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" INTRODUCCION.

A travé§ deé los afios se ha reconocido la impartancia de- -
la Gerencia en el desarrollo de la empresa, por 10 que se ha-
qreado la necesidad de contar con gente capaz gque ocupe di -
¢hos puestos, dado que de esto depende en gran medida que ia-
empresa logre sus objetivos de desarrollo.

. En este trabajo se etrarr de analizZar la importancia de -
la Garencia, asi como su papel en la toma de decisiones; enfo
cado a la corriente moderna que considera gque los gefentes —
pueden ser formados por medio de una preparacidn especifica,-
sin tener que esperar encontrar hombres con el don nato de --—

decisién.
dentro de la formacidn profesional de-—

Por este sentido,
cualquier individuo es fundamental la practice., pero en algu- .
nés actividades esto puede resulitar muy costoso por los ries-
gos 'y peligros que ocasionarfan los errores logicos de un - .-
principiante.

En la actualidad, aprovechando los avances tecnolﬁgicos-
en este caso la computacifén, nos permite desérrollar modelos=
may apegados‘a las acéividades que simulan. Para este trabajo
el de una empresa en una competencia oligop&liéa, donde inter
vienen los sectores de compras, produccidn y ventas, asi como.
los faccores externos como inflacién, comportamiento del mer~

cado de acuerdo a las decisicnes tomadas por la cmpresa, cono

ciendo de una manera ripida los posibles resultados de sus de

cisiones,



CAPITULO T
INTRODUSCTION A LA GERENCIA Y A LA TOMA DE DECISIONES.

B % K GERS&CIA

En un sistema swconfmico de competencii, la calidad y el -

dazempofs 2~ 19a aarentes determina el &xito de un negocio vy -
“mAs adn su supervivencia, pd?que constituye la Gnica ventaja -
gque pucde tener una empresa dentro de ase sisteﬁa.

La gerencia constituye un grupo distinio en la sociedad -
indugtrial. ¥Ya no se habla de capital vy trabajo sino de geren=
Vcia y trabajo. Las responsabilidades del capital han pasado a-

un segundo t8rmino con raspecto a las responsabilidades de la-

gerancia.

La ‘aparicifn de la gerencia como una in.titucidn esencial,

VKVAiaéintu ¥ prominente, €3 un hecho crucial en la thtoria:qe -
la nociedad a partir de principios de siglo. Rara vez en la -
historia‘humuna ha demostrado una institucisn su indispensabi~
‘lidad tan répidamente, con tan poca oposicién y tan pocas mo-—
lestias. ' 7

‘ La gerencia seguirf siendo una ingtitucifn bisica y domi—
nante guizfis mientras la civilizacifn occidental sobreviva.

La gerencia es el Sxrgano de la sociedad encargadé espgci—'

ficamente de hacer productivos los recursos, es decir, es res-

ponsabla del progresc econdmico organizado.



No obstante su importancia crucial y su gran campo de ac-
c;dn, la gerencia es la menos conocida y menos comprandid; de~
lﬁa inatituciones bisicas. AfGn quienes actfian en una empresa -
desconoccen frecuentemente qué hace su gerencia y qué debiera -
aaéar haciendo, clmo procede y con qué fin, ya sea gque realice
una labor acertada o no.

La empresa comercial debe cumplir con su responsabilidad-
ecaontmica de manera que fortalezca a la socicdad y esté de ---—
acuerdo con sus crecencias polfiticas y éticas. Pero estas son -
condiciones accidentales que limitan, medifican, estimulan o -~
retardan las actividades econémicas de la empresa comercial.

Por lo tanto la esencia de la empresa, v e' principio vi-
tal gque determina su naturaleza es la relacidn ceconfSmica. S8lo
se puede justificar la existencia ¥y la autoridad de la geren--
cia madiante los resultados econfmicos que produce. Puedenrha—
Lar grandes resultados no econSmicos: la felicidad de los inte
—druntus-&e la empresa, la contribucifn al bienestar ¥y a la cul
xtura de la comunidad, etc. Pero si deja de producir resultados
aconfmicos, la gerencia fracasa. Fracasa si : o proporciona los
biones y lLos servicios que desea el consumidor a los precios -
que ests dispuesto a pagar. Fracasa si no mejora o por lo me--
nos mantiene la capacidad de producir riquezas de los recursos
sconémicos que se le han confiado.

Como una definicidn de la gerencia podemos considerar que
¢s un 6rgano ecanémico, especifico de una sociedad industrial-
Yy gque cada acto, cada decisidn y cada deliberacifn de la gereﬁ

i gla tiene como primera dimensifn una dimensifn econGmica.



siendq la gerencia un 6rganc de finalidadés mdltiples, pe
ro pﬁdiendo agrupar en sus tareas principales: dirigir una em-
,ptesa, dirigir a los gerentes y dirigir al trabajador én sy -~
.trab&jo. v
)  La primer tarea de dirigir una empresa implica que no es-
lo'mismq dirigir un negocio, un gobierno u otro tipo de insti-
tucién como la iglesia. La direccién de una empresa tampoco es
cuestisn de intuicifn o habilidades naturales; sus elemeﬁtos -
pueden analizarse, puede organizarse sistemiticamente y son —

suscaeptibles de ser aprendidos.

Necesariamente los resultados siguen siendo la prueba y -
ei«objetivo antes que el conocimiento. En otras palabras, la -
gerencia es una prictica antes que una ciencia o una profesiﬁn
aungue contlene elementos de ambas. No es conveniente para la-
economfa © la sociedad el intentar profesionalizar la gerencia
mediante la licenciatﬁra de gerentes. B

El hecho de ser la gerencia un Srgano de la empresa limi-
. ta su alcance 'y su potencial, esto implica una may:s: :esponéa-
Vbtlidad en cuanto a la accifn creadora y la ¢erencia al diri——
gir no debe tener una conducta pasiva.

Es muy importante la adaptacidén rfipida de los cambios eco
'némicos inteligente y racionalmente. Pero la gerencia va m&s -
allld de‘la':eéccién vy la adaptacién pasiva. Su accifn implica-
la responsabilidad de intentar darle forma al medio econémico-
de planear la fniciacién de cambios en ese medio ecoudmico y -

llevarlos a cabo, de rechazar constantemente las limitaciones-—

que las circunstancias econdmicas oponen a la libertad de ac—



':cién de 1a empresa.

La segunda Euncién de 1a gerencia es la de convertir los-
Crecursos humanos. y mate:ialea en una empresa productiva, dicho

: btrés*palnbras dirigir a los gerentes.

La empresa no puede ser un agrupamiento mec&nico de recur

s0f. Para convertir los recursos no es suficiente reunirlos en

ordan 7 luean agirar la llave del capital. Lo que se necesita -

es una transformacifn de los recursos. Y esto no puede venir -

de un. recurso inanimade como el capital,
cifn.

se requiere de direc-

‘"Pero también es importante saber gue los recursos suscep-
tibles de acrecentaniento s8lo pueden ser 1los recursos humanos,
todos los demis recurscs estin regidos por las leyes de la me-

cinica. Pueden ser me3jor o peor utilizados, pero nunca pueden—

“taner-un randimiento superior a la suma de los consumos.
' Un enfoque equivocadé del trabajador subalterno as dec un-—

hombre que hace lo que se ie indica. Esto implica que cohsi&é;,

ramos al trabajador subalterno al mismo nivel que los otros fg

curses materiales.

%

Este error no radica en la definicisn del trabajo subal-~

terno, sino en no ver gue muchas tareas subalternas son, geren

cialeé, o gque serfan m&s productivas si se convirtieran en ta-

les.

» La fuicidén final de la gerencia es dirigir a los trabaja-—
dores y al trabajo. El recurso para el trabajo son ios trabaja
dores, esto implica la organizacidm del trabajo de manera tal-

que resulte lo mis adecuado posible para el factor humano. Im-—




plica tambié&n considerar al recurso humano como seres que tle-—
nen, a diferencia de todos los demds recursos, personalidad e
Intereses individuales, necesitan incentivos, etc. ¥ es la ge-
rencia, quien puede satisfacer estas necesidades ya que es el-
Srgano animador de la emDresa.

Existe otro factor muy importante en todo problema de ge-
rencia v es gme vliomprs o Liene gue considerar tanto el pre-~-
‘ sente como un futuro a largo plazeo. On problema de la geren--
cla no se resuelve obteniendo beneficios inmediatos al precio-
de poner en peligro la capacidad de ganar a largo plazo. Una -
decisifn de la geren-ia es irresponsable si se expone al desas

tre este afio e@n aras de un futuro grandioso, olvidande gque la-

gerencia debe hacer que la empresa tenga &éxito y d8 beneficios
en el prescnte, o de lo contrario no habri empresa en el futu-
ro. Debe hacer que la empresa sea _imultineamente capaz de cre
cer y prosparar © por lo menos sobrevivir en el futuro, pues -
da lo éontraric habri fricasado en su resporsabilidad de mante
ner productivos los recursos Y habr& destruido un capital. Pa-
ra lograr los obYetivos de la gerencia €s de gran utilidad el-
conocer la teorfa de la toma de decisiones; de ella se pueden—
extraer herramientas indispensables para que la empresa sobre—
salga an un sistema econémico de competencia.
-
I.2 TOMA DE DECISIONES
La toma d-~ decisiones es fundamental para el organismo y—

la conducta de la organizacifn. Suministra los medios para el=

control y permite la coherencia de los sistemas.



La palabra decidir se puede entender como:
Afrontar la dificuttad, formur
Juicio definitivo sohre algoe -
dudoso.

Usualmente el contanido de la teorfa estadistica de las ~
decisionas se divide 2n dos campos principales: la toma de de-
cisionas individuales Yy la toma de decisiones en grupo.

Tanto el sistema como su macvroambicnte crean el armazén vy
las restricciones que definen y que dan escruCiuwld & L35 PYT-—="
blemas que debe considerar el gerente. El ambiente proporciona
recursos limitados y oportunidades a la organizacifén comercial
¥ la orxgan’zacién proporciona bienes o servicios que al medio-
ambiernite necesita. Cuando la organizacibn y =21 medio ambientae-~
satisfacen exitosamente las demandas de una y otra, se estable
can relactiones aimbibdticas de soporte mutuo.

La persona que toma una decisién guiere lograr algo, es -
,dacir,‘alcanzar una situacidn distinta a la de su estado origi
wal. Ademds, esta persona escoge una cferta manera de actuar -
porque plensa que esa as la forma que mids le ayudari a conse--
guir las metas que especificd de antemano.

los objetivos proporcionan una orientacidn para regir el-
comportamjiento de las personas que trmas decisiones. Quedan im
plicadas las cuestiones de prioridad, de conflicto o incompati
bilidad entre los objetivos especificados. Debido a que reguie
ren recursos comunes que estin disponibles en cantidades limi-
tadas, generalmente los objetivos mfltiples entran en conf;ic-
to los unos con los otros. De eso surge la necesidad de jerar-

quizar los objetivos y astablecer pricoridades.



’Se‘pueden considerar como fases en. un procesc racional de
la toma de decisiones las siguientes actividades:

a) el diaqhosticaz el pzoblema;

b) . el encontrar las alternativas m&s adecuadas.

¢} el analizar estas alternativas ¥y compararlas.

d) el seleccionar la alternativa mSs conveniante.

t2 primer faan del diagndstico, es decir, el an&lisik del -
ptéblema. por lo general esti estimulada por una informacidn -
gque sugiere la necesidad de una acecibn remediadora.

Es necesario reunir toda la informacifn pertinente, estu-
diaxr todas las inter:2lacicnes antre las variables de interés,
emitir julcios preliminares acerca de los efectos posibles de~
las relaciones identificadas para decidir qué informacifn udi~
cional serd necesaria para facilitar el proceso de la toma de~
decisiones. ‘ '

£l aspecto de desarrollar alternativas se relaciona con =
lds procesos humanos de ;nventiva e innovaciAn. Para que las =
 alte:nat1vé3 tengan un significado es necesario que alguna pre
diccién indique las consecuencias probables que pueden aconte-
159: al adoptar algfn curseo de accidén. .

‘Los resultados se cobtienen por lo menos de tres maneras -
Eundamenialmente distintas:

a) Mediante estimaciones- y adivinanzas.

b) Mediante el método experimen:al. ;

c)} Mediarte el conccimiento establecido por las teorlas.
Habitualmente los gerentes utilizan estos tres m&todos y en mu

chos casos emplean diversas combinaciones de los mismos.



Una vez que se ha organizado satisfactoriamente la Lnfdr—
maci8n que indigque los resultados probables en varias alterna-
tivas factibles, el siguiente paso es la comparacién de las al
teénativas. Esto implica que los resultados se comparen en fﬁg

ci6n deé 1os objetivos preestablecidos; dicha comparaci®n tiene .

"al prop&sito de determinar cufl es la alternativa que mds sa--

tisfactoriamente cumpla con los Jobjetivos degseados. Es evidan-
te que los objetivos y los valores &ticos son factores criti-—
cog en la atapa de la comparacisn de las alternativas.

Finalmente, una vez que se ha tomado la decisifn, es acbg
- sejable gque se vuelva a estudiar la situacidn para asegu:arsé—
Vde que se han considarado adecuadamente todos los aspectos im;
portantaes.

Es importante no perder de vista que una estrategia es Sp
tima s&lo con raspecto al conjunto de los cursos de accidn re—l
ptgseniadqs y evaluadog en cierta situacibn de decisiocnes. Ld-'
:i4s que puede argiir un decisor es que el curso de accidn.queF

‘ seleccionS es al mejor, dada la informaci&n con la que &l con-
taba.

Si hublera conocido con anticipacifn qué estado de la na-
turaleza iba a ocurrir es muy probab’e que hubiese escogido un
cu;éo da accién distinto. Si esto Llega a suceder, se dice gue
el decisor quizid experimente una pérdida de oportunidad, &sta-~
suele tambisn desigﬁarse como un arrepentimiento.

. Se pueden considerar dos formas de tipologfa en las situa
‘aionaes de decisioneas. La primera clasifica a los problemas de-

acuerdo con los dos polos siguientes: en un extremo, estin las



sitﬁaciones blén definidas, muy repetitivas y para las cuales-
existe tna informaciSn adecuada:; reciben el nombre de situacio
nes programables. En el otro extremo, estin las situaciones no
programables que son mal definidas y sOlc ocurren pocas veces.
Para ellas no existe una informacifn suficientemente estructu-
rada para decidirx.

La segunda tipologfa clasifica a los problemas en las -—--
tras siquientes dreas: decisiones en condiciones de certidum--
bre; décisiones en condiciones de riesgoy decisiones en condi;
ciones de incertidumbre.

En las decisiones en condiciones de certidumbre la toma.-
de decisiones ocurre cuando el decisor conoce el estado de la-
n&turaleza que ocurrird con absoluta certeza. En tales situa--
éioneé de decisiones, la persona que toma la deciszsidn conoce -
el conjunto de sus estrategias posibles. Tambifin conoce los re
§ultados correspondientes a cada una de las estrategias dispo-~-
nibles y conoce sus preferencias por los diversos resultados -
considerados. Unos ejemplos tipicos son los siguientes: deter-—
minacisn de una mezcla éptima de productos, determinacién de =~ -
las series OSptimas de produccidén, determinacifn de un plan 6§—
~ timo de transporte para los productos enviados por las £Sbri-—
cas a lps dive:sqs puntos de almacenaje, etc.

