzar en lasimulacion hastala semana 16. En
esta semana, e smulador nos informa que a-
gun competidor ha reaccionado reduciendo su
precio de venta. Si acudimos al informe de la
competencia (no incluido en el texto), observa-
riamos que los competidores han disminuido
sus precios de venta hasta situarlos d mismo
nivel que el nuestro, es decir, en 11.300 u.m; s
observasemos de nuevo la tabla/grafico de
cuota de mercado tedrica (no incluida en €
texto) veriamos que, ademés, nuestra cuota de
mercado ha caido hasta el 31,6%.

Parece, pues, que la reaccion de la compe-
tencia no sdlo haimpedido |a recuperacion de
nuestra cuota de mercado teérica, sino que
ha hecho que ésta caiga por debajo del nivel
inicial (33,3%). Vamos aimaginarnos que, para
hacer frente a este hecho, seguimos disminu-
yendo nuestro precio de vente?. Al igual que
anteriormente, si realizasemos nuevamente el
estudio de mercado, éste nos informaria que
un precio de 10.500 u.m. podria permitir vol-
ver aalcanzar la cuota de mercado tedrica de-
seada, por o que vamos a proceder a adoptar
esta decision en la semana 16.

Si seguimos simulando hasta la semana 24
y, en ella, acudimos al informe de ventas rea-
les (ver Figura 11), podremos apreciar que
hemos alcanzado nuevamente la cuota de

5 Evidentemente, la busqueda de las mejores acciones a emprender requiere un amplio andlisis de la
situacién, que no abordamos por restricciones de espacio.
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mercado objetivo, que se

sitlia en € 38,9%; ademas,

EEVETER Y N eciionss W Tinsioriioss W ntormes l Disgrama Cauesl il duego previsionsi fl prierencizs |

también se observa que sa-
tisfacemos todas las ventas
potenciales, ya que no exis-
ten pedidos pendientes.
Los datos mencionados
podrian hacernos pensar
gue la empresa se encuen-
tra en una buena situacion.
Sin embargo, convendria
recordar que hemos estado

0,389

lizar un andlisis suficiente-

Ventas reales
1.168
s, et
Cuota de

tomando decisiones sin rea mercadoreal |

Produccion sin
tlefectos

1481

Defectuosos
19

mente profundo y sin tener
en cuentalacomplejidad del
sistema empresarial. Hemos asumido que ven-
der més es sinbnimo de ganar més, y bien es
sabido que ello no ha de ser asi. Si acudimos
de nuevo a diagrama causal y observamos,
por ejemplo, larepercusion que, sobre €l area
financiera de la empresa, tienen las decisio-
nes que hemos adoptado, podremos ver que
se ha provocado una situacién de pérdidas
(ver Figura 12). En los gréficos que represen-
tan el comportamiento de las variables resul-
tado de explotacion, margen operativo y
beneficio antes de impuesto, lalinea horizon-
tal divide los vaores positivos y negativos.

Vemos, pues, que la transparencia del si-
mulador permite al usuario tener rapidamen-
te y con facilidad un primer diagnéstico de
los posibles problemas que pueden

Figura n® 11. Informe de ventas reales.

gue tenga en cuenta simultaneamente a las
distintas areas de la empresa.

Estimamos oportuno recordar en este pun-
to que, durante lasimulacion, €l usuario pue-
de acceder en cualquier momento a modulo
de ayuda formativa para un mayor conoci-
miento de las variables existentes, asi como
de laformulacién empleada en el simulador.

c¢. Empleo del ssimulador y premios consegui-
dos

SITMECOM se ha venido utilizando, du-
rante |los cursos académicos 1997/1998 hasta
su extincion en el 2000/2001, en laasignatura
de libre configuracion simulacion empresa-
rial, dirigida a alumnos de segundo ciclo vy,

aparecer en las distintas areas de la
empresa y analizar sus posibles cau-
sas. En el caso que nos ocupa nos 5
encontramos, por tanto, ante una si-
tuacioén insostenible a medio y largo
plazo derivada, no sdlo de la accién
de la competencia, sino de nuestras
propias decisiones, que, en este caso,
y como ocurre frecuentemente en la

BB,
[

11} Resultadode +

"7 deimpuesto

V7 explotacién

Iargen
;!im:‘ operativo £

+
~ v Cifra de

vertas (5]

Beneficio ante

realidad, no se han Ilevado a cabo con
un enfoque sistémico e interfuncional,

Figura n° 12. Diagrama causal: beneficio.
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comprension, en relacion conla que ya
poseias portus estudios, respecto a los

siguientes aspectos: (0 ninguna mejora, 10

AR e 0ra)

Tabla 3: Encuenta de nuestra Universidad (ME=IMedia; MO= IModa)

o5 signientes
[COM en una escalade 0a 10(0
MaDs UTIL v 10 MUY UTIL)

Comprensidn de las relaciones exastentes entre las variables del area de

funcionarmiento de dicha drea

Cornprension de las relaciones exdstentes entre las distintas dreas dela
etnpresa ¥ de la importancia que aguéllas tienen para el buen funcionarniento
dela misma

Comprension de las interacciones existentes entre las actividades dela propia
empresa ylas dela competencia (v wiceversa) v dela importancia que ello
tiene para llevar a cabo uma buena gestion

