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INTRODUCCIÓN

Resulta verdaderamente difícil definir una realidad tan compleja, diversas y cambiantes como es la empresa, que puede ser contemplada desde muy distintos puntos de vista con diferentes resultados, la gerencia ya no es de una sola persona, las empresas necesitan formar equipos multidisciplinarios que se ayuden entre si para tomar las mejores decisiones.

En el trabajo que se presenta a continuación se van a tratar tópicos del libro de David E. Rye, quien nos da la oportunidad de introducirnos en   El Juego empresarial el cual describe sencilla y  claramente todas las herramientas necesarias para organizar un Plan Estratégico Empresarial las cuales son presentadas de modo secuencial,  para que cada capitulo tenga correlación con el siguiente, el juego  nos presenta en sus diversos capítulos una serie de pasos e información acerca de los distintos aspectos que deben tomarse en cuenta a la hora de manejar un negocio o empresa.

CAPITULO I. INICIO DEL JUEGO EMPRESARIAL: Principio de la Historia.

En este primer capitulo se ilustra una historia, de un gerente que al llegar a la empresa presenta un plan estratégico el cual no fue favorable debido que poseía  grandes conocimientos en mercadotecnia, pero no en toda las ramas de los negocio el cual trajo como consecuencia casi la bacarota de dicha empresa.

Debido a los planes estratégicos de Bill, se puede dar como conclusión: El gerente no debe considerar que su conocimiento es supremo e inapelable al tomar decisiones trascendentales para la empresa, las mismas necesitan formar equipos multidisciplinarios que se ayuden entre si para tomar las mejores decisiones, En el mismo orden de ideas este capitulo puede dejar como enseñanza las siguientes consideraciones bajando precios,  y en la producción sin límites  para bajar costos fijos unitario variable y punto de equilibrio, que intervienen en el proceso productivo aunada al análisis económico de la compañía y el comportamiento del mercado. Que no hicieron que  las estrategia sugeridas por este gerente fuera tan satisfactoria como  esperaban.

CAPITULO II. CONTABILIZANDO LOS HECHOS.  

En este capitulo se  muestra en una forma clara que los resultados finales del negocio los vemos reflejado en los reportes llamados estados financieros que se expresa claramente la información de gastos e ingresos, para ello se define dos de los informes contables mas importante como son el Balance General y Estado Financiero de Perdidas y Ganancias permitiendo analizar y por consiguiente tomar decisiones mas adecuadas para planificar estrategias de negocios  cada día mas acertadas.
En el mismo muestra un ejemplo de una compañía automotriz, que nos lleva desde los aspectos más básicos de dichos reportes hasta los más complejos, donde las bases de información de gastos e ingresos serán nuestro sistema contable

CAPITULO III. PLANEACIÓN ESTRATÉGICA: El Alma de la Empresa. 
En las empresas de alta gerencia se deben encargar de diseñar planes estratégicos que abarca todas las áreas funcionales del negocio explicando que la planeación empresarial comienza de arriba hacia abajo y los planes detallados van desde el nivel más bajo  ascendiendo a través de todas las organizaciones consolidándose en el  plan estratégico de la empresa.

Los planes estratégicos  son visiones global de las metas y objetivos de la empresa, planificando el desempeño de la compañía proyectada en un período de tiempo (a cinco años a futuro), considerando áreas funcionales, explotando fortalezas y corrigiendo debilidades, de la misma manera debe ser dinámico y flexible y debe contar con el apoyo de todos los niveles de la empresa y el reconocimiento de la responsabilidad que posee cada persona involucrada en el mismo se deben tomar en cuenta tanto los mejores como los peores escenarios, para poder estar preparados para cualquier eventualidad. 

Pronóstico: Los pronósticos se utilizan para predecir la demanda futura de los bienes y servicios de la empresa, resumen los objetivos de todos los departamentos, es una estimación de lo que le sucederá a la empresa en el futuro. Entre los tipos de pronósticos que existen podemos nombrar: El Cualitativo, basado en datos estadísticos que permiten obtener una predicción de la demanda; El de Series de Tiempo, basado en la interpretación de indicadores históricos, y El Matemático, basados en el control de inventarios. 

La elaboración de un plan estratégico se resume en seis pasos, que se citan a continuación:

a) Establecer las metas y objetivos Financieros.

b) Estimar ventas en unidades y en Valor.

c) Preparar un plan de Producción.

d) Desarrollar un plan de requerimiento de materiales.

e) Estimar los gastos.

f) Estimar los requerimientos de efectivo. 

Para finalizar el seguir todos los pasos en la elaboración de un plan estratégico no garantiza su éxito, si no se supervisa su desempeño constantemente, es decir si no se realimenta lo planeado con lo logrado. Esta retroalimentación permite realizar estudios de comportamiento de mercado, analizar mejor las variables involucrada y tomar acciones correctivas no solo para igualar la planeado, sino ¡para superarlo!

CAPITULO VI. ADMINISTRACIÓN DE LA ECONOMÍA:

Las Leyes de la Oferta y la Demanda.