Como las selecciones que deben hacerse se han vuelto cada
vez mis numeroéas y las decisiones que hay gue tomar, en tales
situaciones, mi&s complicadas, se han buscado métodos que com—-~
plementen y ayuden al papel desempefiado Ebr el criterio del de

cisor. Para elle ge han encontradeo particularmente Gtiles las-
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matemfticas. Su emplec para ayudar a la toma de decisiones pug
de ser descrito de manera general como investigacién de opera-
‘ciones, y la programacién lineal, es uno dé sus ingtrumentos -
gque ha alcanzado, especialmente, un amplio campo de aplicacién.

Las decisiones en condiciones de riesgo se presentan cuan
do dos o m&s estados de la naturaleza son relevantes, cuando -
ge pucden identificar todos los estados naturales pertinentes-—
y‘cuando se pueden asignar probabilidades de ocurrencia a los-
mismas.

Normalmante, las probabilidades de ocurrencia de los esta
dos de la naturaleza se conocen mediante la determinacidn de -
lé frecuencia con qua dichos estados ocurrieron en el pasado.
También'se pueden incluilr los casos de determinacifn de las ==

. probabilidades de ocurrencia mediante criterios personales y -~
subjetivos, Como ejemplo se pueden considerar: las descompostg
ras de las miquinas, la frecuencia de articulos rechazados por
inapececibn de calidad, la fraccién de alumnos no aprobados. en-

Vciezﬁo tipo de exdmenes, etc.

Muchos problemas a corto plaze vy algunos a largo plazo --
pueden quedar englobados dentro de este marce de referencia. -
Por lo general, se resuelven mediante valores promedios. Esto-
satisface la condicidn de gue, duranta detérminado perfodo, ==

‘ los altibajos se promediarfn y producirdn el resuftado repre--—

santado por el valor promedio. g

La tercera y Gltima clase de problemas de decisiones, las
decisiones en condiciones de incertidumbre, trata de la toma -

de decisiones en las que se desconocen las probabiljdades de -
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ocurrencia de los diversos estados de la naturaleza. El deci--
sor se enfrenta a esa clase de problemas cuande trata con si--—
tuﬁciones que nunca han ocurrido y gque tal vez no vuelvan a re
- petirse en el futuro y en esa misma forma. Como ejemplos tipi-
cos estfn la demanda a largo plazo de los consumidores de un -
nuevo bien o servicio, la previsitn de los cambios tecnolbgi-—-—
cos, la previsitn del comportamientce de los valores bursﬁgiles,
Lla previsién del estado econémiceo general a fururo, etc. .
Los criterios de decisifn empleados cuando predominan es-
tas condiciones de incertidumbre completa son los criterios -

que reflejan las actitudes y 108 valores personales de quienes

son responsables de la toma de las decisiones.

I.3 TOMA DE DECISIONES EN GRUPO

Los comité&s, los planes de revisién, los equipos de estu-
.dio, los grupos de trabajo y otros métodos, son con frecuencia
cthonehteé importantes del proceso general de toma de decisig
nes en las organizaciones.

Existen dos razones principales para esto. Una de ellas -
se refiere a que, la capacidad de tomar decisiones de un geren
te, de manera Iindividual, estd sumamente restringida por limi-
taciones como la disponibilidad de tiempo y por el acceso a la
informacidn. Sin embargo el uso de grupos para ayudar en la to
ma de decisiones aumenta la cantidad de informacifn y el proce
samiento de la misma. '

En esta forma el grupo se convierte en una extensifn del-

gerente.
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La segunda raz®n es lograr la aceptacién de la decisifn ~
poOr las personas encargadas de instrumentarla, va que es£a§ —
pérsonas participan en la toma de decisién ¥y se involucran en-
la decisibn resultante.

Exigten muchas sitﬁaciones en donde una o las dos razones
mencionadas hacen gque los gerentes utilicen grupos en su toma-
de decisién.

I.3.1 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE UTILIZAR GRUPOS DE DECI--

SION

El uso de grupos de dec1sibn puede tener tres ventajas im
portantes para un gerente:

1) El grupe podria tomar mejores decisiones gue cualquler
persona por sI sola, incluyendo al gerente. Esto es --
porque los grupes tienen mejor informacidn y otra ra=--
z6n serfa porque los grupos cometen menos. errores en -
el uso de ésta.

2) El grupo puede ser mis efectivo posteriormente, en la-
1nstrumen£acidn de decisgiones, si 1os miembros partici

" pan ern la toma de &stas. Una razfn de esto es que se -
aumenta la aceptacién y comprensi®n de la decisifn.

3) La participacidn en el proceso de decisién puede ser -~
una té&cnica Gtil para capacitar y mejorar el desarro~-
1lo de los subordinados. ‘

‘Existaen cuatro desventajas importantes cuando un gerente-

introduce grupos en su procéso de toma de decisién: ’

1) Los grupos tienden a consumir mis tiempo en tomar déci

siones.
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2) Los grupos a veces toman decisiones gue no estdn de ~— -
. acuerdp con las metas de los altos niveles de la orga-
nizacidn.

'3),Los:miembros puaeden resistirse a cumplir las décisio-—
nes =i pertenecen a la organizacién y no fueron iﬁclui'
4oz en 2l grupo.

4) Los desacuerdos entre los miembros pueden ocasionar ==
que el grupo sea incapaz de tomar una decisidn y origi
nar fricciones entre ellos.

Para saber cudinde se deben utilizar grupos de decisitn, -

 puede servir el an&lisis de las ﬁiguiantes cuestiones:

Cudndo se debe hacer participar a otras personas en la =
toma de decisidn?
éCulndo debe el gerente encargar a otras personas la toma

" de dedisiéﬂ?

ZCusndo se debe incluir a los gerentes en el grupo?
cCulindo debe el gerente encargar a los partricipantes que-—

“trabajen en grupo? ‘

Enila primera cuestidn, no se trata de que s5i el gerente-
debe utilizar grupos, sino simplemente, si serfa Gtil hacer -—
participar a otros, como asesores individuales. De esta pregun
ta se pueden extraer las siguientes reglas para facilitar su -
respuesﬁa:

1) Si una mayor disponibilidad o un procesamiento de la -

informacifn aumenta la calidad de la decisi&n, enton——
ces se debe hacer participar a aquellos que pudieran -

ser Gitiles aportando o procesando informacién.



,2)

3)

4)

5)
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Si 'la aceptacifn ¢ la comprensifn de la decigifn pudie
ra ser un problema, entonces hay gue hacer participar-~
a aquellos cuya aceptacién y comprensién son importan-

tesg, . -
Si la participacisn derivara informacién dtil para el

désaribllo de algunas habilidades, entonces hay que ha

cer participar a aquellos que se consideren importan-—--—

tes.

Si el tiempo utilizado del grupo para hacer la deci-~-—
s;én no se justifica, entonces se debe avitar la partl
cipacibn.

Si el resultado de la decisifn va a ser impopular, y —
no se justifica el dafio que va a provocar a las rela--
ciones entre los subordinados, entonces se debe evitar

su participacifn.

G..Con ré;pectc a la segunda cuestion, icuindo debe el geren :

te encargar a los asesores que trabajen en grupo?:

1)

2)

3)

Si la situacibn de decisifn en la actualidad no estid -
estructurada y si la interaccifn entre nuestros aseso-
res fuera Gtil para estructurarla, deben participar co
mo gruéo. ‘

Si es posible gue resulte una mayor motivacién a par--—
tir de una participacifn dentro del grupo, sf se justi
fica formarlo.

Si es posible que el desacuerdo entre los miembros del
grupo d& por resultado que &ste sea incapaz de traba--

jar, no se deben incluir a los asesores dentro de 8ste.



15

4) 5i es posible que el desacuerdo d&€ como resultado solu
ciones mis creativas, s{ se deben incluir a los asesé—
res. »

En la cuestidn acu&ndé se debe incluir a los gerénﬁes an-~
el grupo? Esto involucra el tema de liderazgo, el gerente debe
hacer la planificacidén, asi como la organizaci®n, la diréccidn
"y el control. Aungque las funciones de organizacifén y de pxanié.
‘ficacifn raras veces se delegan, las de dirigir y controlar --
con frecuencia se delegan. La persona que realiza estas dos-Q;
timas funcjiones es el lfder del grupo, en ocasiones 8Bste es el
gerenﬁe. otras veces es la persona que designa el gerente.

Planteando las diferentes alternativas de la pregunta que
da lo siguiente:

1) Si nadie puede asumir un liderazgo suficientemente =—-
;ugtte, entonces el gerente debe incluirse en el grupo
como lider. ‘ -

2) Si el grupo va a tener necesidad de vez. en cuando de -~
informacién, que s6lo el gerente puede proporcionar, -
entonces debe incluirse en el grupwu.

3) Silla presencia del gerente inhibird la presentacifn =
de informacidn delicada e importante, entonces no se -
debe incluir en el grupo a éste.

Con respecto a la tiltima cuesti6n, cudndo se debe dele-->

gar en el grupo la autoridad f£inal de toma de decisidn? Hay —
. dos razones para delegar la autoridad de toma de decisiones: -
una de ellas es ahorrar los esfuerzos de revisar la decisién -

del grupo, sabiendo de antemane gque el gerente seri relativa--



16

mente indiferente en la decisifn cualquiera que 8sta #eu.

La otra razén as motivar a los niembics del grupo para --
que trabajen con mayor intensidad‘y acepten de mejor manera lal
‘"instrumentacidn de la decisidn. -

La desventaja de delegar autoridad es que el grupo pudie-
ra llegar a elecciones que el gerente considerara de mala cali
aad. ' ' 7 i

T.3.2 TECNICAS ESPECIALES EN GRUPO

Tormenta de ideas.

LC8mo puede un gerente utilizar a sus subordinados G cole
gas para ayudarle a identificar soluciones creativas'a un pro=-
blema particular?

» Esta técnica supone el uso de un grupo cuyos miembros han
recibido la definicifn dal problema y a los que se ha pedido -
que 1den:i£iquenvmétod°s alcernativos para resolverilo.

El procedimiento para manejar la interaccién del grupo --—
- comprende la aplicacién de cuatro reglas bSsicas:

1} =1 juicioc o évaluacién de las ideas debe ser hasta que
se complete el proceso de generacién de &stas.

2) Cuanto m&é extrafia o radical sea una idea, tanto mejor.

3) Cuanto mis grande sea el nfmero de ideas, mayor serf -
la prowabilidad de unad mejor idea,

4) Lbs participantes deben sugerir cfmo pueden convertir—
e en mejores ideas las propuestas de otras personas.

Los propSsitos de la tormenta de ideas son llevar a la =
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gehta a pensar con mayor Intensidad y a liberacse de la inhibi
" @i8n, la autocritica y la critica de los demfs.

A principios de los 70's aparecif otra técnica llamada ==
tormen:a de ideas individuales, &sta mis efectiva que la tor -
ﬁenCa de fideas grupal. La finalidad es la misma en ambas técni -
cas, o)l método difiere en liberar a los participantes de la in
£luencia thibtaora de la posible critica de otras personas.

El procadimiento para utilizar la tdcnica de la tormenta-~

v de ideas individual o da grupo es el siguiente:

Paso So. 1: Se describe el problema y despdés se describe
1a tarea, dsta, consicte en ildentificar tantas soluciones del~
problema como sean posibles. Se pueden obtener buenos resulta-
dos c¢uando al problema se plantea en forma de pregunta.

Paso No. 2: Lograr la independencia, que pueda ger median
te la separacidn figfca de los participantes o por medio de ==
instrucciones de quae no debe haber dis.usiones mientras se po-

. nan_ por cscrité las ideas.

' Paso No. 3: Presentar las reglas bdsicas Jd2 la tdrﬁeﬁta -
da i1deas & indicarles a los participantes gue cuentan con un -
tiempo determinado para escribir sus ideas.

Pago No. 4: Presentar las ideas de los participantes por-

escrito segfin las instrucciones del paso No. 3.
Técnicas del grupo ncminal.

Esta t@cnica se utiliza para identificar los criterios y-

‘las restricciones de que .se valdr&n los miembros para evaluar-
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una solucidn.
_. Un grupe nominal es aguel que no tiene interaccidn verbal
Y, en gnte santido, es un grupo s8lc de nombre.

VEi procedimiento para utilizar la tcnica es el aiguiente}

Fase Mu. L3 LOS parcicipantes gensran sus ideas en forma-~
individuul, estando todos los participantes en el escenario =-—
del grupo.

Paso No. 2: Los participantes dan a conocer sus ideas y -
el lfder del grupo las anota en lista hasta gue se agoten to--
das las ideas.

Paso No. 3: Las ideas se discuten en una secuencia prede-
terminada.

Paso No. 4: Los participantaes votardn por las ideas que - i'
éonside:en importantes y despubs se determinar§ el resultado -
per los votos.

Paso No. 5: Se discutirin los resultados de la votacifn y

e decidird si es necesario otro ciclo de votacién.
La técnica DELPHI,

Esta té&cnica ayﬁaa a obtener sistemiticamente los juicios
de un gran n@mero de expertos, sin que estén fIisicamente uni--
dos.

Esta técnica puede considerarse como una forma avanzada -
de una encuesta de opiniones o de un procedimiento de comunica
cidn. La t8cnica tiene tres caracteristicas principales: 1) ==

anonimato, 2) oportunidad de revisar opiniones y 3) retroali--
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mentacién de resfmenes.

Adem&s permite aprovechar la informacidn procedente de un
aquipo numerosc de expertos y adem&s evita algunos de 1los pro-
blemas que se producen en las reuniones de grupo. ‘

El procedimiento resumido es el siguiente: ]

Pa#o No. 1: Definir el problema y disefiar un cuestion&rio;

Pasoc No. 2: Determinar cuif&n debe participar en el proce=
so fvéoliciﬁa: gu participacidn. 7

Paso No. 3: Enviar a tedos los participantes el material-
de los antecedentes as! como el cuestionario de la primera ---

vuelta.

Paso No. 4: Tabular vy resumir los resultados de los cues-
tionarios de la primera wvuelta, y disefiar el cuestionario de -
ia segunda vuelta. )

‘ Paso No. -5: Enviar a los participantes los resﬁmenes»co—-

rreaspondientes, los mehﬁéjas de retroalimentacidn y el'cqestig

nario de la segunda vuélta.
Paso No. §: Analizar los resultados de la segunda vuelta,
al son hecesarios mis cuestionarios, se repiten los pasos 4 y-
5. )
Las tyres t&cnicas descritas anteriormente pueden ser de -
bgran,utilidad en el paso de generacin de alternativas, en el- .

" proceso racional de la toma de decisiones.
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CAPITULO II

TEORIA DE JUEGOS

Ii.l TERMI&OLOGIR Y CLASIFICACION DE LOS'JnEGOS

La palabra juego tienes varias acepciones, unas veces se-
~utiliza para referirse al conjunte de reglas y convencionas -
estéblacidas para su eajecucibn, Yy otras vaces, se emple; la -
palabra para referirse a una posible realizaci8n particular -~
de las reglas. Para los propdsitos de este trabajo se utiliza
r& la palabra juego dnicamente para el primer significada, y-
12 palabra partida par’a al sagundo. .

