FICHA SINOPTICA MMT®

Has sido contratado para dirigir una empresa fabricante de automaviles de nueva creacion que operara en Sudameérica (SA). Con un capital inicial de 5.000.000.000 €, deberas empezar de cero, desarrollando productos que después fabricaras y venderas.
Ademas de las empresas participantes en este mercado hay 4 empresas establecidas virtuales, que al comienzo de la simulacién cubren toda demanda.
Vas a gestionar la empresa a lo largo de varios afios, y tu objetivo es obtener un mayor beneficio acumulado que tus competidores. Los pasos que debes seguir son:

objetivo de ventas 3. Construye las plantas terminales (fabricas) para producir los modelos que has desarrollado

La demanda global de coches en el mercado es de 16.980.000 vehiculos cada afio, de acuerdo a la siguiente tabla: Puedes crear hasta 8 plantas y cada una puede tener hasta cinco tamafios. La inversién necesaria y capacidad de produccion de cada tamafio de planta es:

1. Analiza el mercado y marca

Segmento 3: berlinas Segmento 4: berlinas grandes Segmento 5: SUV
Tipo de motor Poder adquisitivo Porcentaje Unidades Porcentaje Unidades Porcentaje Unidades

Inversion necesaria (€) Capacidad maxima tedrica de produccién (vehiculos por afio)
Instalaciones Segmento 3 Segmento 4 Segmento 5

Planta terminal

Motor de 27% 1.363.919 17% 564.330 19% 1.151.753 Tamafio planta técnicas 1turno 2 turnos 1 turno 2 turnos 1turno 2 turnos
DTN 42% 2.121.651 38% 1.261.444 51% 3.091.549 TR1 350.000.000 50.000.000
(IcE) 31% 1.565.981 45% 1.493.816 30% 1.818.558 TR2 550.000.000 100.000.000 102.960 205.920 77.706 155.411 99.840 199.680
85% 5.051.550 85% 3.319.590 85% 6.061.860 TR3 750.000.000 150.000.000 154.440 308.880 116.559 233.117 149.760 299.520
27% 160.461 17% 66.392 19% 135.500 TR4 950.000.000 200.000.000 205.920 411.840 155.411 310.823 199.680 399.360
Motor hibrido 42% 249.606 38% 148.405 51% 363.712 TRS 1.150.000.000 250.000.000 257.400 514.800 194.264 388.528 249.600 499.200
(HYB) 31% 184.233 45% 175.743 30% 213.948 Construir una planta lleva un afio. Posteriormente se puede ampliar la capacidad y la nueva capacidad es automatica teniendose el mismo afio en que se decide.
10% 594.300 10% 390.540 10% 713.160 Por ejemplo, si creo una TR2 en el afio 2, comenzara a fabricar en el afio 3. Sila amplio a TR4 en el afio 4, el mismo afio 4 fabricara como una TR4.
27% 80.231 17% 33.196 19% 67.750 Las instalaciones técnicas, maquinaria y utillaje son los elementos necesarios para fabricar un determinado modelo en esa planta.
Motor 42% 124.803 38% 74.203 51% 181.856 La denominacion de las plantas es SA1, SA2, SA3,... son zonas dentro del mercado, y no hay diferencia entre tener la planta en una zona u otra.
eléctrico (ELE) 31% 92.117 45% 87.872 30% 106.974
‘ 5% 297.150 5% 195.270 5% 356.580 La decisién de construccién de TRs se toma en el afio 2 y el mdximo es 3. A partir del afio 3 se pueden construir nuevas fabricas, hasta 8.
Demanda total por segmento 35% 5.943.000 23% 3.905.400 42% 7.131.600 En una planta solo se puede fabricar un modelo (con todas sus verisones). Si produces tres modelos, debes construir tres plantas.

Esta demanda puede cambiar cada afio en funcién de la renta per capita y los tipos de interés.

En base a esta demanda global decidirés qué cuota de mercado y unidades quieres vender de cada modelo y version. 4. Desde el aiio 3 disefia un plan de gestion cada aio para vender tus coches y generar beneficio
.1. Marketi
2. Desarrolla los modelos que quiere nzar al mercado - proceso de 14D Lo primero que hiciste fue marcar un objetivo de cuota de mercado y ventas. Para alcanzarlo, debes tomar decisiones de marketing que generen demanda.

Ya has disefiado tus modelos y versiones. Pero puedes disefiar nuevos para lanzar en el futuro (recuerda que lleva dos afios).
Producto El disefio (en base a las dimensiones que decidiste) tendra una valoracion que influird en su atractivo, y por tanto en la demanda generada.
Deberds ponerle un nimero de afios de garantia, entre 1y 4. Mds garantia ayuda a generar demanda, pero tiene un coste.