Este capítulo se basa fundamentalmente en conceptos básicos de la economía como son las leyes de la oferta y la demanda por consiguiente   involucra la definición de los siguientes términos: 

Economía: La economía se encarga de la forma en la que se asignan los recursos entre diferentes usos alternativos para satisfacer las necesidades humanas.

Microeconomía: Estudia como se determinan las cantidades y los precios de bienes específicos. 

Macroeconomía: Estudia la forma en que la economía afecta la producción industrial en su totalidad.

 Demanda del Mercado: Es la cantidad de un producto que las personas estarían dispuestas a comprar depende en parte del precio.

 Elasticidad de los Precios de la Demanda: Es un indicador cuantitativo que mide el grado en que la cantidad ofertada responde a los cambios del precio. 

Curvas de la Oferta: son los cambios en los precios de los recursos de fabricación, tales como la mano de obra y los materiales. 

Elasticidad del Precio de la Oferta: Con este concepto medimos el grado de los cambios. 

Equilibrio del Mercado Si combinamos nuestro análisis de la demanda de la oferta, podemos ver como se determina el precio de mercado. 
Entre los métodos que se pueden utilizar para desarrollar nuevos mercados se halla las encuestas de compradores con las que se pueden calificar las preferencias de los consumidores. Con ellas se puede proyectar el plan de ventas de la empresa, el cual debe ser congruente con el de mercadotecnia, es recomendable evaluar constantemente la congruencia lógica de sus estrategias. La estabilidad y la congruencia son dos factores críticos necesarios para el éxito del plan, cambios radicales y abruptos indican que el plan no está funcionando. 
CAPITULO V. EL INGRESO AL MERCADO: ¿Alguien Quiere Hacerlo?
En este capítulo se muestra  como realizar un plan estratégico para ingresar en el mercado. Para preparar el plan de mercado indica, se debe determinar la demanda que tiene el artículo que se desea vender y el precio que el consumidor puede y desea pagar por dicho bien.

MERCADO: está formado por todos los clientes potenciales que comparten una necesidad o deseo específico y que podrían estar dispuestos a participar de un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo. 

Los pasos a seguir  par entrar al mercado son: 
· Identificar los acontecimientos que podrían provocar cambios en nuestro mercado el próximo año. 

· Identificar las implicaciones, las consecuencia y lo beneficios de cada escenario de acontecimientos de mercado. 
MERCADOTECNIA: Integra las necesidades y deseos de los consumidores.  Incorpora los conceptos de producto y ventas para lograr la estrategia de mercadotecnia más efectiva para la empresa.

 
La mercadotecnia y el papel importante que tiene  en el proceso de calificación de un mercado, para ello trabaja íntimamente con la necesidad y deseos que tienen los consumidores de adquirir bienes y servicios; para cuantificar y calificar los mercados se basa en los principios económicos permitiendo así a las empresas planear su producción para satisfacer los deseos de grupos identificados de consumidores. 

 

CAPITULO VI. EL JUEGO DE LAS VENTAS.

En este capítulo se considera la importancia de la precisión y exactitud que debe tener el plan de ventas, como instrumento para poder realizar un estimado confiable de las ventas futuras; el plan de ventas determinará el ritmo para establecer la integridad del plan estratégico corporativo. 

Puede tomarse en cuenta que el pronóstico de ventas puede obtenerse empleando un proceso de la satisfacción del consumidor y no el proceso de fabricación de bienes, es decir, el proceso de ventas debe estar enfocado en captar las necesidades de los consumidores, para explicarles los beneficios que obtendrán del producto que manejan.

Existía anteriormente un proceso de solo producir y "vende lo que producimos", este es obsoleto, la producción masiva por si misma trata de ver las ventajas de la reducción de costos unitarios, pero olvida lo mas importante, los consumidores.

Por otro lado se hace referencia a la importancia del ciclo de vida del producto, estableciendo que los mismos pasan por cuatro etapas: 

· Desarrollo del mercado: Se refiere a cuando se introduce un producto nuevo al mercado y por ser desconocido las ventas del mismo son muy bajas. 
· Crecimiento del mercado: Se comienza a dar a conocer el producto y comienza a ser adquirido por los consumidores. Tomando en cuenta que para lograr tener éxito en el mercado debe entrar con un programa efectivo de ventas. 
· Madurez del mercado: En esta etapa todas las empresas competidoras tratan de establecer diferencias limitadas en sus productos a través de nuevos servicios y promociones especiales.
· Decadencia del mercado: El producto ya no es atractivo para los consumidores y las ventas caen considerablemente. Aquí la producción se concentrará en manos de unos pocos. Debe decidirse si se sigue en el negocio o cambiar.
Planificación del Ciclo de Vida.

En primer lugar debe reconocerse que si un producto o servicio sobrevive su 

nacimiento, y si pasará a través de las cuatro etapas del ciclo de vida. La duración de las cuatro etapas del producto está directamente relacionada con la originalidad del producto y con sus características. Los consumidores deben percibir al producto o servicio como algo que necesitan y desean en cada una de las etapas del ciclo. 