.ba ménera an8loga la palabra jugada, indicarf un movi~—~-
miento an un juego an due uneo de los jugadoreé (o el azar, en
Aigunos casos) escoge alguna de lasg alternativas de un conjun
to, y la palabra eleccidn para designar la alternativa elegi~
da.

El nGmero y variedad de los juegos dea estrategia es enor
‘ma, Y a continuacidn se indicarfn algunas de las posibles fdg‘
mas da clasificacidn. S

Por ajemplo, los juagos pueden clasificarse en t8rminos-
. del nfimero miximo de jugadas realizadas por uno cualguiera de
los jugadores. En el caso .de mayor generalidad, se puede con-=
siderar gue todos los jugadores realizan el mismo ndmero de -~

jugadas y que afin la abstencifn de jugar se cuenta como juga-
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De écebtarse tal clasificacifén, 1los juegos se clasifican
en jueges de ‘una partida y juegos de varias partidas.

Otro ejemplo de clasificacidn de lés juegos es el que se
ba#a en el nGmero de jugadores. Segln esta clagsificacidn, los
'juegos se dividen en juegos con un participante (solitario)} y
Jueyos coun dos parcticipantes (Jjuegos de damas, ajedrez), etc.

En calidad de criterio de clasificaci®n se puede elegir-
la actitud de los jugadores con respecto al resultédo de jue-
go. En. términos de este criterio todos los juegos se pueden —
dividir en dos tipos: antagénicos y no antagénicos. Los jue;—
- gos aﬁtagénicos sa caracterizan porque los intereses de los -
participantes son abiertamente cpuestos. Cada uno de los juga
dote§ tiende a asegurarse el beneficio miximo y, por congi-—--—
guiente, tiende a guc sus contrincantes pilerdan el méximo. La
teorfa de los jueqos antagdnicos, creada poi J. van Neumann,-
lleva en matemftica moderna el nombre de "teorfa de juegos®.
En el caso de juegos no antagfnicos, alguno de los jugadores-—
{0 por lo menos uno)}, no tiende a hacer un miximo de su bene-
" 2icio. De dichos Jjuegos se dice gque son juegos con la natura-
leza. La teorfa de juegos no antagbnicos forma parte integral
de la teorfa de toma de decisiones.

Si en calidad de criterio de clagificacién de juegos se-
toma el grado en que disponen los jugadores de la informacidn
relativa a una cierta etapa del juego y que es pertinente a -
las jugadas precedentes del adversario y a sus posibilidades,

todos log juegos podrfan reunirse en dos tipos. Esto es, por-



22

una parte, en juegos en los que el jugador dispone de informa
ci&nvcomp;eta, caso en que al elegir su jugada siguiente tie-
ne una informacién combleta respecto de la situacifn del jue-—
'ga y de las posibilidades de cada uno de los jugadores (aje——
drez, damas, juegos de cartas abiertos). Y, por la otra, en =~
Juegos con informacidn incompleta en ios jue la situacidn des
crita no se da (domind, juegos de cartas tapadas). 7

' Ademds, s{ en c=lidad 22 critecdo de ciasiricacion seha
ce uéo del hecho relativo a que el jugador puede elegir en -~-—
una forma detaerminista o no determinista la jugada en turno,~
los juegos se podrdn dividir en juegos con jugada aleatoria y
Juegos sin jugadas alcatorias o personales. Ejemplo de juego-~
con jugadas aleatorias: tirar los dados.

AdemXs de las clasificaciones antes enumeradas, son posi
bles otras. En virtud de gque astas clasificaciones tienen por
origen la consideracifin de criterios diferentes, as obvio que.
- 88 puede caracterizar un juego con ayuda de una 6oiecci6n7&e—
critarios. Por ejemplo, @l ajedrez es un juago entre dos anta
gonistas, de n jugadas, con informacién completa y sin juga—--
das aleatorias.

Tambifn un juego podria ser finito o infinito, dependien
do del nfimero de estrategias posibles. En un juego finite, ca
da jugador tiene un nfmero finito de est:ategia§ posibles.

VPor éstrateqia de un jugador se entiende el conjunto com
pletb de las reglas que determinan sus alecciones para todas-
las situaciones que se presentan en el curso de un juego.

Como el propésito de la teorfa de los juegos as elaborar
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cursos de accidn racionales para los jugadores en una situa—-
cién antagdnica, si un juego se repite muchas veces, una es--
. trategia 6ptima para un jugador es una estrategia gque le ga--~
rantiza la ganancia media mixima posible (o, lo gque es lo mis
mo, la pérdida media menor posible). La hipStesis bssica que-
se establece aquf es gue el oponente es por lo menos tan fa~;

cfonal onms a) oero sugsdss ogug Datd Lods 1o gue pucds paxa

o

evitar que el otro alcance sus cobjetivos. Toda la teorxrfa se -
basa en estos principios; por lo tanto, no se toma en cuenta-
los elementos de riesqgo que se presentan en toda estrategia -
en la vida real, ni se considera cualquier error posible, in-
cluso de cdlculo, por parte de cualquiera de los jugadores.
La tegoria de los juegos tiene limitaciones importantes,-—
como la tiene todo modelo matemitico de un evento complejo; -
la restriccidén mis importante es que las ganancias deben dar-
" se como ndmerocs especificos. En la prictica para la mayotia -
de las situaciones antagfnicas, no habri uno sino varios cri
terios por medic de los cuales puede juzgarse el valor del re
sultado f uyna estrategia es Sptima de acuardo con un criterio
puede no serle, de acuerdo con otros. NO obstante tClus sug ~
limitaciones, la teorfa de los juegos constituye un instrumen
te matém&tico muy valioso cuando se trata de hallar estrate—-
gias aceptables -si no las Sptimas— para las situaciones anta
~g6nicas que se presentan en la vida real.
Por dltimo se dice que un juego es un juego de suma cero
si la suma de las ganancias es cero, es decir, si uno de los-

bandos pierde exactamente tanto como lo gque el otro gana. En-
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los juegos de suma cero, las metas que persiguen los jugado-- .

' .res son totalmente cpuestas.
Juegos de m X a; Matrices del juego.

Uh juego en el cual el jugador A (nuestro bando) tiene m -
eétfategias posibles v el jugador B (el opdnente) tiene n es-
toataglas poaslbles oo llama jucgs de & X oa. Zaz oo
de nuestro bando se indican con

Ats A venas Ay
y las del oponente con
By, 82, ..., By

SupbSngase que cada bando adopta una estrategia definida,
Ar v By. st el juego s6lo contiene jugadas personales (no =—-—-—
aleatorias), las estrategias A; y B; determinan univocamente-
el resultado del juego v, por lo tanto determinan nuestra ga-

.nancia que se indica con aij.

Si 21 juego tambi&n contiene una o mds jugadas aleato---
rias, nuestre ganancia para la pareja dada de estrategias =«
 (A;, BJ) as una cantidad aleatoria y dependeri del resultado-
de éodas las jugadas aleatorias. En este caso es natural to--
mar como nuestra ganancia anticipada para la pareja de estfa—
tegias, el valor promedio de las ganancias para todos los re~
sultados posibles de las jugadas al azar. El promedio de qa;-
n&ncias que se menciona aqui, se toma como la esperanza mate-
mitica, as decir,

Ay = mpay + mzas + .... * Mpap
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donde m, es la probabilidad del k-&simo resultado posible Yy -
ak:es la ganancia para este resultado. Se usa el mismo sImbo-
1o ag; (largananci; a la ganancia promedio) para cada pareja-
v.'de estéategias. Estos wvalores pueden escribifse conveniente--

mente en la forma de una tabla rectangqular {matriz) donderlaq

‘r,denominaciones de los renglones sean nuestras estrategias A;;,‘
-y los encabezados de las columnas, las estrategias del oponen
?te”B:. Dicha tabla recibe el nombre de matriz de ganancias o

simﬁlemente el de matriz del juego. o S
La matriz de ganancias para un juego de m X n tendré la-

siguiente forma:

A% sy By .... 8,

. -

Ay 31 812 S a]fﬁ

Ag . aqy ayy e 35n

Am amy am2 R, amn
~ ~

I1.2 EL PRINCIPIO MINIMAX
- ahora suponiendo una matriz de ganancia especifica éamo=

%lé siguiente:

By B,
ay [ 1o 2
Ay =10 -2
Ay | & -6

Ay 2 -10




La eleccién de una u otra estrategia completa por parte-
de los jugadores, se¢ reduce a eleqgir en cada zaso una estratg'
gia de jugada tal que, en las condiciones del juego, resulta-
ser la mejor. Si{ ambos jugadores eligen varias estrategias, -
por e@sta misma razén queda determinada la sucesisn de juqadas'
que han de realizar en la partida y, por consiguiente, su -«
aleccidn de diversas estrategias puede considerarsé como si -
el primer jugador cligiera una fila de la matriz, y el segun-
do una columna de dicha matriz. k

34 el elemento de la matriz es positivo, tal cosa signi~
fica que, una vez elegidas por los jugadores. las astrategias-
compleatas correspondientes, el jugador A tiene una ganancia =
numéricamente igual al valor de este elemento, ganancia que -
le pagar8 el jugador 8. Si el elemento de la matriz es negati
vo, tal cosa es seflal de que, una vez elegidas las estrate-—-
glag por los jugadores, el ijugador A le pagard al jugador B -
una suma numSricamente igual al valor de este elemento de la-
matriz del juego. Del andlisis de la matriz del juege, en el-
cagso de nuestro ejemplo, se deduce que la estrategia A; es —-
dal todo inadecuada para el jugador A, pues su eleccifn infa-
liblementae lo conducird a perder. Por el contrario, la estra-
togia A} siempre le dari el triunfo. En el caso del jugador -
8, sus dos estrategias son de p&rdida, pero la estrategia 8;—
la rasulta m&s véntajosa, puas su eleccidn le impide gque sus-
pérdidas excedan del doble. Si ambos jugadores realizan un -
anflisis de la matriz de ganancias, el jugador A elegiri la -

estrategia definida por la primera fila de la matriz, y el ju
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gador 8 la estrategia definida por la segunda columna de la -~
‘matriz. Una vez realizada esta elecciéh el juego en 8% carece
ya de interés, puesto que tanto la ganancia del jugador A co-~ .
mo la pé&rdida del jugador B se encuentran predete:hinadas.

De manera que los actos del jugador A se encaminan a la-

“bGscqueda de una estrategia que haga de su bencficio el maximo,

triz de juego cuyo clemento minime sea el miximo en compara-~-—
cifin con los elementos minimos de todas las otras filas de la

matriz del juego. Asf, pues, la estrategia completa serd &pti

ma para el jugador A, si logra:

max min a

i i

i

donde apj representa los elementos de la matriz de juego:
P =1, 2, vvaa,@m; } = 1, 2, .c.., n, donde m es el nfmero de

-.estfateqias completas del jugador A, ¥ n es el nGmero de es--

rategias completas del jugador 8. Por tanto, de la estrate--

gia dptima se dice que es la estrategia maximin.

El jugador 8 tambifn quisiera elegir una estrategia tal-
gue hiciera un ndximo de su ganancia. Si esta se encuentra re
presentada en la matriz del juego por nlmeros negativos, ten;
dremos que la eleccisn de la estrategia Sptima por parte del-
jugador 8 se reduce a buscar en una c¢olumna en la que el Miem
bro miximo sea mfinimo. Logrard su estrategia Sptima, si consi
gue:

min max ajj

i i
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donde | = 1, 2, ...;. m; J =1, 2, ...., n. La estrategia GSp-

Ctima del jugador 8 ae conoce como estrategia - inimax.

Si se satisface la ifgualdad

.'m?x (m‘fn af}} - mfn (méx a,j}
i i J i

como en la matriz de ganancias anterior donde el vaior maxi--
min es igual a 2 y el valor minimax es igual a 2 se dice que-
&l juego tiene un punto silila y que el elemento de la matriz
-definido con base en la relacifn anterior- es el precio del;
.jueqo (v). Se puede demostrar que los juegds que tienen un --
punto gilla son juegos con informacidn completa.

Unrpunto ailla, si existe, corresponde a una pareja de -
estrategias minimax ( la A, y la B, en este juego ), Se dice-
que a@stas estrategias son Sptimas y Juntas forman la solucidn

del juego. Esta solucidn tiene la notable propiedad siguiente

s8i cualquiera de los jugadores se adhiere a su estrategia 6p-

- tima, mientras gue el otro no lo hace, entonces el jugador --

que se sale de su estrategia &ptima nunca puede ganar: en el-—

mejor de los casos su ganancia seguird siendo la misma, si no
su pérdida ser& mayor.
81 en @l mercade de un producto en condiciones de duopo-

lic, las gerencias de ambas empresas tienen la opcién de ha--

cer © no una campafia publicitaria para mejorar su porcidn do--

minada del)l mercado, independientemente de la fuerza de la cam
pafia, se puede reprasentar esta situacidn con una matriz de -

ganancia como la sigulente:
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E - Si NO
]
P
R st 0 5
3
5
A
: NO | -5 Q

'Aqui. iguzl que en el ejemplo anterior se puede‘observé:
que maximin es igual a minimax y esto es igual a cero, gue es
el valor del juego, y que corresponde a la opcifn "SI" de am-
bas ampresas, si alguna de las empresas se sale de esta estra
- tegia Sptima lo Gnico que consequird es una pérdida, este =-=
ejemplo es aplicable a muchas de las decisiones gue llegan a
estar al alcance de las gerencias y que pueden colocar a una-
empresa en condiciones m&s ventajosas qué otra.

Este ejemplo es uno de los mis interesantes en la tedr:a

. de juegos, yva qgque es aplicable a una gran cantidad de casos -
de la vida real, como en el problema del armamentismo entre -
E. U, Y Rusia en el cual con el mismo anilis’s de una matriz-

.. de ganancias como la siguliente, se llega a la conclusién de -
‘que 'las escrategias Sptimas de ambos paises es cdntinuar,con-

la carrera armamentista para no arcriesgar. s

E. V.
St NO
R
v. St 0 !
b
I NO } =1 ]
A
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Sin embargo, puede suceder gue la matriz del juego sea. -
tal que carezca de un punto silla. Un ejemplc de juego sin --

punto silla lo es el juego determinado por la me*riz siguien~- -

te:

aso
méx{mc’n "i} -~'Sb
I G

mfn ( m?x 3;3J -5
Jj i

Y. no coinciden. En el caso de jugadores gque entablen un Jjuego

sin punto silla, es necesario que, al elegir una estrategia,-
eviten toda regularidad en la eleccidn, pues sébre la base -
del an&lisi# de su juego, el contrario puede descifrar 1; ré+»
gularidad que se ha scguido. En el p:esenée caso es. el prbce—
"dimlentbrde elecc18n. aleatoria el mis adecuado a la eleccidn-

de la estrategia. La eleccidn en cuestifn puede gquedar carac-

terizada por la ley de distribucifn de la magnitud aleatoria~-
discreta £, cuyos valores son los némeros enteros que corres-
’pcnden a los nmeros de las estrategizs completas a digpogi~--
cifn del jugador en cuestidn.
» £ ! 2 2
P P1 P2 c.. P;
En esta Gltima tabla, p; representa la probabilidad con-

la gue an el siguiente paso del juego el jugader elige la es-
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trategia de nlimero i. En estas circunstancias, al igual que =
siempre ‘

2

Lp; =1

=1
La estrategia del jugador, definida por la elecciin en suce-—-
810n de las estrategias completas con base en una tabla del -
tipo anterior, rocibe =l nombre de estrategia mixta.

