Asignatura

SIMULADOR DE NEGOCIOS

Master Universitario en

Gestion Deportiva

BARCELONA
upf.| SCHOOL OF
MANAGEMENT




PLANIFICACION Y GESTION DE
UN CENTRO DEPORTIVO

BARCELONA
upf.| SCHOOL OF
MANAGEMENT




INDICE

= MISION
=  PLANIFICACION
m GESTION

m EVALUACION GLOBAL DE LA GESTION

JFitness f BARCELONA
> upf.| scCHooL oF
_ . MANAGEMENT COMPANYGAME




MISION




OBJETIVOS

[y Fitiness

es un simulador orientado a desarrollar las capacidades
emprendedoras y de gestion de proyectos. Esta experiencia formativa recorre
los procesos clave para la planificacion y gestion de nuevos negocios y proyectos
empresariales.

FitnessGym tiene dos fases:

Planificacion
Disefar el negocio buscando un modelo diferenciado de los competidores.
Planificar en detalle el desarrollo del centro deportivo
Definir las politicas de gestion prioritarias
Evaluar las inversiones necesarias
Definir la estructura financiera de la compafiia a medio plazo

Gestion: competir A
Gestionar el centro durante varios afios, en un entorno de elevada competencia y demostrar

gue el centro deportivo disefiado es competitivo y permite alcanzar los objetivos y previsiones
definidas.
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CALENDARIO

CALENDARIO DEL SIMULADOR DE NEGOCIOS
a concretar

X X X X X X X

P = Planificacion G1 = Gestion 1r periodo
G2 = Gestion 2° periodo
G3 = Gestion 3r periodo
G4 = Gestion 4° periodo
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PROFESOR

Xavier Moya

Datos de contacto
Email:

Teléfono de contacto: +34628334535
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RECORRIDO DEL SIMULADOR

| PERIODO 0 > ! >| P2 >| P3 >| P4 >

‘ COMPETIR (GESTION

SEMANDA MARKETING
PROPUESTA DE VALOR ACTIVIDADES
INSTALACIONES PRECIOS

ACTIVIDADES PERSONAL
ARG FINANCIACION

ORGANIZACION

INGRESOS
RESULTADOS
EVALUACION - CREACION DE TU
GIMNASIO
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OBJETIVOS

Los procesos de negocio fundamentales que se reflejan en el simulador son:

PLANIFICAR COMPETIR

Mercado

Propuesta de
Valor

P ]

LRty

Orgamzauon Servicio

e o =,

Evaluacién : M
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PLANIFICACION

La etapa de Planificacion permite realizar el diseiio del negocio y concretar la
prevision de resultados esperados a tres afos, facilitando una evaluacion
minuciosa de los resultados que se pueden esperar en la puesta en marcha del
nuevo centro deportivo.

Demanda Propuesta de Instalaciones Actividades Marketing
e N: Valor

Resultados Evaluacion

-
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PLANIFICACION

DEMANDA

my Ubicacién

FitnessGym desarrolla su actividad en una ciudad de 2
millones de habitantes que se organiza en cuatro
distritos.

Una de las primeras decisiones que deberas tomar es
seleccionar el distrito en el que quieres ubicar el club

deportivo.

Los habitantes estan clasificados en 4 tramos de edad. Cada
distrito tiene una distribucion diferente. Esta clasificacidon debe
ser bien analizada antes de decidir donde instaurarte y a que
segmento de demanda dirigirte
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PLANIFICACION

Segmentos de demanda

Un mercado creciente como los es el sector del fithess, es importante saber
diferenciar los diferentes segmentos. En el mercado hay cinco segmentos de
demanda, cada uno con unas preferencias definidas y con un peso especifico en
cada distrito

Deportista | [ Aficionado | [  Sénior

6.5 - £
U ") L ] s & J
. . R £ e s )
Ejecutivo Recuperacion
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PLANIFICACION

INSTALACIONES

Local

Los participantes disponen de 12 locales situados en los
diferentes distritos entre los que deberan seleccionar el que
mejor se adapte a su proyecto.