Elige una campafia pubicitaria entre las 20 que hay en el anexo del escenario. Te ayudara a obtener un posicionamiento (imagen) de marca.
Prepara un plan de medios, decidiendo el nimero de repeticiones (apariciones) que quieres realizar en cada medio en un afio.
Este grafico muestra el posicionamiento de las empresas: Esta tabla muestra los medios en los que puede hacer publicidad, el coste de un anuncio y
Disefio Ingenieria Fabricacion y venta su cobertura:
Afio t Afiot+1 Afio t+2 o 10 Cobertura por poderes adquisitivos
E z . ® Medio Coste (€) Bajo Medio
£y ° Exterior (OD) 190.000 19% 13%
Desarrollar un modelo lleva 2 afios. El primero se destina a crear el disefio, y el segundo a crear las versiones (8 méximo por modelo). T:‘ 6 o . Prensa (PR) 220.000 14% 23% 34%
Hay 3 segmentos de coches que puedes desarrollar, fabricar y vender, como indica la siguiente tabla con los rangos de dimensiones: }._: i Television (TV) 300.000 29% 31% 27%
£ 3 Radio (RA) 210.000 17% 19% 15%
Largo (cm) Ancho (cm) Alto (cm) E 2 Revistas (MA) 200.000 13% 16% 21%
Minimo Méximo Minimo Maéximo Minimo Méximo S_“ é Canales audio/video (CH) 179.000 16% 16% 15%
SEGMENTO 3: BERLINA 167 0 2 4 6 8 10 Red de display (DR) 194.000 13% 8% 6%
SEGMENTO 4: BERLINA GRANDE 172 Disefio Redes de busqueda (SE) 220.000 8% 10% 19%
SEGMENTO 5: SUV 430 475 174 195 150 185 Redes sociales (SM) 210.000 18% 17% 17%
La inversién necesaria para desarrollar un modelo es de 400M€, 200M€ por afio.
El disefio viene dado por las dimensiones de los modelos. La cobertura es el porcentaje de cada tipo de consumidor al que se alcanza con un anuncio.
En el afio 1 decides comenzar a desarrollar hasta 3 modelos, aunque a partir del afio 2 también puede seguir desarrollando nuevos modelos. La calidad material percibida por la campafia publicitaria (el Lo ideal es hacer un mix de medios para llegar al 100% mas veces que la competencia.
iCuidado! Solo se puede vender un modelo por segmento a la vez. mensaje), los segmentos y las versiones.
iCuidado! Elige bien las dimensiones de tus coches, que haran que su disefio esté mejor o peor valorado.
Deberds decidir el PVP (precio de venta al publico) para cada version . Esta tabla te muestra los precios medios del sector:
Una version se crea eligiendo el tipo de motor, potencia, equipamiento y acabado. Las opciones son: Contempla los precios medios del sector y tus costes antes de decidir.

Tipo de motor Potencia (CV) Equipmiento (O)

Acabado (T) Decide qué modelos que has desarrollado quieres vender en el mercado.

e ICE (combustién) 115/135/150/ Distribucién Decide el nimero de concesionarios que tendras (entre 300 y 6.000).
(s3) HYB (hibrido) 165/180/195/ 263 16263 Decide el margen que se van a llevar por vender tus coches (entre 1%y 25%).
ELE (eléctrico) 210
e ICE (combustién) 135/150/165/ Los informes dan datos de lo que ha hecho tu competencia y sus consecuencias. Imprescindible para que puedas hacer un nuevo plan.
) HYB (hibrido) 180/195/210/ 263 263
ELE (eléctrico) 225 Informe Descripcion Coste
ICE (combustion) 90/105/120/ 1 Tendencias 456.000
Segmento5 o P o
(s5) HYB (hllbm.io) 135/150/165/ 16263 16263 2 Ventas _ 370.000 ) ) )
ELE (eléctrico) 180/195/210/225 3 Marketing 410.000 iCuidado! La informacién es fundamental.
En el simulador el equipamiento (funcionalidades extra) se denomina con la letra O, y el acabado (aspeto) con la letra T. 4 Produccién 194.000 No contratar estudios de mercado para ahorrar dinero no es buena idea.
Se pueden desarrollar hasta 8 versiones por modelo. Si un modelo o versién no se vende bien se puede eliminar. 5 Finanzas 260.000
6 Servicios/distribucion 510.000
La decisién de desarrollo de versiones se toma en el afio 2, aunque a partir del afio 3 se pueden seguir desarrollando versiones. 7 Recursos humanos 432.000

iCuidado! Cada version va dirigida a un publico objetivo concreto (poder adquisitivo bajo, medio o alto).
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4. Desde el afio 3 diseiia un plan de ges cada afo para vender

4.2. Operaciones
Has decidido cudntos coches de cada segmento quieres vender. Ahora debes fabricarlos.

En cada planta solo puedes fabricar un modelo, asi que deberds decidir qué modelo fabricar en cada una de las plantas que has construido.
Debes decidir el nimero de turnos, trabajadores y objetivos de productividad (un porcentaje entre 0% y 35%) para cada planta.