El plan debería incluir los escenarios para el peor y el mejor de los casos, contemplando los siguientes aspectos medibles: 

· El nivel de complejidad del producto. 

· El nivel de novedad del producto. 

· El número de personas requeridas para influir en la decisión de compra. 

· El grado hasta el cual los consumidores cambien la forma de hacer sus cosas                

     
para adoptar la originalidad del producto. 

CAPITULO VII. CONTROL DEL PROCESO DE PRODUCCION.

Los planes estratégicos se integran en el plan de producción. Se deben conocer el proceso productivo y los controles que sobre él se aplican para poder detectar puntos de mejoras. Es importante tomar en cuenta que la planificación estratégica considerará el proceso productivo debido a que sus mejoras o decadencias es lo que más rápido influye sobre el precio y la calidad del producto. Un plan de producción exitoso dependerá de los datos precisos del producto y de las proyecciones de la demanda del consumidor de los departamentos de ventas, mercadotecnia y economía de la compañía. 

Objetivos del control de producción
El objetivo que se persigue el control de la producción es incrementar a un  máximo el empleo eficiente de las instalaciones de producción de la empresa, para fabricar productos de alta calidad a precios competitivos.  
En el proceso de del control de producción se desarrollan tres pasos: 

· Dirección de Flujo. Determina cómo se debe hacer el trabajo para fabricar los productos. 

· Programación. Determina cuando se debe hacer el trabajo, determina los tiempos en los que se deben fabricar ciertos productos. 

· Embarques. Genera las órdenes de producción en el momento oportuno.
Costo de producción

Los costos de producción son todos aquellos asociados en el proceso productivo, la intención es controlar los costos y minimizarlos todo lo que se pueda sin desmejorar la calidad del producto.

Existen dos tipos de costos en un proceso de producción:


Costo variable: Dependen directamente del volumen de producción del producto.


Costos fijos: Estos costos son relativamente estables  y no varían con el nivel de producción. 
 

Ahora bien, el Costo Total es el resultado de la suma de los costos fijos y los variables.Uno de los signos más reveladores de la salud financiera de una empresa es su posición en la contabilidad de costos. 
Cambios en los costos fijos

Un plan de producción exitoso depende de los datos precisos del producto y de las proyecciones de la demanda del consumidor de los departamentos de ventas, mercadotecnia y economía de la compañía. Todos los planes estratégicos se unen en el plan de producción. Uno de los signos más reveladores de la salud financiera de una empresa es su posición en la competitividad de los costos. Existen dos tipos de costos que son una parte integral del proceso de producción: Los costos fijos y los costos variables. Los costos fijos son relativamente estables a lo largo del tiempo y no cambian con el nivel de la producción. Los costos variables cambian con el nivel de la producción. Los costos totales se calculan sumando los costos fijos a los costos variables. 

Cambios en los costos variables.

Tanto la contribución al margen como el punto de equilibrio se modifican con los cambios en los costos variables. Hay dos elementos de los costos variables que se deben considerar, la mano de obra y los materiales. 

De la mano de obra dos conceptos son importantes: 

· La ley de la utilidades marginales decrecientes, que asegura que si se agregan incrementos iguales a un insumo y las cantidades de otros insumos o recursos se mantienen constantes, entonces la producción resultante disminuirá en un punto determinado. 

· La producción marginal de la mano de obra, que nos dice que se llega a diferentes niveles de eficiencia de mano de obra en diferentes volúmenes de producción.
 


Control de producción y utilidades


Las utilidades totales será la cantidad que resulte después de deducir los costos fijos y los costos variables totales.

Un cambio en el precio de venta o en los costos altera el punto de equilibrio y la razón de contribución al margen.


CAPITULO XI. EL PODER DE LA INFORMACIÓN: 

Balas para las armas de la empresa 

 
Este capitulo refleja una orientación en cuanto a la importancia y necesidad del buen manejo de la información, explicando que si la información es de primera calidad esto hará que las estrategias sean más precisas y por lo tanto funcionen. 

Igualmente hace referencia a que el manejo de información hoy en día con todos los avances tecnológicos es muy amplia y muchas empresas tienen entonces tanta información que no hayan como diversificarla para procesarla y aprovecharla, situación que coloca en desventaja a la empresa por no poder manejar tanta información a la vez. 

El procesamiento adecuado de la información para tomar buenas decisiones puede significar la diferencia entre la supervivencia y el cierre del negocio en el difícil ambiente económico actual. 
CAPITULO XIII. CÓMO JUGAR EL JUEGO EMPRESARIAL: 

¿Tiene Usted lo que se Necesita para Ganar?.
Este capítulo muestra cómo jugar el juego empresarial en el computador. En el proceso creará y administrará su propia compañía, contando con un trayecto de 12 meses (capítulos) y al final de cada uno hay una serie de preguntas a contestar que orientan al jugador acerca de cómo está llevando a cabo el desarrollo de su empresa. Al final de cada mes el juego le pedirá que responda a varias preguntas y que tome decisiones estratégicas en nombre de su empresa.

 
 
 
 
                     
 
 
  

 

 