Instalaciones: distribucidén y calidades

Los diferentes segmentos muestran ciertas preferencias
respecto al tipo de instalaciones que esperan disfrutar en un
centro deportivo.

Las diferentes instalaciones entre las que deberan priorizar son:
e Sala de fitness

e Piscina

e Squash/Padel

e Salas actividades

e Fisioterapia y Recuperacion

e Zonas comunes
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PLANIFICACION

CAPACIDAD

Una vez hayas seleccionado el local, deberas distribuir su superficie entre las
diferentes instalaciones previstas. Un parametro clave para el disefio del centro
deportivo es establecer el coeficiente de m? asignado por cliente.

Ratio m2/cliente

Los participantes deberan seleccionar la intensidad de
ocupacion es decir, los m2 por cliente, que tendra el
centro deportivo. La media del sector esta en 1,2
m2/cliente.

Un coeficiente alto supondra una mayor sensacion de
confort para los clientes pero afectard reduciendo la
capacidad, hecho que puede tener un impacto en los
ingresos. En cambio, un coeficiente bajo supondra una
mayor capacidad, pero una menor sensacion de confort.

N Fitness BARCELONA
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PLANIFICACION

ACTIVIDADES

NUmero de actividades

En el centro deportivo se realizaran multiples actividades
dirigidas por monitores especializados. La oferta es amplia. Se
pueden llevar a cabo actividades como tonificacion, Pilates,
estiramientos, piscina, aqua-gym, etc. El participante debera
seleccionar el numero de actividades y su frecuencia y evaluar
Su coste. Las opciones son:

AquaGym Danza Zen Aerobic
SportFitness
Spinning Pilates Yoga
S Fitness f BARCELONA
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PLANIFICACION

Coste Actividades

En este apartado deberas decidir el coste medio de las actividades
gue vas a ofrecer. Se determina como el coste de realizar una
actividad. A mayor coste asignado por actividad, mayor calidad tendra
la actividad para el cliente. Es por eso que depositar parte de tus
recursos en este apartado puede suponer un hecho diferencial para el
gimnasio.

NUmero de Actividades

Las actividades son uno de los principales reclamos para el publico de tu gimnasio.
Cada una de ellas congregara a un mayor porcentaje de un segmento. Debes escoger
cuidadosamente como debe evolucionar el numero de las actividades para conseguir
dar respuesta a las demandas de tus socios. Planifica el numero de actividades
semanales que quieres ofrecer en tu gimnasio.

Ocupacion de las instalaciones

El tamafo de las instalaciones con el nimero de actividades que se realizan en ellas
deben ser coherentes en funcion del confort que quieras ofrecer a tus socios. En el
simulador encontraras un informe con el nivel de ocupaciéon de la Piscina y la Sala de
Actividades.
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PLANIFICACION

OCUPACION

Ocupacion

Los participantes en funcion del disefio de su negocio recibiran por parte del sistema
una evaluacion preliminar del atractivo de su centro deportivo. A partir de esto, deberan
estimar la ocupacion del centro deportivo. Es muy importante llevar a cabo una
correcta estimacion del nivel de ocupacion y del volumen de clientes que pueden
esperar.

“aFitness
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PLANIFICACION

MARKETING

Disefio de la marca

La marca debe responder a los criterios y preferencias
de los segmentos de demanda priorizados en las
directrices estratégicas. No serd posible disefiar una
marca que responda al 100% a los criterios de todos los
segmentos de demanda, pero intenta aproximarte lo
mas posible.

Los atributos a considerar en el disefio de la marca son:
* Femenino — Masculino

« Joven — Veterano

* Funcional — Servicio

* Deportivo — Mantenimiento

« Econdmico — Caro

« Extrovertido — Introvertido

 Ala moda - Clasico
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PLANIFICACION

MARKETING —
Acciones de marketing Ve ' E»
Los participantes debera asignar un presupuesto para —= ‘ ' =
promocion y publicidad del centro y priorizar entre las

actividades de marketing propuestas. Estas son:

Visitas y presentaciones ﬂ

personales

Buzoneo

Mailing

Publicidad en medios
especializados

Material Promocional

Presencia en redes

Patrocinios sociales
Publi. en medios masivos
) Fitiness f BARCELONA
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PLANIFICACION

ORGANIZACION

Dimensidn de la plantilla
Se debera definir la dimension de cada departamento:

 Direcciodn

Recepcion- Comercial

Asesor deportivo - Monitor actividades
Fisioterapeuta

Mantenimiento y limpieza

El propio sistema calcula una plantilla estandar para el gimnasio en funcion de la
superficie. A continuacion, puedes modificar la plantilla estandar propuesta por el
simulador entre un -15% y un +15%. Los valores resultantes pueden incluir decimales, el
propio sistema ya lo contempla. Esta decision tendra afectacion tanto en costes como en
el nivel de servicio.

Nivel salarial

El simulador propone un salario estandar para cada
departamento. Es posible modificar el nivel salarial de toda la
plantilla, propuesto en un rango de — 12% a +12%.

N F (tiness BARCELONA
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PLANIFICACION

ORGANIZACION

Perfil de la plantilla

Se deben priorizar las caracteristicas deseadas de las personas en los diferentes puestos
entre diferentes habilidades o competencias. Deberas decidir que aspectos deseas que sean

mas fuertes en cada persona respecto a tres rasgos diferentes:

Trato al cliente

La amabilidad,
actitud, rapida atenciéon y la
resolucion de reclamos son
algunos des los aspectos que se
tienen en cuenta cuando
hablamos de trato con el cliente.

muestra de

Preparacion técnica

Mostrar un conocimiento en la
disciplina del fithess va a
ayudar a fidelizar a los socios,
gue se veran un apoyo en el
personal ante cualquier duda
gue tengan sobre el tema.

Habilidades organizativas

Un empleado con buenas
capacidades organizativas
sabra establecer prioridades vy
completar a tiempo todas sus
tareas, no sufrira los efectos
negativos del estrés ni
cometera los errores que Sse
derivan de trabajar a
contrarreloj.
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PLANIFICACION

ORGANIZACION

Gastos mantenimiento

Respecto a los gastos de mantenimiento, el simulador permite asignar un
presupuesto para este concepto que oscila entre el 0,75% y el 5% de la inversion
total realizada.

En el sector del Fithess donde existe mucho material complementario y maquinas, es
importante la partida dedicada al mantenimiento, especialmente para evitar la
reposicion, que es muy costosa.
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PLANIFICACION

INGRESOS

El nivel de precios condicionara, en gran parte, el atractivo del
centro deportivo para cada segmento de demanda.

Sera necesario tener en cuenta el nivel estimado de ocupacion y
los segmentos sefalados como prioritarios para adecuar los
precios a la estrategia.

Debera definirse la politica de precios que a seguir en diferentes
conceptos

e Matriculas

e Cuotas mensuales

e Alquiler taquillas y toallas

I"-k il

I 111

!
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PLANIFICACION

INGRESOS

Matriculas

Es un pago que realizan una sola vez todos aquellos socios de nuevo ingreso en el
momento de la inscripcion.

Cuota mensual de socio

Es un pago que realizan los socios de forma mensual por poder acceder a todas las
instalaciones del centro deportivo.

Alquiler de taquillas y toallas

Es un servicio extra que ofrece el gimnasio y por la que percibe
ingresos y por lo tanto se debe decidir su precio. Entendemos por
taquilla el armario individual que se usa para guardar ropa u objetos
personales.

NFitness BARCELONA
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PLANIFICACION

INGRESOS

Capacidad del
centro

Tasa ocupacion

—

N2 de socios

X
X
X

Precio cuota de
socio

N¢ de socios con
matricula

Precio matricula

N2 de clientes
taquilla y toalla

Precio taquillay
toalla

Ingresos por
cuotas

Ingresos por -
matricula

Ingresos varios

p—

Esquema de cédmo se realiza el
calculo de los ingresos

Se deben tomar las decisiones de

capacidad, precios y tasa de
ocupacién. El resto lo calcula el
sistema en  funcién de las

caracteristicas del gimnasio y los de tu
competencia

Ingresos

N Fitiness
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PLANIFICACION

RESULTADOS

El dltimo paso para la creacion del centro es realizar las previsiones de resultados y la
evaluacion econdmica-financiera del proyecto. Se deberan realizar estimaciones de
gastos de funcionamiento y puesta en marcha del centro.

Coste de las ventas Gastos de operacion
« Lavanderia y limpieza « Gastos de marketing o comerciales
« Actividades « (Gastos de personal ®
e Suministros « (Gastos de mantenimiento = .
« Gastos generales N
Inversidn total Financiacion
Teniendo en cuenta las De acuerdo a las estimaciones del simulador, se tomaran
decisiones tomadas, el las decisiones respecto a:
simulador indica el total « Capital social inicial y sucesivas ampliaciones.
de la inversion prevista. « Financiacion bancaria a largo plazo

Previsiones: Balance y Cuenta de Resultados
Considerando todos los elementos anteriores, se obtendran los estados financieros
previsionales de la empresa para los tres primeros afios.

3 Fitiness BARCELONA

i upf. SCHOOLOF COMPANYGAME

i




ESTADO DE RESULTADOQOS
EI s!guiente esquema INGRESOS
sintetiza el método de
calculo de los resultados MARGEN

de tu centro deportivo. COSTE DE LAS
VENTAS

(
| I

GASTOS DE PERSONAL
GASTOS DE MARKETING

GASTOS GENERALES

RESULTADO BRUTO

(1) Relacionado con los gastos de - INTERESES Y
mantenimiento 'y otros conceptos DEPREClAClON
estimados por el sistema relacionados

con la capacidad total y el volumen de

plantilla estimado. RESULTADO NETO

Sy Fitness BARCELONA

up .| SCHOOL OF
MANAGEMENT COMPANYGAME




PLANIFICACION

EVALUACION

En este apartado se recogen, de forma resumida, los resultados de todas las decisiones
tomadas para la planificacion del centro deportivo. De esta forma, es posible analizar la
coherencia de la estrategia definida y la correcta evolucion de todos los indicadores.

Si se observa algun error en las previsiones, los participantes pueden volver atras para
adecuar la decision correspondiente.

Estimacién demanda por distritos @

Miximo recomendado Ocupacién estimada

Distrito 1 30,0 35,0
E Distrito 2 30,0 23,0
E: Distrito 3 30,0 23,0
E Distrito 4 30,0 19,0

Cucta media socio vs. competencia. @

Maximo competencia Media centro deportivo

Afio 1 45,0 40,0
Afio 2 45,0 40,0
Afio 3 45,0 40,0
S Fitness f BARCELONA @
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PLANIFICACION

EVALUACION
PRIORIZACION SEGMENTOS LOCAL- DISTRIBUCION OCUPACION MON|TORES DEMANDA POR DISTRITO
PROPUESTA DE VALOR EQUIPAMIENTO NUMERO ACTIVIDADES DEMANDA SEGMENTO
INSTALACIONES COSTE ACTIVIDADES TASA OCUPACION
INVERSION TOTAL SOCIOS PREVISTOS
LIMITE INVERSION TOTAL GASTO MANTENIMIENTO
EVALUACION DE MARCA GASTO FORMACION CUOTA MEDIA MENSUAL RATIOS ECONO - FINANCIERO
GASTOS MARKETING DIMENSION PLANTILLA MATRICULA CAPITAL SOCIAL
PRIORIZACION SEGMENTOS SALARIO OTROS INGRESOS FINANCIACION
PRIORIZACION ACCIONES DE MKT COSTES PERSONAL INVERSION TOTAL
PERFILES ESTADO DE RESULTADOS
BALANCE
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GESTION

En esta fase, los participantes llevaran a la practica su plan de negocio y podran comprobar
la precision y adecuacion de sus previsiones y planificacion.