Rusulita que si se admiten las estrategias mixtas (donde-
entran jugadas aleatorias) asf como las puras, todo juego fi-
nito tiene por lo menos una solucifin. Es deciyr, para todo jug
go finito existe una pareja de estrategias Sptimas (por 1lo co
min son astrategias mixtas) tales gue la ganancia promedio es
igual al precio del juego y que si cualquiera de los jugado--
res se aparxta de su estrategia Optima (mientras que el otro -
se adhiere a la suya), s8lo puede perder. Esta aseveracifn as
el contenido bisico del llamado teorema fundamental de la teg
ria de los juegos, que fue probado por primera vez por John -

von Neumann en 1928.

IX.3 SIMPLIFICACION DE LAS MATRICES

Por lo general, es diffcil encontrar una solucifén, cuan—
do un juego de m X n no tiene punto silla, en especial, si h'
‘y n ;cn grandes. A vecas puede simplificarse el problema, xre-
duciendo desde el principic el ndme:% de estrategias . en la ma
triz de ganancias. Dos tipos de estrategias que pueden elimi-
narse da una matriz son:

1) aquellas que estin duplicadas y



32

2) aquellas gue son dominadas.
Por ejemple, consid&rese la siguiente matriz de 4 X 4:

A BI BZ 83 8y
Ay 1 2 3
Al 0 2 3 2
A3 2 4 3

1
Ay Lk 3 1 [} J

Primero, se hallan las estrategias duplicadas. Es ficil ver -
que las ganancias para las estrateqias Ay v Ay son idé&nticas,
término a término; ninguna de ellas os preferible a la otra y
cualquiera podria ser eliminada, digamos la Aj.

Ahora se bhuscan las estrategias dominantes. Cada elemen-
. to del renglfn A, es menor que (o igual que) el elemento co--
Vrrespondiente del renglén Ay Obviamente, nunca debe usarse -~
la estrategia Ap, ya que siempre es menos ventajosa que la Az
Y, para los propSsitos del anilisis, tambiédn se puede elimi-—
nar la A;. Se dice que la estrategia A; domina a la estrate—
éia A;; © que la Ay es dominada por la Aj.

Déspués de eliminar las estrategias Ay ¥ A3z, queda una -

matriz mfis sencilla:

By B8y 83 B,
A 1 2 4 3
Ay 4 3 1 o]
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Ademis, se nota que, para el coponente, la estrategia Ba~
es dominada por la By, la cual es menor, elemento por elemen~
to. Asf, se puede eliminar la B3, y la matriz original de ~--

4 X 4 ge ha reducido a una matriz de 2 X 3:

A 81 BZ 31.
Ay '/1 2 37
L3 > A

En general, todas las estrategias duplicadas y dominadas

[
o

deben eliminarse en esta forma, antes de buscar una solucién.

II.4 SOLUCION DE JUEGOS DE 2 X 2
Los juegos finitos mis sencillos, son los juegos de 2 X 2.

Considerando un juego de 2 X 2 como el de la matriz que se --

muesatra abajo:

8y 82
Ay [Cany "12]
Az 1_az21 322
' 81 este juege tiene un punto silla, la solucién consiste
" en la pareja de estrategias puras gue se intersectan en &8L. -
. E® demostrable que un punto silla, en un juego de 2 x 2, sieg
 pre ‘corresponde a la existencia da, por Lo menos, una estrate

gia dominada que debe eliminarse de antemano.

Supdfngase que el juego no tiene punto silla, de modo que
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los valores maximin y minimax del juego son diferentes. Se dg'

sea hallar la estrategia mixta Sptima

. Ay Az
X' =15 P2
En un juego de 2 X 2 sin punto silla, ambas estrategias-
del oponente son convenientes. En caseo contrario, la solucifn
consistirlia de esiraleydlas puzas, 1o cual significa gue ten--
drfa un punto silla. De agquf que si el jugador A se adhiere a
su estrategia Sptima, el oponente puede usar cualquiera de -—-
sus estrategias puras Bs, B, sin cambiar la ganancia media v.
Esto proporciona dos ecuaciones:
211P1 * agzpz % Vv
a12Py * az2p; =V
Puesto que Py * P2 - 1, a partir de estas ecuaciones se-
- ve que
' ' ayipy + azili-py) = agppy + azali-pq)
o bien

az2732y
ayitago-ayz-any

P2 = 1-py

P =

Conociendo el valor del juego, s8lo se requiere una ecua
cibn para hallar la estrategila Sptima )
1] B
" 1 2

Y- 91 qaz

cdel oponente,
ayy1d9; *+ 89292 =V

Puasto gque qq + q3 = 1, se tiene
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VT2 i 4y = 1-qy
231°213
Con lo cual se tienen todas las ecuaciones necesarias P2

qr =

Ea encontrar las estrategias G6ptimas en un juego de 2 X 2;.
EJEMPLO 1: Utilizando la matriz que se empleﬁlpara ejepplifif'
éar un  juego sin punto silla

8y 8,
Ay 10 -51

Ay | -0 SIJ

Esta por ser una netriz de 2 X 2 puede resolverse en la-

forma en que se MOStrs.
Aplicando las ecuaciones anteriores a este ejemplo'se e

tiene

5-(-10) 15 _ 1 . -1
Pt ® 185+5-1-57-(-i6y " 30~ 2 *+ P2°% 73

y v e 10(.5) + (~10)(.5) = 0. Lo gque significa gue el juego =

. s equitativo y

Al Az

: ]
S ]
2 2

y el jugador A debe seguir la astrategia A; la mitad de>las,-
vaces, y la A, la otra mitad. :

. Para el oponente se tiene

-(-8) . 5__
A 76-(-5) i5

win

1
? . qy = ”Q] -

por 1o que
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Y el oponente debe jugar un terxcio de las veces su estrategia
By y dos tercios la By. .

EJEMPLO 2: Consid&rese que la competencia puede lanzar al mer
cado dos tipos de productos, seme¢jantes al que tiene la compa
fila A y esta compafifa puede reaccionar por medio de dos tipos

de propaganda, una enfocada a demeritar los productos de la -

compatancia, 1 necrs 2nficuda a realzar las cualidades del =--

propio.

El porcentaje del mercado gue ganari la companifa A depeﬂ'

de del producto gue lance la competencia, y del tipo de propa

ganda que elle eiija.

Competencia

B’ 83
Ay 8s 70

Compadia A
Ay 60 S0

"En este caszo

m?’x (m;n aij} - 70
min m3x iy - 85
i i

Como no coinciden se trata de un juego sin punto silla,
3 su solucidn son estrategias mixtas.

. Aplicando las ecuaciones se tiene

pr= 2227221 - 90-60 =30=2 ; pg=1
ajjtasz-dajg-apy 85+50-70-60 %5 3 3

v = 85(3)+60(1)=76.66
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A A
. 1 2
X 2 1
3 3

Como v ¥ q el juego no es equitativo para la competencia, si-
la compaiifa A aplica dos terceras partes del tiempo, publici-~
dad para demeritar el producto de la competencia y una terce;
" ra parte para realzar su producto, aseguri ganar al menoé en-
'76.66 ol porcentaje del mercado.

Para ia compecencia

6,66~
Qi = 13?7%312 - J4bhlh oy 9z~ 1-q1=.55556
de donde

B 8
Y* . 1 2
Jahkh .55556
La compaetencia debe sacar al mercado su producto Bl, en 44.44%

del tiempo y su producto B, en un 55.556%,

" IT.5 SOLUCION DE JUEGOS DE M X N

Uno de los problemas aplicados de mayor importancia_de -

-~ la teorfa de juegos matriciales es el siguiente: el relativo-

a encontrar las probabilidades p; que definen las estrategias
mixtas Sptimas de los jugadores en matrices da m X n. Existen
diversos m8todos universales de c8lculo por cuyo intermedio -
as posible resolver el problema planteado. Un ejemplo ilustra
tivo viene a serlo el conocido método de reduccién del proble
ma planteado a un problema tipo de programacidn lineal, para-
cuya solucisn se dispone de m8todos muy efectivos. Ahora se =

pasarf a sefialar el principic de reduccifn del problema de en
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contrar las estrategias mixtas Sptimas de los jugadores a un~
problema de programacifn lineal. Sup&ngase que el juego se en
cuentra definido en té&rminos de una matriz de dimensiones -——
m X n. Se representardn los elementeos de esta matriz como se-
vid por ag Las cantidades 257 caracterizan el premio en ca~-
50 de que el Jugador A haya elegido la i-&sima estrategia, y-
el Jugador B la J-£sima estrategia. SupfSngase gue X dencta -~
uynn slortl Gsbrateglia mixta del jugador A; X viene a ser un -
vactor cuyas coordenadas son las probabiiidades de que el ju-
gador A elija estrategias completas de manera que
X = {py. P2+ euns PR}
¥ como sa vib

n
0<-pf<-l y tt’p;-l

En forma aniloga,

Y = {ay. @3, --vnn gl
representa una cilerta estrategia mixta del jugador B. DenSte-~
se por E(X,Y) la esperanza matemitica del premio del jugador-
A, sujeta a la condicifn de que los jugadores A y B hayan ele

: *
gido las estrategias mixtas X y Y respectivamente. Si por X
Yy Y" se entienden las estrategias mixtas Sptimas de los juga-

dores, tendrdi lugar desigualdades evidentes que se infieren-
de la definicidn de las estrateglas mixtas Sptimas:
E (x*; ¥) >= E (X*, ¥") ;
E (X, ¥') <= E (x*, ¥*) .
La magnitud E (X", ¥*) es el precio del juego (v). Si el
jugador A elige su estrategia mixta Gptima, en tanto que su -

contrincante elige la estrategia pura j-&sima, se tendra que-
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la aesperanza matemfitica de premio del jugador A satisface la-
desigualdad
Play * PZagy + ... * Padn >= ¥

Haciendo variar el valor de } = 1, 2, ...., m se obtiene
_un sistema de m daesigualdades de la forma indicada. Dividien—
do ambos miembros de las desigualdades por v e introduciendo-
las notaciones F‘ - p?/v. Asl las cosas, ge tendri el sistema
de dasigualdades; k

Piagy * Padgy * ee- v B3

B, + 5 + + 7
Pydgg * Pal8gp ¥ +ee- T P A,

3‘a1m + E}°2m el ® E}anm>-l
" donde

n
Pp>=0 v Epp =g ERpegmv

ElL jugador A tienda a maximizar el premio v del juego —::
(0, lo que s lo mismo, a minimizar la magnitud V.= 1/v). En
otros términos, tiende a minimizar la forma lineal

L=V =py +Py* cuve +0

De manera que se ha reducido el problema de la bUsgueda-
de la estrategia mixta Sptima a la bdsgueda de agquellos valo-
ras de Ei que satisface el sistema de desigualdades antes —--
enunciado, tales gque hacen de la forma lineal L una forma mi-
nima. Bl problema planteado en estos t&rminos no es otra cosa
que el plantsumiento cl&sico de un problema de prcgramacién -

lineal, cuya &olucian sa obtiene en t&rminos de uno cualquie-
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ra de los mGtodos universales de programacién lineal (por ---—
'@jémplo, al método simplex).

EJEMPLO: Suponiendo que el mercado de un producte lo pelean -
‘dos empresas que Se encuentran en condiciones de duopolio, y~
que &éstas en base a ciertas decisiones de sus respectivos ge-
rentes, pueden obtener un beneficico o perjuicic para su compa
Afa, el cual estd representado en la siguiente matriz de ga--

nancias:

FMpRFESA B

B, Bz 83

A‘ 2 -3 ]

EMPRESA A AZ -3 4 -5
AB h -5 &

Encuentre la estrategias Optimas de cada empresa.
Solucibn:
Con el objeto de hacer no negativo a cada elemento de ‘la

matriz, se suma a a@gstos 5 obteni&ndosce esta matriz:

8 B, 8
A, 7 2 9
a, | 2 9 ¢
Ay L9 ] 1

Egto incrementa el valor del juego en 5 pero no cambia -
la solucisn. ) . h
Ahora, se determina la estrategia Sptima X*. Las condi--
Q@lcionos tienen la forma
R, + Ip, * 9Py =1
2p, + 9p, =

99, *11Ey >=1
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_Utilizando el método simplex en el pagquete LINDO de com-

puﬁadora. se obtiene como solucifn de este sistema la tabla:

L P2 P3 zy %2 23
-2 0 0 ) .0% o1 .05
Py .05 1 0 ) 1.24 -.275 -1.0%
bi .1 o 1 o ~.28 -.05 .22
CH .05 ¢ 0 T -1.01. .22 .74
De donde Fl-.OS; FZ-.I; FS-'OS: v é - —% = & muiti-
= -

plicando por v las F,. se tiene
. R - c- .
py=-25: pi=.5; Py +25

Por tanto, la estrategia mixta Sptima de la empresa A es:

Xt
.25 .5 .25

Es decir, debe elegirse A, en la cuarta parte de los casos, -~

Ai'en la mitad y A, en la cuarta parte restante.
Conociendo wvwS5, es £8cil hallar la estrategia Gptima del

oponente, gue para aste caso es igual, o sea:s

B 8 8

R 1 2 3

Y =

.25 .5 .25
Ahora. considérese de nuevo el juego original. Para ha--—
~cerlo s8flo es necesaric restar del valor del juego v=5, el va
lor que previamente se sumé a los elementos de la matriz que-

en este caso tambifén es 5. Asf{ se obtiene el valor del juego-
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original, que eg:

' v°~0
Es decir, la ganancia promedio para las estrategias Sptimas -
de ambos bandos es cers, lo cual significa que el juegb eg —-—

equitativo.

II.5 JUEGOS GERENCLALES Y TEORLA DE JUEGOS

El uso prd&ctico de la teorfa de juegos aplicada a un jue
'go gerencial no es posible, debido primeramente a que el nlme
ro de decisiones manejadas es tan elevado que afin tratindose-—
de Gnicamente des empresas, no es posible trabajar con toda -
la Lﬁfdrmacién implicada. En segundo lugar nc es posible cuan
tificar con nlmneros los beneficios o perjuicios que tiene una
empresa (como el prestigio de la empresa, el porcentaje domi-
nado del mercado, etc.}. Ademfc afn tratindose 2de un oligopo-
lio el juéqc né'?uude considerarse totalmente antagbnico, ni-
en el porcentaje del mercado dominado, debido a que la‘pub;i-
cidad en periodos cortos de tiempo puede hacer crecer la de--
manda. del producto de alguna de las empresas; ni tampoco se -
,puede'considerar antagénico en los demds aspectos que se tie-
ﬁén'en la emprasa, como las utilidades gque no dependen antaég
ﬁicamente de las de la competencia y que dependen también def
otros factores como la productividad.