El objetivo de productividad permite aumentar la capacidad real sobre la tedrica, a cambio de un incentivo a los trabajadores.

Deberas decidir el porcentaje de produccién de cada una de tus versiones, basado en cuanto quieras vender de cada una.

Siun afio concreto tienes mucho stock puedes decidir no producir.

Produccién

Elnimero de operarios necesarios para alcanzar la capacidad maxima tedrica, en funcion del tamafio de la TRy los turnos, es:

1turno

7.800
2 turnos 3.120 | 6.240 9.360 | 12.480 | 15.600
Sino quieres fabricar el maximo, puedes calcular cuantos operarios necesitas con una regla de tres.

Para fabricar un vehiculo se necesitan un nimero de componentes, que para simplificar llamaremos unidades de materia prima.
La materia prima es especifica para cada segmento, por lo que debes saber cudnta comprar de cada segmento en el que fabriques un modelo.
Deberas calcular el nimero de unidades de materia prima que necesitas para fabricar tus vehiculos y comprarla.

Supply chain

Esta tabla muestra las unidades de materia prima necesarias por vehiculo y version en funcién del tipo de motory potencia:

Unidades de materia prima necesarias
Potencia (CV) ICE HYB 413

115/135/150/
165/180/195/210
135/150/165/ 24 26 41
180/195/210/225 26 28 43
90/105/120/135 20 22 37
150/165/180 24 26 41
195/210/225 26 28 43

La siguiente tabla muestra las unidades necesarias en funcién del nivel de equipamiento y acabado de una version:

Nivel de equipamiento (O) Materia prima (unidades) Nivel de acabado (T)

Materia prima (unidades)

Y ésta muestra el coste de cada unidad de materia prima: Un ejemplo: 1 unidad de un S3 de combustion, de 150CV, con equipamiento 3y acabado 2:

Segmento Coste (€) Coste (€)

Especificaciones

Unidades de materia prima

s3 | S3/ICE/150 20 9.900
sS4 Equipamiento 2 (02) 4 1.980
S5 \ Acabado 1 (T1) 990

Total 26 12.870

iCuidado! Calcula bien la materia prima. Si te quedas sin ella, el simulador te comprara toda la que necesites, pero un 20% mas cara.

4.3. Recursos humanos

Para cada planta, deberas establecer un salario por operario, incluidos todos los costes para la empresa, en un rango desde 20.000€ a 100.000€ por afio.
Un operario trabaja 220 dias al afio y 8 horas por dia (480 minutos).

Si quieres alcanzar un objetivo adicional de productividad establecido, deberas incluir un incentivo, un porcentaje entre 0% y 33%.

Sien un afio reduces el nimero de trabajadores de una planta, se entendera que se producen despidos, con un coste de 20.000€ por trabajador.

Puedes realizar un gasto de hasta 400M€ en RSC (patrocinio y un sistema medioambiental) que ayudara a mejorar tu imagen social de marca.

4.4, Finanzas

Compara el dinero que tienes en caja con tu Tesoreria Operativa Necesaria (TON), compuesta por:
- 80% de la inversion en inmovilizado (plantas, instalaciones técnicas e 1+D).
-50% de la publicidad.

-33% de los gastos de estructura.

- 15% de los costes de sueldos, sin incluir incentivos.
- 5% del coste de materia prima.

Situ TON es superior a tu tesoreria, debes solicitar un préstamo.

Las condiciones por defecto son: un plazo de 4 afios, una comisién de apertura de un 1%, un tipo de interés de un 5% y una comision de cancelacion de un 1%.

Por otro lado, si tu plan no se cumple (no vendes lo previsto), corres el riesgo de entrar en descubierto, y pagarias un 20% de interés por la deuda.

Para evitarlo, pide una linea de crédito con estas condiciones por defecto: comisién de apertura de un 1%, interés de un 7%y comision por no disposicién de un 1%.
También puedes aplazar el pago a proveedores (60, 90 o 120 dias), teniendo en cuenta el coste de la materia prima aumentard ligeramente en funcién del plazo.

Para contentar a tus clientes, puedes cobrar a plazo (60, 90 0 120 dias) y, si necesitas liquidez, descontar facturas a un tipo de descuento por defecto de un 3%.