Durante varios afios, los participantes deberan gestionar su centro deportivo en competencia
directa con los centros definidos por otros participantes.

Cuadro de Mando

Cuadro de Mando En el Cuadro de Mando, los equipos podran consultar los resultados
de su gestion y analizar el entorno competitivo.
Decisiones El Valor de Compaiiia es el indicador agregado de los diferentes

parametros de resultados de la compaiiia.

BusinessPlan Decisiones

Los equipos deberan introducir y enviar sus decisiones estratégicas.

Business Plan

En todo momento, cada equipo podra acceder a su Plan de Negocio inicial para comparar los
resultados obtenidos con la planificacion realizada.

S Fitness BARCELONA
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Dinamica de funcionamiento

El ejercicio reproduce un entorno de negocio con alto nivel de competencia. Las
decisiones de los diferentes participantes tienen un impacto directo sobre la evoluciéon
sectorial y del negocio.

INPUTS

."’4' ;

Analisis competitivo de los

inputs y contraste con el OUTPUTS

escenario global.

* Indicadores clave
* Socios
9 Fitiness - Tasaocupacion centro
= LIy e Ingresos

‘ » Costes de operacion
Margen
Satisfaccion del cliente
Resultado neto
Endeudamiento
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AREAS DE DECISION

| Fi't/-‘:\ess Las areas de decision que podras considerar en la
A Y VYV gestion de tu gimnasio son:

.' “‘{

( Marketing N ( \ 4 )
Prioriza las acciones de Actividades Cuotas y matricula
marketing en funcién de tu Elige la frecuencia Fija los precios de las
estrategia de segmentaciony de las actividades matriculas y las cuotas
decide el presupuesto de ofrecidas. medias de los socios.
k promocion. ) k J \ )

r N N r N

Capital . . e Capacitacion
Personal P Financiacion P
. . ., Define la cantidad de . . . Decide el presupuesto
Decide la dimensién de ) i Decide si deseas solicitar P P
capital que aportaras de gasto en

un crédito a largo plazoy

la plantilla y los L
para iniciar el centro g
sus plazos de devolucion.

incentivos salariales. .
deportivo.

\. / \\ J

capacitacién de la
organizacién.

N F (tiness BARCELONA
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INDICADORES CLAVE DE GESTION

Entre las herramientas mas relevantes para el proceso de gestion empresarial
debemos destacar el Cuadro de Mando de Indicadores Clave.

Los indicadores clave sintetizan la informacion principal sobre la marcha delL
negocio. Permiten comparar los indicadores de los diferentes competidores y

también comprobar su evolucion a lo largo de varios periodos.

NUMERO DE SOCIOS

TASA DE OCUPACION
INGRESOS POR CUOTAS
INGRESOS TOTALES

RESULTADO BRUTO

RESULTADO NETO

RATIOS ECONOMICO- COMPETITIVIDAD Y
FINANCIEROS SERVICIO

RENTABILIDAD ECONOMICA
(ROA)

RENTABILIDAD FINANCIERA
(ROE)

ENDEUDAMIENTO

VALOR DE MARCA

EQUIPAMIENTO
SERVICIO
ACTIVIDADES

SATISFACCION

N Fitness
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INDICADORES CLAVE DE GESTION

)
INDICADORES CLAVE

Encontraremos tres informes
diferentes de los indicadores clave

) " Planificaciéon )
Informe donde se
comparan los indicadores

del periodo actual
respecto el la

. re ORI,
\ planificacion inicial /
S Cleve Convsratios N Tecadocms Clave: Bvohucide: o1t Evaluacién resultados respecto Planificacién. Periodo 3. Sports10
Sports10 WayGym Totalfit GlobalGym Powerfit HealthPlus BodyWork  JoinUs Ao -1 Afio 0 Diferencia | Variacién Planificacién T Gestién T Diferencia Variacién - %

Competencia 4 Evolucion

Informe donde se Informe donde se
comparan los indicadores comparan los indicadores
del periodo actual de todos del periodo actual respecto
los equipos. k el periodo anterior. )

Namero socios 4631 8.828 4,708 5.745 527 8,305 4.853 3.956 ! Nimero de socios 2.769 4.631 1.862 67,2% Nimero de soclos H 6.844 4.631 | .2.213 232,3% |
ckiimacacin s “ = e : 2 = = & % ocupacién 251% | 42,0% 169 . 67,3% % ocupacién 62,0% 42,00 | -20,0 -32,3%
Ingresos por cuntas 3.962.146 | 4.126.896 | 4.740.650 | 5.126.257 | 283515 | 5.481.524 | 4.242.329 | 2.792.603 ; : i
Ingresos totales 4,065,909 4.254.836 | 4.820.717 | 5.242.276 204734 | 5.714.037 | 4.390.521 | 2.895.788 n MOCEROS Pt cotes Sk PR A e SLON Precio Medio Cuotas 0,0 71,7 | 71,7 7.165,0% |
Beneficio bruto 2.847.176  2.730.073 | 3.275.044 | 3.320.030 | -688.713 | 3.493.645 | 2.620.257 | 1.584.933 E Ingresos totales 2.746.344,0 | 4.065.999,1 = 1.319.655,1 48,0% Ingresos por cuotas - Miles | 7.579,9 3.982,1 | -3.597,8 -47,5%
Beneficio neto 1,854,590 1.508.993 | 2.737.891 2.438.537 1.042.216 2.216.962 1.727.208 658.972 E Beneficio bruto 1.707.302,3 2.847.175,5 1.139.873,2 66,8% ]ngremg totales - Miles i 8.265,6 i 4.066,0 H -4.195.6 i -50,8% i
Rentabixdad econtm % 209 30% 27% -16% 17% 19% o SRR S O, W L5 s ! 6 | 4 6 ¢ 18% |
RO s " I Benericio neto 737271581 1.854.580,6:| 1.116.873,8 | 1514% Beneficio bruto - Miles 6.712,5 2.847,2 -3.865,4 -57,6%
Rentabilidad fi 5% : 8% 55% -65% 0 6% 7% i i
e e } o ” e b E I Rentabilidad econémica ROA 3 8 4.8 0o Beneficio neto - Miles 5.878,5 1.854,6 -4.023,9 -68,5%
Er 2 oe 14 09 11 29 08 14 16 il fi i 7 A B z
ndeudamiento I} Rentabilidad financiera ROE 15 8,2  1252% Rentabilidad econdmica ROA | 5% B1% | 5 32,2% |
Valar do marca 2 37 26 27 4 65 3 36 5 1 X = % | pEEoce ¥ -
: : ¢ ¢ ; Endeicomient i o2 L 248 Rentabilidad financiers ROE 14,6% 14,8% | 0,2 1,4% |
Nivel de 42 78 47 45 0,4 8,0 5.2 5,0 z = - — - - . - - - et - =
ipemiento Valor de Marca 4,4 21,1 -3,3 -13,5% i
Sipame ot Z o 02 08 0.6 272,7%
Nived de servico 53 55 60 50 55 | 7,9 66 66 iVl da Eadpemients 43 42 0,1 3,3% . -
Tivel de actividades 43 a8 7.0 5.4 5.5 73 7.2 57 Gasto Marketing - Miles i 250,0 100,0 | -150,0 -60,0% |
Ni rvici -0, v
Nive! satisfaccién cliente a2 56 53 6.3 47 7.2 5,2 64 e s Eendo o o e S Gasto Formacién - Miles | 12,6 13,2 | 0,6 4,4%
Nivel de actividades 49 4,3 -0,6 -12,1% H i 1
4 H Gto Mantenimiento - % 1,6% 0,0 0,0%
Nivel satisfaccién cliente 5.2 42 -1,0 -19,5% {
Gasto Intereses - Miles H 525,7 158,5 30,2%
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CONTENIDO DEL SIMULADOR