No obstante la teoria de juegos es perfectamente aplica-
ble a otros juegos y nos es de suma utilidad entender sus he-
:rramientas, npligacién, clasificaciones de los juegos y ubica

cidn dentro de la toma de decisiones.
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CAPITULO [TI
FACTORES EXTERNOS

Las actividades de la empresa son afectadas por dos cla;
se§4generaie3 de variables: las relacionadas con la mixtura -
de la empresa y las relacionadas con el medio ambiente de &s-
ta. Como se muestra en la siguiente figura, las variables de-
la mixtura de la eﬁpresa (factores gue pueden ser controlados
por la organizacifn} son afectados en distintos grados y. for-
mas por las variables del medio ambiente de la empresa (aspec
tos del medico ambilente general sobre los que la empresa tiene

poco o ningtin control).

Fuerzas Fuerzas
politicas sociales
y leyes

Fuerzas Fuerzas
tecnoldgicas econdmicas
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En este capitulo se expondr&n algunos de las aspectos —-

m&s Iimportantes de los factores externos de la empresa, como-

el comportamientso del consumidor vy el medio ambiente de &sta.

IIT.l COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

2 Indus————

El mercado de consumo a diferencia del merca

trial, que compra bienes y servicios con el fin principal de-

obtener beneficios, compra, para satisfacer un sin nfimero de-

necesidades y dezeos; 6stos deseos son mis estables y durade-

ros que los productos que pueden satisfacerlos en un determi~
nade lugar y momento.

De egta manera una persona gue compra un traje, lo com—--
pra para satisfacer la necesidad de causar una khena aparien-

cia, la gque compra un jabdn trata de satisfacer la necesidad-

de estar limpia, etc. Para comprender un poco mejor el cfmo -

influyen las neceslidades de la persona en su conducta de com=
pra, se expone a continuacidn la teorfa de Abraham Maslow que

trata de explicar la forma en gue las personas Jerarqguizan -—-—

sus necesidades.

IIX.l.l1 JERARQUIA DE NECESIDADES DE MASLOW
Maslow plantea que el comportamienﬁo del hombx»:, tenderd
‘a la éatisf@cciﬁn de sus necesidades en £l orden siguiente:
FISICAS

1.- FISIOLOGICAS: fundamentales
para vivir, como el hambre y la
sed.

2.~ SEGURIDAD: cuidado de la vi
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da fisica, prudencita ordinarla,
que puede pasarse por alto al =
tratar de satisfacer el hambre
o la sed.

SOCtALES
3. AFILIACION: esfuerzo por —-
ser aceptado por log miembros -
fntimos de ia familia y por ser
importante para ellos. £sto pug
de referirse también a otros =--

a3 quienes se siente vinculado =
t. individuo.

.~ ESTIMACION Y CATEGOR!A: es-
fuerzo por alcanzar alta catego
rfa en relacién con los demés,
como el deseo de dominio, repu-
tacién y prestigio.

' DEL YO

5.~ AUTOREALIZACION: desec de -~
conocer, entender, sistematizar,

organizar y construisr un siste-
ma de valores.

‘ Como se ve, las necesidades fisiolégicas son las de ma~-"
o yor ja:arquia. debido a2 lz fuerza que nreaentan si no son . sa-.
itilfechas an alguna medida. Mientras el individuo no}satisfaf,
rgh este nivel en forma aceptable, su energia estar§ dedicada-

;l logro de su supervivencia y los atros factores le moﬁiva—-

rin débilmente.

Cuando este nivel aesté cubierto, satisfactoriamente péra
el sujeto, las necesidades de segquridad, ocuparin el lugaxr ~-—
principal de su actividad y asf sucesivamente ée dedicars a .
satis!acer una a una las etapas, hasta (de ser posible) con—
cluir con la de autorealizacidn. ‘

Esta jerarqufa de necesidades del hombre, debe ser una -

buena base para entender el comportamiento del,consumidor, as
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;mportante notar la arremetida de Galbrainth contra el comer-
cié. porque va m&s all8 del servicio a las necesidades fisio-
l8gicas del hombre. Este afirma que el hecho dg gque las nece-
sidades puedan sintetizarse con la publicidad, catalizarse en
virtud de las actividades de los agentas de ventas, y moldear
.ée con las manipulaciones discretas de los persuasores, mues-—

tra que &stas no son muy urgentes. Afirma gque el gque tiene -—-

‘hambre no necasita que ie digan gue ie hace faita alimentarse, ... .

si le impulsa su apetito, es inmune a este tipo de influen—-—-—
cias, r&stas, 36lo afectan a las personas gque estin aleja&as -
de todo deseo fisico y ya no saben ni lo gque guieren. S8lo en
este estado los hombres son susceptibles de persuasién.

Es verdad, las necesidades humanas son bisicas y sus de-
- seos se sintetizan. Pero estos deseos estdn forjados por cada
institucidén que se relaciona con el individuo: por su familia,
‘amigos, escusla, lugar de trabaje, gobilerne, iglesia, etc. ¥
sus deseos se moidean del material de sus motives mis altos.
Los profesionales de la mercadotecnia deben intentar averi-—-—-
guar cufles son las necesidades bisicas del mercado que de——-
sean ganar, para disefnar productes y servicios cuyvya relacidén-
con &ste y la utilidad para el consumidor puedan establecerse
f&cilmente. Esto es m&s ficil que crear deseos. Si el hombre-
no tuviera una abundante variedad de necesidades, deseos.e im
‘pulsos, quedarfa satisfecho con una alimentacifn corriente, -

muebles toscos, vestidos uniformes, etc.

ITX.1.2 MODELOS ALTERNATIVOS
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Existen cuatro‘modelos principales de motivacidn que han 
propuesfo las ciencias sociales én relacién al comportamiento
f dal hombre con su actividad de comprar. Estos son: el modelo-
de Marshall, que subraya las motivaciones econémicas; el mode
lo de 2a§10v, que hace hincapié& en Qprenderz el modelo de ==-
Freud, que da importancia principal a las motivaciones psicogv
nal2tizao; v e} models de Veblen, gue insiste ante todo en --
los factores psicolbgico-sociales. Estos modelos representan—
conqeptos radicalmente digstintos de las fuentes de la conduc-—
ta humana y dei consumidor. Segfn sea el producto, son distin
tas.las variables v mecanismos de comportamiento que adquie—=—
ren importancia particular. Un meodelo psicoanalitico de con--—
ducta puede proyectar mucha luz sobre los factores que influ-
ven . en la demanda de cigarrillos, en tanto gque un modelo eco=-
‘némico de conducta puede ser Gtil para explicar la compra de-
una casa. A veces, los modelos alternativos esclarecen dife—

- rentes aspectos de la demanda del mismo producto.
El modelo econfSmico de Marshall.

Los economistas afirman, segin esta teorfa, que Las deci
~slones de‘compra son resultado de cdlculos econémicos. en gran '
parte racionales y concientes. El comprador individual trata-
de gastar sus -ingresos en mercancfas gue le proporcionen la -
mayor utiiidad posible (o satisfaccibén), de acuerdo con sus -
gustos ¥ con los precios. ’ '

La-téeria afirma que el hombre es un ser econfmico que -
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. se siente inducido a valorar al miximo su utilidad, y lo hace
calculando cuidadosamente las consecuencias "que le pueden ==
aportar felicidad” en cualquier compra.

Por ejemplo, s5i una persona esti dudando si prepararse -
su Cena o comer fuera, calcula que la comida del restaurante-
va a costarle probablemente cuatro veces 1o gque le costarfa -
prepararla en casa, en conformidad coh ei modelo de Mapshall,
81 la persona egpera recibir con la cena del restaurante me--—
nos del cufidruplo de satisfaccibn que le va a proporcionar -—
una comida guisada en casa, se gquedari a comer en &sta. Al --
economista no le interesa, cfmo =uele ocurrir, cmo se forman
estas preferencias en la mente del individuo, ni cémo podrian
modificarse psicolSgicamente en virtud de nuevos estimulos.
S5in embarge, la persona no siempre guisa en casa. Entra en =--—
funcidn el principio de la disminucidnc dc la utilidad margi--
nal, al cabo de cierto periodo.de tiempo, por cjemplo una se—
mana, la utilidad de cada comida adiciconal preparada en casa-
disminuye. El individuo se aburre de las comidas caseras y =-—
votroa productos se le antojan miAs atractivos.

Las variables econfmicas noc pueden explicar por si solas
todas las diferencias en las ventas. El modelo de Marshall ig
nora la cuestifn fundamental de cbébmo se forman las preferen--—
cias por un producte © por una marca. Sin embargo consiituye-
un campo Gtil de referencia para analizar exclusivamente una

pequeiia parte de la conducta del comprador.

El modelo de aprendizaje de Pavlov.



Pavliov lleg6 a la conclusifn de que gran parte del apren
dizaje constituye un proceso de asoclaciones, Yy que muchas de
ias reacciones humanas estan condicicnadas por la asociacifn.

Los psicb6logos experimentales han continuado experimen—-—
tos del tipo gque realizé Pavlov con ratas y otros animales,; y
hasta con seres humanos. Se han organizado pruebas de labora=-
torio para explorar fenfmenns cenc loz 2o sgroades, olvidar y
discriminar. Los resultados se han integrado en un modelo de—
reaccifn a los estimulos de la conducta humana.

El modelo ha ido perfeccionindose a través de los afios,
y hoy se basa en los cuatro conceptos centrales de impulsos,
claves, respuestas o reacciones Yy fortalecimiento.

Los impulsos, llamados tambi&n necesidades o motivos, -—-—
son los estimulos fuertes e internos gque empujan al individuo
a obrar. Los psicflogos establecen una distincifn entre impul
sos fisiolégicos primarios -como el hambre, la sed, el frio,
el olor y el se2xo- e impulsos aprendidos, que tienen deriva-—
ciones sociales -cooperacién, el miedo vy la tendencia a adgui
rir~ .

El impulso es general e induce a una reaccidn pa;ticular
Gnicamente en relacidSn con una configuracidn determinada de -
claves. Las claves son estimulos m&s d&biles del medio ambilen
te o del individuo, que determinan cudndo, dénde y cSmo reac—
ciona el sujeto.

La reaccifn es la respuesta del orgamismo a la configura
cidn de las claves. Sin embargo la misma configuracién de cla-

ves no siempre produce la misma reaccidn en el individuo. Es-

.-



50

to depende del grado en que haya sido agradable, desagradable

0 compensadora la experiencia anterfor.
Si la experiencia ha sido agradable, se refuerza la reac

<i8n al estimulo que la produjo; es decir, se vigorizan y hay

cierta tendencia a repetirla cuando wvuelwva a aparecer la mis-

ma configuracién de claves. Pero si la reaccidn aprendida, o

el hibite no se refuorca, disminuye su vigor v con el tiempo-

Llegard a extinguirse.

Olvidar, al contrario de la extincién o la desaparicién,

es la tendencia de las asociaciones aprendidas a debilitarse-

por falta de uso, no por £alta de refuer:zo.

Las configuraciones de las claves estin camblando cons—-—

tantemente. Los psicolédgos experimentales han llegado a la --—

conclusitn de gque cuando son semejantes las configuraciones -

de claves tambifin lo son las recacciones aprendidas: es decir,

las reacciones aprendidas se generalizan. Por ejemplo, el ama

de casa opta por una marca semejante, cuande su marca favori-

ta no estd a la venta. Esta tendeneia a la grneralizacidn so=

bre configuracilones de claves menos parecidas aumenta en pro-

porcifn con la fuerza del impulso. El ama de casa comprari -—-

quizd una marca iafericr, si es la dnica que queda y su impul
so es suficientemente vigoroso.
La tendencia contraria a la generalizacibdn es la discri-

minacitn. Cuando el ama de casa prueba dos maxcas parecidas y
ancuentra una mds aceptable que la otra, mejora su capacidad-
para discriminar entre similares configuraciones de claves.

La discriminacifn aumenta la especificacién de la reaccibn en
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tre respuesta y clave, en tanto gue la generalizacién la redu
ce.

La versisn moderna del medelo de Pavlowv no pretende pre-
sentar una teorifa completa del comportamiento; en realidad, -
fenfmenos tan importantes como la percepcifin, el subconsicen-
te ¥y la influencia interpersonal son tratados parcialmente na
da m8s. Sin embargo, el modelo ofrecs un ntimero considerable-

de ideas originales sobre algunos aspectos de la conducta.
El modele psicoanalftico de Freud.

Segln el mudelo freudiano el nifo entra en el mundo im——~
pulsado por necesidades instintivas gue nc puede satisfacer -
por si mismo. Muy pronto, y dolorosamente, comprueba gque es -
algo separado del resto del mundo, perc que depende de &1.

Trata de buscar quién le satisfaga sus necesidades por -
medioco de una peorcidén de recursos vociferadorés, entre ellos,- .
la intimidacifn y la sGplica. La frustracifn continua lo indu
ce a explotar mecanismos mis sutiles para satisfacer sus nece
sidades.

Al ¢crecer, su vsique se va haciendo cada vez mis comple-
ja. Una parte de ella, el "id", que se convierte en el depSsi
to de sus impulsos y tendencias fuertes. Otra parte, el "ego",
se convierte en el centro planeador conciente para buscar sa-
lida a sus impulsos. Y la tercera parte, su "super-ego”, cana
liza sus impulsos Instintivos hacia salidas socialmente apro-

badas, para evitar el dolor del remordimiento o de la verglen
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za.

El remordimiento o la verglenza que siente el individuo-
por algunas de sus tendencias, especialmente las sexuales, es
al motive de que las reprima y quiera expulsarlas de su con-—
clencia. Poniendo en juedgo mecanismos de defensa, como la ra=-
cionalizacifn y la sublimacifn, trata de negaxr estos impulsos
o de transmutarlos en expresiones socialmente aprobadas.

Sin embargo, tales impulsos nunca pueden ser eliminados~
nl controlados de manera perfecta; vuelven a ¢emerger, a veces
con venganza, en los suefios, en los actos fallidos de la len-
gua, en manifestaciocnes neurdticas y obsesivas de conducta, o
inclusive en un colapso mental, gue se produce cuando el "ego-
ya no puede scstener el delicado balance entre el poder impul
sivo dal’id’y el opresivo del”super-ego.

El modelo de Freud ha sido objeco de muchas modificacio-
nes y cambios de é&nfasis desde gue su autor lo formulG; El --
concepto del instinto ha sido sustituido por una delineacidn-
mis cuidadosa de los impulsos bi&sicos; las tres partes de la-
psique se consideran hoy como conceptos tedricos, m&s bien --
qua entidades reales; y la parspectiva de la conducta se ha -
ampliado, incorporando a ella mecanismes culturales ademis de
los bioldgicos.

Posiblemente, la consecuencia mis importante de este mo-
delo para el comercio sea que los compradores estin motivados
por aspectos y valores simb&8licos del producto, y ne sSlo por
los econdmicos-funcionales. Cambiar &1 jabdn en forma de ba--

rra o de cuadrado a la forma redonda puede tener m&s impnrtan
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cia en sus connotaciones sekuales que en las funcionales.
El modelo psicol8gico-social de veblen.

Este modelo considera primordialmente al hombre como ani
mal social, adaptado a las formas y normas generales de su -
cultura ¥ a log patrones mis especificos de las subculturas y
aérupaciones personales a que estd sujeta su vida. Sus deseos
y su conducta estin forjados en gran parte por sus afiliacio-
nes actuales a los grupos y por aquellas que aspira alcanzar.

El egemplo m&s conocido de Veblen es su descripeci&n de -
la clase acomodada. Disecciond los h&bitos de consumo de esta
-clase para mostzrar el gran nmero de compras motivadas, no -~-
por necesidades intrinsecas o por el deseo de satisfacerlas,-
sino mds blen por la bfisqueda de prestigio. Aseguraba gque el-
consumo ostentoso era la meta de esta clase, y que las‘demﬁs-
trataban de imitarla en lo posible.

Desde el punto de vista actual, algunas de estasrafirma-
ciones parecen exageradas. La clase acomodada no sirve de gru
ro de referencia para todos; muchos aspiran a conguistar el -
nivel y las normas sociales de la clase inmediatamente supe--
rior a la suya. Y, por otra parte, sectores importantes de —-
las clases risas tienden sin lugar a dudas a consumir menos -
que a consumi; con exceso Yy ostentosamente.

Veblen no fue el primer investigador ni el Gnico gque co-
men£6 las influencias sociales en la conducta, pero la acucio

sidad de sus observaciones contribuyd grandemente a estimular
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estudios posteriores.

Las diversas corrientes pristianas del pinsamiento cris-—
talizaron las modernas ciencias de la sociologfa, antropolo-~
gfa social y psicologla social. Es fundamental en ellas el --
punto de vista de que las actitudes y conducta del hombre es-
tdn influidas por los distintos niveles de la sociedad: cultu
ra, subculturas, clase social, grupos de referencia, grupos -
de convivencia y famlilliaz. B) oroblema que tiene el hombre --
del comercio es determinar cudl de estos niveles sociales son
los mas importantes por su influencia en la demanda del pro--
ducto que vende.

ZITI.1.3 MODELOS DE PROCESO

Para poder visualizar y entender mejor el comportamiento
del consumidor, existen ademis de los modelos alternativos, -
los modelos de proceso del consumidor, en los cuales se inten
ta reproducir las etapas diversas por las que atraviesa el in
dividuo en todo el proceso de compra.

Lag compras del cliente no pueden considerarse como ac--
tos aiglados y espor&dicos, sino como parte Intima de proce--—
écs mis fundamentales de la vida de &ste, como el amor, el -~
trabajo, la alegria, el aburrimiento y el dolor. El vendedor-
debe procurar visualizar el sector completo de la vida del --
consumidor a que se refiere su actividad. Es la (nica forma -
de evitar una orientacidén limitada del producto y empezar a -
ver las oportunidades de innovacién que se le presentan como-
vendedor. La firma conquista su prestigio creando ofertas que

ayudan al individuo a resolver mejcor sus problemas de vida, -
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juego, trabajoc y consumo.

Existen tres modelos de proceso del comprador que puede-~
tener presente el comerciante, en su esfuerzc por entender la
conducta del consumidor on su mercade.

Los modelos fenomenoldcicos de comportamiento del consu-

midor tratan de reproducir los sentimientos vy etapas mentales
¥ ERGCIcndles BOL 1das Cuales Gan pacade 1os coadswaldorod on -
el proceso real de resolver un problema de compra. El adjeti-
ve fenomenocldgiceo significza gue se trata de fenfmenos subjeti
vamente sencillos experimentados por el comprador o actor.

Los modelos 18aicos del comportamianto del consumidor in

tentan describir el tipo y orden de las decisiones gue debe -
tomar el comprador al buscar un producto particular. Se basan
mis bien en la experiencia anticipada del comprador gue en la
Sreal,

Los modelos tebdricos de la conducta del comprador son es

tructufas intelectualizadas gue combinan de una forma particy
lar varios factores psicoldgiceos y soclolbgicos, que se supo-
ne intervienen en el proceso de compra. Unc de los modelos ——
mis conocidos y completos es el de Howard-Shech.

ITI.l1.4. FUNCION DE UTILIDAD

Uno de los conceptos mds dtiles para comprender la con—-
dgcta que puede segulr un consumidor, as el de funcifn de uti
lidad. Suponiendo que un consumidor puede adquirir dos bienes
o servicios "X" y "Y¥Y, y que cada uno de ellos le proporciona
una satisfaccifin o utilidad, entonces en base a los gustos —

del consumidor se puede crear una funcidn que ordene en forma



preferencial, las posibles combinaciones en las cantidades. de
ux- Y nYn‘

Una posible funcifn podria ser U=XY, en la cual queda ex
presado que la utilidad o satisfaccién del consumidor estsd da
da por el preoducto de las cantidades de ambos bienes.

Se puede observar que V=(XY)2, es una funcifn que ordena

guc la

las posibles combinaciones de X y Y, de 1la misma Fformno
funcidén anterior, esto es, que aungque esta funcién le asigne-
un valor numéricamente mayor que la funcién anterior, mantie-
ne el mismo orden ascendente de utilidad para cualquier combi
nacifén en las X y Y. Esto quiere decir gue existen muchas fun
ciones de utilidad que pueden ser equivalentes ya que como CO
sa muy importante, en una funcifn de utilidad importa una me-

dicién de la utilidad ordinal, no cardinal de las preferen---

clas del consumidor.

Para el anilisis de este tipo de informacifn se estln to

mando loaz siguientes supuestos:

a}l Cada consumidor tiene un conocimiento exag
to v pleno de toda la informacidn pertinente-
para sus declsiones dea consumo: conocimiento~
de los bienes y servicios disponiblfes y de su
capacidad t&cnica para satisfacer sus deseos,
due los precios del mercado, y de su ingraso -
monetario.

b} Cada consumidor puede hacer comparaciones-
entre los conjuntos de bienes, de modo que --
(i) para dos conjuntos cualesquiera, X se pre
flere a Y, Y se¢ prefiere a X, o el consumidor
es indiferente entre X y Y: (il) si X es pre-
feride (indiferente}) a Y v si Y es preferido-
(indiferente) a Z, entonces X es preferido -~
{indiferente} a Z; (iii) si el conjunto X es-
estrictamente mayor que el conjunto Y, X se -
prefiere a Y.
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Es claro que una funcifn como las mostradas anteriormen-
te, maximiza la utilidad del consumidor cuando las cantidades
de X y ¥ tienden a infinito. Sin embargoe, en la vida real se-
tienen ciexrtas restriccilones, como lo es el salario del consu
. midor y el precio de los bienes o servicios que se desean ad-
quiric.

EJEMPLO: El Sr. Vizquez quiere maximizar la utilidad que pue-
de lograr al invertir sy salario en los siguientes bienes y -~
servicios: alimentos, vivienda, educacién, servicios médicas,
vestido, esparcimiente, transcgorte, seguros, ahorro. Elaborar
un planteamiento para solucionar el problema del Sr. Viazquez.
SOLUCION: Tomando como xi' i{=1, 2, ...., n las cantidades de-
bienes o servicies, tenemos:
. xl = alimentos
x2 = vivienda
X, = educacibn
Xy = sexvicios m&dicos
x5 = vestido
XG = esparcimiento
= transporte
Xa = sSeguros
xg = ahorro
Tomando ahora una funcifn de utilidad del tipo
U(X;) ﬁﬁcx;‘ : donde Q y ot sOn escalaregﬁ‘

Ademis tomando para cada bien o servicio, un precio para

gl periocdo bajo consideracidn (pi) ¥ un ingreso mensual del -

Sr. Vazquez (M)}.
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As1, el problema del Sr. Vdzquez {(consumidor) se reduce-
al siguiente planteamiento
L N
Max b(xi) iﬁaxi

Y
sS.a. '.?‘U(ipi

= M

Ponde el vector e; se genera con un andlisis en la prefe
rencias de los bienes o servicios del Sr. Vizguez, S&ste po~—¥
dria ser
e = (,160, .l46, .128, .110, .098, .088, .084, .068, .068)

Utilizando el caso particular de uno de nosotras, el’veg
tor p; podrfa quedar propuesto como

p = (105, 860, 20, S, 30, 26, 15, 5, 20) miles
con M = 300 000 v Q = 100
Con esta informacifn, el problema a resolver es:

- . «160 .146 .128 .1x0, .068, .088 .084
max. U(x) e X, X, Xs X5 Xg Xq

.068, .068
Xg

X3
Xg

s.a. 105x1+80x2+20x3+5x4+30x5+20x6+15x7+5x8+20x9 = 300 (miles)

ILI.2 B MEDIC AMBIENTE

El gerente tiene baje su responsabilidad muchas decisio-
nes y actividades para desarrollar y tratar de mantener una =
mixtura (factores que pueden ser controlados por la organiza-
cisn) de la empresa gue satisfaga a un grupo de consumidores.
S$in embargo, las decisiones y actividades de la empresa no -
tienen lugar en un vacifo. Las afectan (por lo menos) las si--
quientes variablaes del medic ambiente: fuerzas politicas y le
yes, fuerzas sociales, fuerzas econfimicas y fuerzas tecnolbgi

cas.
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Como se sefial® en la fiqura del medio ambiente de la em-
presa, &ste rodea tanto al comprador como a la mixtura de la-
empresa. Las variables del medio ambiente afectan en tres di-
ferentes formas, la posibilidad del ejecutive para Eaciliﬁar—
y estimular el intercambic. Primero, ¢l medio ambiente Lnflu-
ye en el consumidor. Afecta los estileos y niveles de vida, ==~
asi como las preferencias r LuIiIiZn2ss de 1eos sroductos. ——--
Puesto que el gerente trata de desarrcllar y ajustar las va--—
riables de mixtura para obtener la satisfaccibtn del consumi--
dor, los afectos de las variables en el consumidor también ~-
afectan en forma indircecta las variables de la mixtura. Segun
do, las fuerzas en e} medio ambiente de la empresa influyen -~
en forma directa en la posibilidad de que el director pueda -
desarrollar ciertas actividades de mnercadeo y en la forma co-
mo puede hacerlo. Tescoere, 1as wvariables del medio ambiente -
puaden afectar las decisiones y accionas del gerente al ine--
fluir en las reacciones del consumidor hacia la mixtrua de la
emprasa.

A veces a las fuerzas del medic ambiente se les llama in
controlables; pero, atn cuando estasg variables afectan mucho-~
las decisiones y acciones de la gerencia, no son totalmente -
incontrolables. A menudo el gerente se encuentra en posibili-
dades de influir en una o varias de ellas.

Con s&lo pensar un poco scobre esto, es f&cil comprender-—
gque el medio ambiente no es algo estdtico. Sus distintos ele-

mentos puedan fluctuar en forma ripida y violenta. Al estar -

estas variables tan relacionadas entre sf, un cambio cualguie



60

ra en alguna de ellas puede ocasionar cambios en otras varia-
bles del medio ambiente.

7 Aln cuando las variables del medic ambiente ocasionan in
certidumbre al vendedor y, en algunas ocasiones, tienen efec-
tos negativos sobre los esfuerzos de mercadec de una empresa,
también pueden ser fuente de oportunidades. Por ejemplo,. los-
avances tecnolfgices en los tejidos, al misme tiempo gue han-
ocasionado el cilerre de algunos negocios, han brindado oportu
nidades a otros para entrar en un mercado v facilitar el in--
tercambio. Por gsto los smpresarics deben @star arentos a los
cambhios de las variables del medin ambiente, no sdlo para po-
der adaptarse y tratar de influir en ellas, sino tambi&n para
capitalizar las oportunidades Gue se presentan con estos cam-
bios.

IIZ.2.1 FUERIAS POLITICAS Y LEYES

Las instituciones politicas crean lazs leyes y los regla-
Vmentos que afectan a las organizaciones mercantiles. En una -
esfaera mis amplia, las acciones de las fuerzas polfticas in-—
fluyen en la estabilidad econSmica y polftica del pafs, no s6
10 a través de decisiones que afectan asuntos domésticos, in-
ternos, sino tambifin & través de su potestad para negociar --
acuerdos comerciales y determinar la politica exterior. Si al
gunos funcionarios, elegidos o designados tienen opiniones ad
versas sobre una empresa o sobre todo un sector industrial en
general, pueden promulgar y hacer cumplir leyes gue tengan un
efecto negativo sobre la posibilidad de una empresa de comer-

cializar productos.
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ra en alguna de ellas puede ocasionar cambios en otras varia-
bles del medio ambiente. 7

AGn cuando las variables del medio amblente ocasionankig
gertidumbre al vendedor y, en algunas ocasiones, tienen efec-
tos neéativos sobre los esfuerzos de mercadeo de una empresa,
también pueden ser fuente de oportunidades. Por ejemplo, los-
avances tecnoldgicos en los tejidos, al mismo tiempo que han-
ocasionado el cierre de algunos negocios, han brindado oportu
nidades a otros para entrar en un mercado y facilitar el in--
tercambic. Por esto los ompresarios deben estar atentos a los
cambios de las variables del medio ambiente, no s6lo para po-
der adaptarse y tratar de influir en ellas, sino tambi&n para
capitalizar las oportunidades que s¢ presentan con astos cam-
bios.

IXI.2.1 FUERZAS POLITICAS Y LEYES

Las institucliones politicas crean las leves y los regla-
ﬁéntos que afectan a las organizaciones mercantiles. En una -
esfera m&s amplia, las acciones de las fuerzas politicas in--
fluyen en la estabilidad econSmica y politica del pafis, no s&
lo a través de decisiones que afectan asuntos domésticos, in-
ternos, sino “ambi&n a trav8@s de su potestad para negocilar -—-
. acuerdos comerciales y determinar la polftica exterior. Si al
gunos fﬁncionarios, elegidos o designados tienen opiniones ad
varsas sobre una empresa o sobre todo un sector industrial en
general, puaden promulgar ¥ hacer cumplir leyes que tengan un
efacto negativo sobre la posibilidad de una empresa de comer-

“cimlizar productos.
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Los gobierncs tambifn compran fuertes cantidades de pro-
;uctds. Por ello las acciones de funcionarios politicos pue——
- den afectar la posicifn financiera de una empresa al conceder
le o negarle contratos gubernamentales.

Es evidente la importancia de tener buenas relaciones —-—
con los funcionarios politicos. Las empresas lo entienden asi,
como lo demuestra el ntGmero ¥ la magnitud de sus esfuerzos ~-
(tanto legales como ilegales), parz apoyar campaias politicas.

Las fuerzas de ia iey Y ios regiamentos provienen de la-
legislacién ¥ de la interpretacibn de las leyes y de los re—-
glamentos. Las decisiones y actividades de la empresa estin -
restringidas ¥y controladas por una multitud de leyes y regla-
mentos establecidos por instituciones politicas. Muchas leyes
gue influyen en dichas actividades fueron promulgadas para -
proteger el ambiente competitivo o proteger al consumidor. =—-
Sin embargo, los efectos reales de estas disposiciones sobre-
la mixtura de las variables en 12 empresa dependen en gran —-—
p&rte de la forma como los emprasarios y tribunales interpre-
ten estas disposiciones.

Todos los gobiernos, tanto el federal como los estatales
-y municipales, crean y operan organismog para hacer cumplir -
los reglamentos y las normas que influyen en las decisiones y
actividades empresariales.