Por dltimo, si una vez completado tu plan financiero tienes exceso de tesoreria, puedes realizar una inversion financiera, un depdsito a un afio.
Las condiciones por defecto son: un tipo de interés y una comisién de cancelacién de 1%.
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5.1. Ingresos a contemplar

Ingresos por
ventas

Ingresos por
repuestos
Ingresos
financieros

Son los ingresos de la empresa, teniendo el PVP, sin impuestos a la venta de vehiculos, por el nimero de unidades vendidas.
Elimpuesto a la venta de vehiculos es de un 20%, por lo que si tu coche tiene, p. ej., un PVP de 10.000€, el ingreso sera de 8.333€.

Los coches necesitan mantenimiento y reparaciones, por lo que la marca también tiene ingresos por venta de repuestos.
Elingreso por repuestos es automatico, y supone un 2,3% de los ingresos por ventas a lo largo de 4 afios desde la venta del vehiculo.

Si tienes excedente de caja, puedes invertir dinero en un depésito a plazo fijo (1 afio) que te dard una rentabilidad.
Siuna vez realizada la inversion necesitaras cancelarla por falta de liquidez, se te cobraria una comision de cancelacion.

5.2. Gastos a contemplar

Margenal
concesion:

Coste directo de

produccién

Coste de
repuestos

Amortizaciones

Gastos de
estructura

Gastos de

recursos
humanos

Gastos de
marketing

Gastos
financieros

Es una de las decisiones de distribucion, un porcentaje sobre los ingresos por la venta de vehiculos nuevos.
No se aplica sobre el PVP, sino sobre tus ingresos.

Un elemento importante es el coste directo de produccién por vehiculo fabricado, compuesto por:

1. El coste de la materia prima: el coste por unidad de materia prima multiplicado por el total de materias primas utilizadas.
2. El coste de los salarios: la parte proporcional de los salarios de los operarios empleados en fabricar una unidad.

3. El coste de energia y consumbiles: S50€ por coche fabricado del S3, 60€ por coche del S4 y 55€ por coche del S5.

Los respuestos que vende la marca tienen un coste.
Por tanto, cada repuesto vendido tiene un coste para tu marca que es un 60% del ingreso obtenido.

Alvender un vehiculo, el simulador contabilizara automaticamente el coste de transporte de fébrica a concersionario.
Llevar los coches hasta el concesionario costara 400€ por unidad. Esto es importante a la hora de marcar el precio.

Una amortizacion es una depreciacion del valor de un activo por su uso. Debes contemplar tres tipos de amortizacion:

. Plantas terminales: es un 10% anual sobre el valor inicial (inversién) de las fabricas.

. Instalaciones técnicas: es un 10% anual sobre el valor inicial (inversion) de las instalaciones técnicas, maquinaria y utillaje.
. 1+D: es un 25% anual sobre el valor inicial (inversion) del desarrollo de modelos y versiones.

w N e

Hay dos tipos:
. Gastos de la central: Un fijo (9M€ en el afio 1, 14M<€ a partir del afio 2) mas un variable (total de empleados, divido por 6, y multiplicado por 50.000€).
. Gastos de las terminales: dependen del tamafio de la planta y nimero de turnos, como se muestra en la siguiente tabla:

N

38.000.000
50.000.000 |

66.000.000
90.000.000 |

94.000.000
130.000.000 |

125.000.000
170.000.000 |

160.000.000
210.000.000 |

Oy 1turno
2 turnos

-

. Si reducil el nimero de ti es, el simulador entiende que hacemos despidos. El coste es de 20.000€ por trabajador.
. Sino reducimos el nimero de trabajadores, pero no fabricamos, sus sueldos se veran reflejados en otros gastos laborales.
. La decision de RSC se ve reflejada en la cuenta de resultados. El gasto méximo es de 400M€.

w N

i

Reparaciones en garantia: el coste de garantia supone un 1,14% de los ingresos por venta a lo largo del periodo que dure la garantia.

g

Investigaciones de mercado: es el importe destinado a obtener informacion de mercado por medios tradicionales o big data.

w

Publicidad de marca: es el presupuesto que hemos decidido emplear en inserciones publicitarias.

1. Comisiones: por apertura de préstamos y lineas de crédito, por utilizacion de créditos, y por cancelacién anticipada de préstamos o inversiones.
2. Intereses: por préstamos, lineas de crédito, descuento de facturas o descubierto.

5.3. Impuestos

Impuestos

1. Indirectos: a la venta de vehiculos, es un 20%, y no se refleja en la cuenta de resultados, pero si en el PVP que decides.
2. Directos: el impuesto de sociedades es un 30% sobre el beneficio de final de afio.

Generar ventas (demanda) es muy importante, pero las ventas deben generar beneficio. Conocer y controlar ingtesos y gastos es fundamental.

PRAXISMMT:




