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INTRODUCCION

Como estudiantes de contabilidad entendemos el desarrollo de
una empresa en el contexto econdmico y también podemos
deducir el impacto de cada decision que se deba tomar. Este
conocimiento es el resultado de conocimientos brindados vy
obtenidos en afos anteriores. Cada una de estas formas de
adquirir conocimientos, asi como la capacidad necesaria para
entender el completo funcionamiento de las empresas han sido
puestas en practica a través del simulador TENPOMATIC, el cual
esta disenado para ayudar a estudiantes a integrar dichos
conocimientos y proveerlos de una experiencia en el uso de
teorias y técnicas adquiridas necesarias para el mundo
empresarial. Permitiéndonos participar en la toma de decisiones
sin que sea necesaria una actividad correspondiente en la vida
real, ya que a través de esta simulacion empresarial se podra
aprender sobre el “manejo de una empresa” competitivamentes
bajo diferentes condiciones econdmicas. |




INFORME INICIAL

El objetivo principal de nuestra gestion fue mejorar los indices
de rentabilidad y solidez de la empresa. Para esto tomamos
entre otras las siguientes decisiones:

Mantener precios competitivos.
Reduccion de costos.

Reduccidn de gastos.

Buscar el maximo beneficios para nuestros accionistas.

Incrementar el valor de la Empresa. |
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1 Minimizar stocks.
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Generar utilidades enmarcadas en nuestras politicas.




OBJETIVOS

v’ Posicionar a nuestra empresa dentro del segmento lider del
mercado

v’ Incorporar permanentemente nuevas técnicas en los
procesos gerenciales.

v’ Obtener la mayor ganancia posible.

v’ Tratar de que la empresa obtenga una buena posicion
econdmica frente a los accionistas y compradores.
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INFORME TEMPOMATIC

Evolucion Del Precio De Ventas
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Evolucion del Costo de Produccion
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Evolucion del Precio de Accion
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SIMULADOR TENPOMATIC
ANALISIS DE LA DEMANDA
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VENTAS PROYECTADAS

Ventas Proyectadas
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Las ventas proyectadas, como se observa en el grafico tanto desde el
trimestre 9 hasta el 16 en las tres areas no eran tan altas las

proyecciones. Dichas proyecciones nos ayudaron también a estimar .
el comportamiento de las ganancias que la compania podria obtener \

en el futuro. UPACU
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VENTAS REALES

VENTAS REALES
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Con la ayuda del Prondstico de ventas proyectadas, se pudo determinar la
cantidad de Ventas Reales que se tendrian tratando de disponer con la
suficiente cantidad de productos para la venta buscando asemejar las
cantidades para que no se tuvieran generalmente ventas perdidas,
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COMPARATIVO DE LO REALY
PROYECTADO

VENTAS REALES VS. VENTAS PROYECTADAS
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DISTRIBUCION DE VENDEDORES

DISTRIBUCION DE VENDEDORES POR AREA
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La distribucion de vendedores se realizd6 a través de la demanda de
productos; a partir del trimestre 10 se envid la misma cantidad de
vendedores area 2 y 3 porque el mercado era similar Qtl
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PUBLICIDAD NACIONAL
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Publicidad Nacional
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PUBLICIDAD LOCAL

Publicidad Local
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En los primeros trimestres la publicidad no tuvo grandes oscilaciones sin
embargo durante los trimestres en los que se realizaron mejoras al producto
se aumento la publicidad logrando posicionarnos en el campo de nuestros
consumidores, logrando un aumento de precio gradual en las 3 areas donde -,
se tuvo mayor demanda. ﬁ
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MATERIA PRIMA

PRODUCCION DE MATERIA PRIMA
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+ La demanda de Materia Prima, durante todos los trimestres se ha
4 mantenido estable con una demanda de 18000
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Productos Terminados

Inventario de Productos Terminados
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++ Nuestra estrategia fue reducir de manera optima nuestro stock , para reducir .
*‘itl' 4

* costos de mantenimiento en consecuencia mejorar la situacion economica

de la empresa. En los primeros 4 trimestres, el stock de producto terminado
+oe era significativo, por la falta de ventas ante un escenario no creciente.
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RETORNO DE ACTIVO

RETORNO SOBRE ACTIVO
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ROTACION DEL CAPITAL

Retorno Sobre El Capital
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GENERACION DE VALOR

Evolucion del Precio de Accion

25
22.99

20

15

10

+

UPAGU




CONCLUSIONES

> Cada una de las decisiones fueron tomadas en base a
calculos realizados en base a las ventas obtenidas.

»Se prestd mas atencion a aspectos como produccion,
vendedores, mano de obra, publicidad y mejoras que
con un buen analisis lograron que al final de toda la
simulacion, el precio de la accidon incrementara.

»Al final de la simulacion, nos qguedamos con una gran
experiencia y ensenanza sobre aspectos diversos en
nuestra carrera, dandonos la oportunidad de manejar
una empresa, poniendo en nuestras manos una gran
variedad de decisiones, que se debian tomar de
manera correcta analizando todos los aspectos para
lograr que la empresa genere mayor valor en eI
mercado.

PACU