En ocasiones las oficinas reglamentadoras del gobierno,-
en especial a nivel federal, patrocinan reuniones con el fin-
ﬁé estimular a las empresas de una rama particular para impig‘

mentar normas que prohiban précticas de carficter dudoso reali
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zadag por otras firmas de este mismo ramo industrial. Por lo-~
genexal, en estos cases los dirigentes emp:esariales cooperan
pues saben que al siguiente paso puede ser~1a promulgacién, -’
por -¢)l gobierno, de un reglamento obligatoric.

» Muchas leyes gque estdn en vigor afectan la fijacifn de -
precios, la publicidad, las ventas personales, la distribyg——-—
cidn, el desarrollo de productos, las garantfas de los prddug
tos y las politicas de reparaciones.

A pesar de que muchas leyes tienen la posibilidad de in-
fluir en diversas actividades de la empresa, sus efectos rea-—
les se determinan en gran parte por la forma como los geren--
tes vy los tribunales las interpreten. De primera intencifin -——
lLas leyes parecen ser bastante especificas, debido a que con-—
tienen muchas clfusulas y subcl&usulas complejas. En realidad,
muchas leyes y regulaciones que afectan a la empresa estin re
dactudas en t&rminos mfe bien vagos. Como consecuencia, los -
qarontas 80 ven obligados a recurrir a consejeros legales en—
lugar de depender de sus propias interpretaciones. Debido a -
asta vaguedad una organizacién puede gperar en una forma le——
glamente dudosa para ver hasta dénde puede llegar antes que -
sa le procese. Q, para evitar violar la ley, el fesponsable -
de 1la empresa puede interpretar su iImprecisi®dn en una forma -
muy conservadora. ‘

Afin cuando las interpretaciones de las leyes por los tri.
bunales tienen un efacto directo sobre los negocios gque estdn
siende juzgados por violacionaes, estas interpretaciones tam--

bidn tienen aefectos mis amplios y menos directos sobre otros-—
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negocios. Cuando los responsables de la empresa tratan de in-
terpretar las leyes en relacifn con procedimientos especifi~~-
ébs del mercadeo, con frecuencia analizan deicisiones recien-
tes de los tribunales para estar al corriente de las interpre
Vtaéiqnes actuales.

Sin embargo, el gobierno no es la dnica fuente de donde-
emanan faqlamentos que afectan a los empresarios. Las empre--
sas individuales y las asoclaciones de empresas tambié&n ejer-
cen presiones requladoras sobre si mismas y sobre sus miem--—-
bros.

I1X.2.2 FUERZAS SOCIALES

Las fuerzas soclales incluyen la estructura y dinfimica -
.de individuos y grupos y sus problemas importantes. El p@bli-
co comienza a hacer preguntas sobre las actividades de los -
rasponsables de la eﬁpresa cuando las consecuencias de las --
mismas no son congruentes con los objetivos de los individuos
) dé la sociedad en general. Cuande los responsables de la em
prééa realizan un buen trabajo para satisfacer a la sociedad,
por lo general son pocas las cartas de alabanza o de evalua--

. e18n positiva que se reciben. La sociedad espera recibir de -
los reé?onsables de la empresa un alto nivel de vida y gue --
protejan la calidad general de vida que se disfruta. En esta-
seccifn se examinan algunas expectativas de la sociedad y los
problemas y oportunidades que experimentan los responsables -
de la empresa cuandeo tratan de atender en forma eficaz los de
Vseos, a menudo contradictorios, de la scciedad.

Todos los individuos quieren algo mis gque lo justo para-~
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mantenerse vivos: alojamiento, alimentos y ropa. Las casas, -
ascuelas, fibricas, tiendas y otros edificios ne 38lo tienen-—
que brindar proteccifn contra los elementos; adem&s, deben -—
bﬁindar comodidad v satiszfaccién est8tica. Los alimentos_tie—
nen que facilitar los valores nutritivos necesarios para man-—
tener la vida, pero también es necesario que cstén disponi—--—

hle

%]

on czanktid cicntes, con amplia vacriedad y en for—
‘ma qgque puedan prepararse con facilidad. Se utiliza la ropa pa
ra cubrir, proteger y calentar el cuerpo, pero también existe
la necesidad de tener una variedad de ropa para usar conme  we=—
adorno o para proyectar una imagen ante los demis.

El tener un alto nivel material de vida no es suficiente;
también se requiere que la vida tenga un alto grado de cali--

dad; No se quiere emplear todas las horas de vigilia en traba

jar para conseguir un alto nivel de vida. Se busca tiempo 1li-

“'bre para recreacifn, entretenimiento, diversifn y descanso. -

De igual forma, tampoco se desea pasar toda la vida en un me-
dio ambiente sucio. No se puede disfrutar de los beneficios -
.de un alto nivel de vida mientras el agua esté contaminada --
por las aguas negras y los desperdicids industriales o cuando
el aire est8 lleno de humo, malos olores y fuertes ruidos, La
calidad de vida estdf realzada por el tiempo libre, el aire y-
el agua limpios, la tierra limpia de desperdicios, la consér-
vacidn de la fauna y los recursos naturales y la seguridad --
contra la radiacidn y las sustancias venenosas.

Se espera que los negocilos brinden muchos de estos ele--

mentos necesarios tanto para un alto nivel de vida como para-
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una alta‘calidad de vida.

Las empresas deben vigilar los cambios y tendencias en =
los valores de la sociedad, con el fin de mantener un compor-
tamiento &tico y de responsabilidad social en el cumplimiento
de sus objetivos.

"a socledad no quiere productos defectuosos ¢ insequros.
NO quiere garantias de productos que resulten falsas o qus no
sean respaldadas por los vendedores. No quiere bieéenes durade-
ros para los que no se puedan conseguir con facilidad repues-—
tos y servicios de reparacifén. Tampoco desea envases engafio—--
sos que confundan en cuanto a la cantidad, tamafio, color, for
ma o uscs del producto, y etiquetas que describ.n incorrecta-
mente o dejen de descrbir el contenido del prpdutto.

Para cumplir con sus obligaciones sociales, la empresa -
no s8lo tiene que determinar cufles son las caracteristicas -
de losg productcs que desean los consumidores; también tienen-
que tomar cuenta la seguridad y confiabilidad del producto. -~
Daben elaborar certificados de garantia claros y escritos en~
lenguaje ficil de entender; establecer un sistema eficaz de -
distribucisn que brinde a los compradores repuestos Yy servi--
cios de reparacifn cuandc y donde se necesiten; desarrollar -
estrategias de promocidn que satisfagan las necesidades de in
formaciSn de los consumidores y ofre-~erxr &stas con precios ase
quibles a los consumidores, pero gue al mismo tiempo produz--
can un margen razonable de utilidad. En resumen, €l ser reponh
sable desde un punto de vista social significa brindar una --—

mixtura de la empresa satisfactoria gque no produzca efectos —
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adversos,

I1I.2.3 FUERZAS ECONOMICAS

Las fuerzas econfSmicas tiensn una diversidad de efectos-
sobre las decisiones y actividades de la empresa. En gran par
te determinan la fortaleza de la atmSsfera competitiva de &s
ta. Mientras algunas empresas operan en condiciones competici
vas muy fuertes, otras no son tan afectadas por las acciones-—
de la compatencia. La intensidad de la competencia es determi
nada por ol nmero de empresas gue controlan el suministro de
un producto, por la facilidad con que una empresa pueda en—--—-
trar en un sector indutrial y por el monto de la demanda del~
producto en relacifn con el suministro del migmo. Desde un --
punto de vista prictico, el negoclo considera como competen-—--—
cia a las empraesas que comercializan productos similares a -
los suyos, O que puedan sustituirlos en la misma &rea geogri-
fica.

El estado general de la cconomfa en cualquier pafs fluc~
tda. Estos cambios en las condiciones econfmicas generales -—-
afactan (y son afectadas por) las fuerzas de la oferta y la -
demanda, el poder adguisitivo, los deseos de comprar, los ni-
vales de gastos de los consumidores y la intensidad del come--
portamienta competitivo. Por lo tanto, las condiciones econ-
micas actuales y los cambios an la economila, tienen amplias =~
repaercusiones sobre el éxito de las estrategias de mercédeo -
en la organizacisn.

Las fluctuaciones en la economfia siguen un modelo gene——
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ral conocido como el “ciclo del negocio”. Tradicionalmente se
ha considerado que el ciclo del negocio estd compuesto de cua
Eié atapas: prosperidad, recesidn, depresién y recuperacién.

Afn cuando en su mayor parte las condiciones econdmicas genew
rales son una funcifn del ciclo del negocio, los efectos de =~
egste ciclo también pueden complicarse por otros factores, co-

mo la inflacifn y la escasez de recursog,

‘ III.2.4 FUERZAS TECNOLOGICAS
Los responsables de la empresa tienen que conocer los -—-
- nuevos desarrollos de la tecnolegla ¥ sus posibles efectos{ -
porque la tecnologla puede afectar y, en realidad afecta, las
actividades de mercadeo y fabricacifn en muchas maneras. Los-
desatrolios tecnoldgices pueden cbligar que alguﬁos cilerren -
sus negocios y, al mismo tiempo, que Otros tengan nuevas opor
‘tunidades. Debido a la introduccidn y la aceptacidn géneral';r
de las fibras sint&ticas, cerraron sus negocios algunos cria;
dc res de ovejas, cosechadores de algoddn y tintorerfas. Sin -
embargo, esta nueva tecnologia brind6é nuevas oportunidades de
mercados. para los fabricantes de telas sint&ticas, fabrican--—
tes de ropa, minoristas y lavanderfas de autoservicio. Una me
dida de la creciente magnitud de las aplicaciones tecnolSgi--
cas es el aumento de las patentes concedidas, que en la dSca-
-da de los setentas lleg8 a las 800 000.
La tecnologla definitivamente ha mejorado el nivel de vi
‘da. Mediante la tecnologfa los trabajadores son mis producti--

ves, realizan menos trabajo f£fsico y obtienen mayores ingre—
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sos, con los cuales comgran mercancfas ¥y servicios que se en-
cuentran disponibles donde y cuando los quiercn. Los avances-—
- tecnolBgicos en los procesos y materiales de produccidn en —--

vcasiones permiten a las empresas producir y vender broductos

que ahora son mas durables y m&s baratos. La tecnologia ha me

jorado la educacifin, las comunicaciones, el transporte y la -

diversidn.

. A pesar de que las aplicaciones tecnolfgicas tienan oc--
toz electos tuvorab&es sobre la sociedad y otros muchos, algu
nos de sus usos tienen efectos indeseables, como son la conta

minaciébn del aire v del agua asf como otros peligros para la-

salud y el desemplec. Por consiguiente, la tecnologfa brinda-

un alto nivel de vida, pero tamblén se reduce en algn dgrado-

- la calidad de vida en la sociedad.
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CAPITULD IV
SIMULACION

ta simulacisn se puede definir co~o una t&cnica. para re-
#510ar problemas efectuando experimentos en un modelo'del‘ﬁig
teﬁﬁ~b$jo estudio. En esta definicién se pueden destacar dos~
puntos importantes:

1.~ La naturaleza experimental de la té&cnica,
2.« La utilizacibn de modelos.

La naturaleza expe~imental obliga a que los resultados - .
de ia simulacidn se presenten respaldados por la realizacibn-
del evento bajo e¢studiec, un gran ntimero de veces, Yy por lo --
tanto obliga a utilizar herramientas estadisticas, tanto para
el ﬁanejo’de los datos de entrada como para la interpretacién

Yy presentacifn de los resultados, y el disefic de experimentos.

Utilizar modelos es metodologia propia de la investigaF-
‘cién.de operaciones, lo cual implica conocer el comportamien-
tovaal Sistema en el mundo real y que, el modelo refleje en -
~forma m&s o menos exacta los puntos relevantes de este éompos

tamiento.

IV.1 PROPOSITO DE LA SIMULACION
La gimulacidn se ha usado durante muchos afios como una - =

técnica que. utilizando un modelo, representa una organizacibn
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o sistema que puede: describir su comportamiento, construir -
. teorfas o hipStesis que expliquen el comportamiento observado,
usar teorfas para predecir el comportamiento futuro y, prede=-

eir los efectos que se producirfin por cambios en el sistema.

IV.2 VENLAJAS Y DESVENTAJAS DE LA SIM.LAC_ON

Dos son las principales ventajas de la simulaciSn: 1} su °
CEahgoe dw aplicacidn y 2 ia sdupidcidad de ejccucidn. La simu
- lacifn se puede aplicar a probiemas de gran complejidad, para
los que no existe ninguna otra t&cnica de solucién. En parti-
cular a preoblemas, con gran nGmero de componentes, conh patro-
nes de interaccidn y comportamiento complicado. Adem&s usar -
la simulacidn requiere muy poco entrenamiento formal.

Las desventajas de la simulacifn scn: 1) es una técnica-
experimental y cualquier recomendacién o inferencia que se to
ma de su estudios, se debe presentar estadfsticamente, 2) s -
) Ealtabde generalidad, al guedar los datos resumidos ~n forma-

egstadistica y 3) no ser una fSrmula matemitica.

IV.3 MODELOS

Dentro de la simulacifn el modelo forma una parte vital=-
para gue &sta se pueda llevar a cabo, es por esto gue se dedi
" eca una parte de este capitulo a su explicacién y cfmo intexr--

viene dentro de la simulacibn.

Definicifn de un modelo.



Un modelo es una representacifn idealizada (simplificada)
cualitativa y cuantitativa de un sistema de la vida real don-
de se muestran las relaciones predominantes entre sus elemen-
tos.

La complejidad del sistema se debe al gran nGmerc de va-
riables que irtervienen en su comportamiento, es ahf donde re
sulta de utilidad la simplificacién de” sistema real, en tér-
minos de un modelo, que se concentra principalmente en la ~--—
identificacifn de las variables y relaciones dominantes gque -
lo gobiernan.

Por lo gue se puede decir gue eltmodelo es una abstrac--
ci8n del mundo real, donde se identifican y simpiifican las -

relaciones entre las vz riables en una forma accesible al an&-

lisis.
ClasificaciSn de los Modelos.

Hay dos formas de clasificar modelos: 1) por el tipo de-
sistema que se estd estudiando Yy 2) por la naturaleza misma -
del modelo.

81 se refiere al sistema, &ste puede ser modelo estitico
o dindmico. El estitico corresponde a un sistema discreto, y-
el dinSmico a un sistema continuo.

ﬁstos sistemas discretos o continuos y sus correspondien
tes modelos estiticos y din&micos, pueden ser determinfsticos
o propabilisticos deé acuerdo a si el resultado de sus activi-

dades se conoce con certeza o si estd sujeto a una distribu--—
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cidn de probabilidad.
S$i es por la naturaleza del mddelo, puedc ser material, -

s8i astf formado por objetos y procesos fisicos; o simbsSlicos,

si estd formado por simbolos o relaciones entre ellos.

Los modelos matertiales gse subdividen en tres grupos:

1}

2)

" 3)

Réplicas.- Son modelos en los cuales se cog
servan las mismas dimensiones gue tiene el~
sistema original v aA!l~n -2 La campirado el =
material construidoa.

Cuacrl Réplicas.- Son modelos en los cuales—
se ha cambiado el material constitutive y -
una o mé&s dimensiones con respecto al siste
ma original.