Suutilidad como herratnienta de apoyo para el
aprendizaje en direccion ¥ gestion de empresas

La utilidad del diagrama causal para la comprension de
la estructura ¥ funcionamienta dela empresa simulada

aspectos de

En relacion conlas otras asignaturas realizadas enla catrera, utiliza la
siguiente escala para valotar lautilidad dela asignatura para el aprendizaje
del funcionamiento de una empresa

producaidn ¥ de laimportancia que agqueéllas tienen para el buen 7
Cornprension de las relaciones exdstentes entre las variables del area de
finanzas/contabilidad v de la importancia gque agquéllas tienen para el buen 7
funcionarmiento de dicha drea

Cornprension de las relaciones exdstentes entre las variables del area de

matketing v de la importancia que aquéllas tienen para el buen 7

En relacion conlas otras asignaturas realizadas enla catrera, utiliza la
siguiente escala para valotar lautilidad dela asignatura pata el aprendizaje
del funcionamiento de la empresa en enfomo competitivo

En relacion conlas otras asignaturas realizadas enla catrera, utiliza la
siguiente escala para valotar lautilidad dela asighatura pata el aprendizaje
del proceso detoma de decisiones

En relacidn conlas otras asignaturas realizadas enla camrera, utiliza la
siguiente escala para valotar lamotivacidn e interés durante el desarrollo de

de Cdrdoba (Espa-
fia), Universidad de
Tucuman (Argenti-
na) y Universidad
de Lima (Pertl)) han
utilizado la versién
beta en cursos de
«Simulacion empre-
saria», «Gestion de
los Sistemas de In-
formacién», «Direc-
cién de Operacio-
nes» e «lnvestiga-
cion en Estudio de
Inversiones».
Como datos obje-
tivos de la calidad
del software descri-
to, deseamos resal-
tar que ha constitui-

, =
(0 menos que cualguier otm

otra asignatria)

psigratua / 10 mas que cualquier

laasignatura

10 | do una pieza clave

desde el afio académico 1999/2000, en el
curso de doctorado simulacién sistémica
de empresas con juegos de nueva genera-
cion (ambas asignaturas pertenecientes al
Departamento de Economia Financiera y
Direccion de Operaciones de la Universi-
dad de Sevilla).

Durante los cursos 1999/2000 y 2000/2001
se pasd una encuesta de evaluacion a un to-
tal de 61 alumnos de la asignatura curricular y
del curso de doctorado. Los resultados se
muestran en laTabla 3.

A pesar de que estos datos hay que tomar-
lo con la cautela que supone €l total de alum-
nos encuestados, consideramos que avalan
nuestras creencias de que SITMECOM cons-
tituye una herramienta valida para abordar el
aprendizaje en direccion y gestion de empre-
sas desde una perspectiva interfuncional.

Aungue SITMECOM no hasido comercia
lizado auiin, tres universidades (Universidad

para que lalinea de
investigacion de si-
mulacion transparente, comentada en el apar-
tado 2, haya conseguido el reconocimiento
internaciona a través de las siguientes dis-
tinciones:

= Mencién de Honor en la 2002 DSI
Instructional Innovation Award (Decision
Sciences Institute, EE.UU).

= 2002 MED-Academy of Management-
AEDEM Award in Management Education
(EE.UU-Esparia).

= Nominacion para el 2001 European IST
Prize, en competencia con 294 propuestas de
28 paises europeos (dicho premio es conside-
rado el més prestigioso en Europa en relacion
con los productos desarrollados mediante las
Nuevas Tecnologias de la Informacién y las
Comunicaciones).

= 2001 Wickham Skinner Award for
Teaching Innovations Achievements
(Production and Operations Management
Society, EE.UU).
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3. Consideracionesfinales.

A lo largo de este trabajo hemos visto como
gracias alafilosofia utilizada en € disefio del
simulador y alos madulos que lo configuran,
el simulador permite hacer frente a diversas
carencias existentes en la ensefianza de en
Direccion de Empresas, y que fueron expues-
tas en e apartado 1.

Laamigabilidad del tipo de simulador aqui
descrito hace posible, a nuestro juicio, que
pueda ser utilizado facilmente por profesores
no familiarizados con el modelado de Dinémi-
ca de Sistemas, incluso, por usuarios en au-
senciadel profesor. Aln mas, aunque parano
extendernos excesivamente no nos hemos
detenido en ello durante el presente trabajo,
este tipo de simulador permite incrementar el
e-learning gracias ala posibilidad de que cada
una de las empresas en competencia sea Si-
mulada por ordenadores diferentes conecta-
dos en red. Es ésta una faceta que aumenta
enormemente € realismo de la experiencia vir-
tual, pues permite la competencia entre equi-
pos de usuarios humanos que pueden inclu-
so estar localizados en diferentes paises. Para
terminar diremos que la experiencia obtenida
hasta ahora en las distintas Universidades que
estén utilizando laversion final de este simu-
lador, muestra que con este tipo de instru-
mento se incrementa enormemente la moti-
vacion de los usuarios, implicandose acti-
vamente en el proceso de aprendizaje, as-
pectos que consideramos claves para una
mejora en la ensefianza en Direccion de Em-
presas.
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