El simulador mostrara un amplio sistema de informacién en el que los participantes
podran ir observando todos los resultados de sus decisiones. El nivel de detalle sera
mayor o menor dependiendo de la relevancia de cada area.
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COMPETITIVIDAD Y CUOTA DE MERCADO

Dependiendo de diversos factores del entorno, la demanda del mercado
incrementara o variara para los diferentes segmentos y productos. Las
decisiones de las compaifiias influyen en la evolucion del mercado.

/ ESCENARIO ECONOMICO ~ \
{ DECISIONESCOMPANIASJ

La participacion de mercado
gue alcance cada una de las
compaiiias, estara directamente
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FACTORES DE COMPETITIVIDAD

Los factores clave de éxito son los elementos que permiten a la compaifiia
alcanzar los objetivos que se ha trazado y pueden diferenciar a la empresa de
la competencia, haciéndola Unica.

PRECIO

S

VALOR DE MARCA

NIVEL EQUIPAMIENTO

NIVEL ACTIVIDADES

NIVEL SERVICIO

SATISFACCION DEL
CLIENTE
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FACTORES DE COMPETITIVIDAD

El Nivel de Servicio esta vinculado a los siguientes parametros y areas de
decision:

NIVEL FORMACION Gasto Formacion

Dimensionamiento

NIVEL SERVICIO « NIVEL PLANTILLA :
Plantilla

Incremento
NIVEL SALARIAL Salarial
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VALOR DE LA COMPANIA

En base a las diferentes decisiones que vayas tomando en los
diferentes periodos, el valor de la compaiiia ira evolucionando
de forma positiva 0 negativa. Este indicador depende de:

e Resultados econdmicos Los diferentes factores tienen
un peso relativo sobre el
Cuota de Mercado Valor de Compaiiia. Este

 Valor de Marca peso puede evolucionar en el
- Satisfaccion del cliente ISP,
 Calidad en equipos e instalaciones

El Valor de la Compaiia es el reflejo agregado de una
gestion integral de todas las areas de actuacion.
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VALOR DE LA COMPANIA

Resultados Econdmicos

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

- ) ( .. ., )
Rentabilidad y Solvencia Participacion de (Valor de Marca )
Relacion entre el beneficio Mer_c_adq' Valoracién alcanzado por la
obtenido y el activo total, y Participacion alcanzada por marca de la compafifa entre
capacidad de hacer frente a las la empresa en el mercado. los segmentos de demanda.
obligaciones de pago. 15% 18% Escala 10 a 100. )
& =3 )| s )
Nivel de equipamiento Nivel de servicio y actividades
Evaluacion de la calidad y mantenimiento Considera la satisfaccion por el servicio
de los equipos e instalaciones. prestado y la valoracién de las actividades

ofrecidas.

De acuerdo al Valor de Compaiia alcanzado

por los diferentes participantes, se
establecera el Ranking final.
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EVALUACION DE LA ASIGNATURA

En la evaluacion de la asignatura se tendran en cuenta:

 Valor de la compania
« Coherencia y justificacion de las decisiones
* Asistencia e implicacion en la simulacion

* Informe y reporte final de conclusiones

Aungue la simulacion se realiza en equipos de 2 personas, el simulador contempla la
opcion de establecer notas distintas a los integrantes de un mismo grupo
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REPORTE FINAL DE CONCLUSIONES

El reporte final de conclusiones debera incluir:

Nombre de la empresa

Responsables

Estrategia Inicial

Tres aciertos

Tres errores

Principales aprendizajes

Cuenta de resultados y Balance General del los 4 anos
(tabla agregada) con comentarios

NoOhwNE

Debera presentarse en la Ultima sesion de la asignatura
el viernes 3 de junio de 2022
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