Analogfa.- Son modelos que ya no tilenen se-
mejanza con €l sistema original ni en mate-
ria ni en dimensiones, sii. embargo puede es

tablecerse correspondencia una a una de las

propiedades esenciales.

Los modelos simbSlicos se subdividen en:

1)

2)

Descriptivos.- Modelos en l&s cuales el sis
tema se explica por medic del lenguaje coti
diano Gnicamente.

Simulatives.- Son modelos en los cuales pue
den existir palabras de uso cotidiano, perc
también deben tener expresioaes y fSérmulas-

matemdticas.
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3) Pormales.- Son modelos que consisten dnica~
. mente de simbolos matemSticos, los cuales -
8¢ manejan con operacicones de alguna disci-

plina de las matemidticas.

Deterministicos
Estético
Probabilisticos
4 Sﬂstma
’ i Deterministicos

Din&mico
Probabilfaticos

Matarial Cuasi Réplica

Analoafa

\'Naturalea

Descrimtivos

Simbslico simulativos

Formal

MODELOS 4 { Réplica

VAtxibutos de los nodelos.

Al

En forma general los modelos deben cumplir con los gie--
quientés atributos principales:
' - Realismo y simplicidad, para gue sea entendi -

do por los que lo utilicen.
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-~ Dar respuestas l6gicas.

~ Ser ficiles de manipular.

- Dar resultados completos e importantes.

- Ser adaptivo, esto es, de ficil modificacién.
~ Ser evolucionario, eg decir, debe empezar --

con datos simples e ir a 1lo mdE3s complejo.
validaciSn del modelo.

validar un model~ es asignar un nivel de certeza adecua~
do a los resultados del modelo, es decir, asegurfndose de que
~contiene todos los par&metros, variables y relaciones funcio-
nales necesarios para que d& regspuestas concretas.

‘Para validar un modelo se utilizan, por lo general, tres

pruebas:

k a) Se construye el modelo y se analiza para es
tar seguros de que tienen apariencia de cer
teza, es decir, que tienen parecido o des--
criben al sistema original.

b} Se efectfan una o m&s pruebas con el modelo
¥ se prequnta si los resultados parecen ra-
zonables.

c) Se busca a gente directamente relacionada o
involucrada en el sistema original y se le-
pide que compare los resultados del modelo
con las respuestas actuales del sistema.

Se puede observar que la validacidén de un modelo implica
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‘ cqmpara.x" sus resultados con los del sistema real.

Ventajas en la utilizacién de los modelos.

Las principales ventajas de disponer v trabaj&r con mode

loa son:-

- La reducciln de los costos: gue. implica no =-—

t:abajar directamente con el sistemakreal.

- La posibilidad de experimentar sobre los sis
temas no existentes.

- El sefialamiento de posibles problemas dentrok‘
del sistema;

- Un s86lo modelo permite estudiar varios sistg

mas.

M3todo general para el estudic de sistemas utilizando mg -

: ¢ (163105.

'Este né&todo se basa en ciﬁco etapas que se describen a -

"' continuaciba: ‘

» la, El sistema original se presenta cazsi siemf

" pre en el mﬁndo real, en el muy pocas oca=~
siones entendible ambiente‘cotidianoQ ‘

2a. Identifipado el sistema, se analiza para -

simplificarlo, es decir, conservar dnica-~

mence las entidades, atributos, activida--

des e interacciones de interés; delimitan-




3a.

4a.

Sa.

76

do claramente su medio ambiente, y elimf-
nando toda aquella que se considere irre-
levante. A esta aproximaci&n del sistema-
real se le llama Modelo Real.

El modelo real se puede transformar en un
modalo matertial o simbSlico por medic de-
un pxoceéo ae amnstraccidn el cual consis-
te en representar a los componentes del -
sistema por medio de objetos y procesos -~
e+ el primer caso, © por simbolos y rela-
ciones aentre e€llos en el segundo.

£l modelo material o simb8lico se puede -
manejar con técnicas y herramientas apro-
piadas con objeto de obtener resultados,=-
que pucdan seor conclusiones y prediccioAf
nas acarca del sistema real.

Estos resultados se deben comparar con el
sigstema real, y si no son aplicables hay-
que repetir el ciclo, ya que tal vez lé -
simplificacién fue excesiva, o no'selec——
ciond el modelo adecuado © no se utiliza;
ron las t&cnicas y herramientas apzopia—;

das,

‘En el diagrama siguiente se puede apreciar que no siem--

pre se regquiere de un modelo matemdtico o simbélico para estu .

diar un sistema. Existe un proceso abreviado que a pértiz de—

ciertos an&lisis y simplificaciones del sistema real bbéieﬁe-
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‘los resultados. Este proceso abreviado es el que siguen algu-

‘nos directivos de empresas, estadistas y cientfficos. -

SiMrMaCacson Mo DELS

REAL-

' CDM!M!M A&STR;CC oN

RESVLTADO

TECNICAS ¥ HERRAMIENTAS \sirisoLica
ADECTADAS

IV.4 MODELCS ECONMMETRICOS

La econometrfa trata de efectuar una investigaci&n mis —

- profunda de los problemas econSmicos, aplicando la economia -

matemitica ¥ la estadistica. Esta combinacifn es la que ha . cu

‘ﬁierta nuevas perspectivas de esta joven rama de la ciencia.
Un modelo econom&trico es, por lo general, un conjunto -

de ecuaciones simult3neas que explican las interacciones de -

las variables implicitas en el ambiente comercial.

IV.4.1 ALGUNOS MODELOS ECONOMETRICOS

Los modelos de recurrencia estf: basados en un mé&todo ——
" que previamente organiza una serie de ecuacicnes en diferen--
ciag, donde el tiempo avanza en incrementos uniformes, que ==
perniten determinar los valores de todas.las variables retra-

sadas. Luego se incrémenta el tiempo en un intervalo y los va
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lores calculados proporcionan las variables retrasadas necesa ’

rias para los cilculos del siguiente intervalo.

Por ejemplo, considerando el sigulente modelo simple de-

la economia nacional sea:

C = el consumoc

I =
T =

G =

¥ =

=2+ 0.1Y - 1
la inversifn T =0.2Y - 1
los impuestos Y = C=-1L + I-1 4+ G-1
los gastos
qﬁbernamentales C = 20 + 0.7 {Y-1 - T-1)

el ingreso nacional

Eligiendo un ilntervalo fijo de un afio se denotan a las -

variables retrasadas con un sufijo -«', para denotar una varia

ble retrasada.

Haciendo un

depender

s68lo de
T
Y
T
C

arreglo, se ponen todas las ecuaciones, para

una variable retrasada, teniendo:

-
=
=

=

0.2Y
20 + 0.7 (Y. - T)

La Gnica variable retrasada es Y, y para resolver el mo-

delc se necesita dar un valor inficial de ¥Y-1. Con la variable

retrasada,

la ecuacidn.

se puede obtener el valor actual de I a partir de-

Si se proporciconan los valores de G para todos -

los intervalos, entonces, la sigquienie ecuacifén da el valor -

actual de T, a partir del valor actual de Y, la dltima ecua--

cidn da el valor actual de C a partir de los valores actuales

de Y, T.
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) Tomando el valor actual de Y come el nuevo de la varia—-
ble retrasada Y-1l, se pueden repetir los cilculos para el si-
quiente intervalo.

A loz modelcs de este tipo se les conoce como modelo de-
recurrencia. La construccifn de estos modelos y especificamen
te, 1. decisi®n de cufles variables retrasadas regquiere de —
anflisis cuidadoso. Aungue es posible resolver este-ﬁipo de -
modelo mediante cdlculo manual, se utilizan extensamente las-

kcompu:adoras digitales para resolverlos.

IV.4.2 MODELOS ECONOMETRICOS A GRAN ESCALA

Recientemente se han desarrcollado varios mcdelos economé
tricos a gran escala psra la economla de los E.U.A y para mu-
chos otros palises.

Los modelos mejor conocidos de la economfa de los E.U.A
son probablemente los de Brookings, Obe y Wharton cue son de-
tipo aconomdtrico trimestral. Estos modelos han sida objeto -

" de -numerosos experimentos dé simulacién en computadoras que -

se describen en publicaciones especializadas.

Modelo Brookings.

El modelo de Brookings es el ma;or de todos los de tiéo-
econométrico de los E.U.A.

Originalmente lo desarrolld un equipo de veinte diferen~
tes economistas, los trabajos m&s recientes de este modelo se

han llevado a cabo baje la direccifn de Gray Fromm en el Ins-
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tituto de Brookings.

La misma versidn del modelo consiste en 230 ecuacicnes -
de las cuales 118 son de comportamiento vy contisnen ademfs ——

104 variables exfgenas y de politica.

Modelo Obe.

El modelo Obe es &l »rimerz ool su Lipo econométrico a --
gran escala que el gobierno de los E.U. elabors y comenzf a -
utilizar. EX modelo fhe desarrollado por la divisidn economé-
trica de la oficina de economia empresarial del departamento-
de comercioc de E.U. Contienc 56 ecuaciones de comportamiento,
46 ildentidades, y 75 variables exSqenas, y este es una amplia

cifn de un modeio anterior de 36 ecuaciones.

Modeleo Yharton.

Al igual que el modelo de Brookings y el de Obe, el de -
Wharton s un modelo de tipo Keynesiano gue determina el ni;-
vel conjunto de la produccién v el empleo. Amplia el modelo -
de tipo de demanda efectiva normal para incluir la determina-
ciédn de precios, de Indice de salarios, de abastecimiento con
junto y acciones factoriales.

El‘modelo gs bisicamente de sector real, pero 1nc;uye un

sactor manetario de ecuaciones.

IV.4.3 APLICACION DE MODELOS ECONOMETRICOS. EN MEXICO
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En el caso de México tambi&n se cuenta con modelos econo
métricos que son aplicados en su economfa, no s8lo en el sec-
tor gubernamental, sino tambi&n en el sector privado. Se men-—
cionarin dos ejemplos de ellos, sabi8ndose que existen mis.

El grupo industrial ICA cuenta con un modelo econométri-
co gqu~ tiene como objetivo proporcionar un marco de planea--—-—
¢idén para sus actividades. Dicho medelo es de tipo participa-
tive y un poco empirico (los modelos economé&tricos tienen su-—
parie empirica),

No @3 un modelo muy grande, consta de aproximadamente =—-—
100 variables, parte del ingreso p@blico total, se desagrega-
en la inversifn odblica y analiza cada sector de la construc—
cifn. Muchas de estas relaciones no son lineales pero son ———
ajustadas con coeficientes o con estimaciones gue permiten di
cho medelo.

Otro ejemplo es el desarrollado por el CIDE (Centro de -
Investigacisn - Doconcia Zcenfmica ALC.). s un paguete ecoﬁg
 m8trico desarrollade para las microcomputadoras del centro -
(PEMCIDE). E1 pagquete busca auxiliar en el trabajo aplicadeo -
en economia, en las fases de: especificacidn, inferencia, and
lis's y utilizacién de modelos econométricos. Esti planeado -
en dos etapas bdsicas, la de modelos lineales y modelos no Li
neales.

La parte lineal del paquete se compone de 6 programas: -
archivo, estim., modelo, dinamic, sfimula y control.

El programa "archivo” se dedica a la creacifn y actuali-

zacién de los archivos de datos, incluvendo rutinas de zraca-
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mientos v anilisis de las series.

El programa "estima” incorpora diferentes métodos de es-
timaciénven ecuaciones, con informaciSn limitada y proporcio-
nando elementos estadisticos. Incorpora, igualmente, diversas
rutinas de inferencia tanto econométricas como econbmicas.

" El prodrama "modelo"” sc utiliza para la creacién y actua
lizacibn de modelos, a partir de la forma estructural, contan
‘do con rutinas de solucibn que generan la forma reducida, al-
tiempo que se crea la base de datos del modelo.

El programa "dinamic"” se concentra en las caracterfsti--
cas dindmicas del modelo. Por un lado hace un andlisis estrugc
tural a partir de las ralces del sistema, los componentes de-
la trayectoria de las variables endégenas vy los multiplicado-r
reg dinidmicos, para los plazos deseados, tanto en respuesta a
.cambios axfgenos como de polftica.

Por otro lado, se presenta la posibilidad de analizar én
forma mis clara los componentes ciclicos a partir del anili--
gsis espectral.

El programa "simula” predice el comporztamiento del nivel
de actividad del sistema, con opciones estlticas o din&micas,
estocisticas o deterministas. Se presentan diferentes alterna
tivas para la definicifn de las condiciones exfgenas y las va
riables de polfitica, gue van desde la definicidn extaorna has-
ta su manejo por medio de funciones estocdsticas.

El programa "control" presenta el enfogque metas—-instru--
mentos, de la politica, en contraposicién al de instrumentos-—

metas de la simulacifn. El programa es de control &Sptimo en -



83

un sigtema eastoclstico, buscando la minimizacién de una fun-~-—
cidn ag costo social dado el comportamiento del sistema. Las-
condiciones exSgenas pueden definirse con las mismas opéiones
que en “simuia”.

La parte no lineal del pagquete se compone de 5 programas
gue buscan el mismo tipo de anflisis que "estima”, "modelo™,-

looales), “"simula®, "control®.

0
IS
O
]
1

"dinamic? (pera liiuvarlioos
Bl paquets en su totalidad se encuentra programado en —--

languaje Fortran.

IV.5 MODELO DE TELAS DE ARADA
A manera de ejemplo, considere el siguiente modelo para-
la comercializacidn de un producto. Sea S la ofexta, D la de-
manda, y P el precio del producto.
' Se supone que la oferta al tiempo T (incrementos unifor-
mes del tiempb] depende linealmente del precio que se obtuvo-
an el intervalo anterior, la oferta aumenta con el precio..
S =a +hbp-1; >0
La demanda depande del precic actual vy aumenta al aumen-
tar el precio
Dwmwc~d4P ; 420
Suponga que cada mes se limpia el mercado,
D =S
Por lo que se llega a:
§ =a +b pP-1
D=5

d® = e - D
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Entonces satisfacen las condiciones establecidas para un
modelo de recurrencia y se pueden calcular los estados sucesi
vos dal marcado. La siguiente figqura muestra las fructuacio--
nes de precio para dos casos:

(a) ( B)

Po = 1.0 PQ = 5.0
a = 1.0 a = -2.4
b = 0.9 b = 1.2
c = 12.4 ¢ = 10.0
a = 1.2 d = 0.9
0 T (a) MERCADO {b} MERCADO
4
1 ESTABLE INESTAJLE / Y
%
A
a.
1
o6
-4
=
x 3
&
3
z
1

y 2 3 4 5 6
PERIODO DE TIEMPO

* Fructuacionaes dal precio en el mercado
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2n el caso (A} es egtable, después de un cierto periocdo-

an el mercado se f£ija en un precio de 5.43. El1l caso de (B) es

inestable, y el precio fluctfa con amplitud creciente.

A este tipo de modelos 3e les conoce como modelos de te-—

Vla de arafia debido a la forma especial en que pueden resolver
. e gr&ficamente. k
En\%a sigquiente grifica se pucde observar este método, -

para el caso estable cnnaidmrado oy hoports

CURVA DI
OFERTA

(-]

(]
"
T

-
3
T

(%)
4
\

R T R A

OFERTA O DREMANDA
[

CURVA DE

DEMANDA

! 4 3 & 3 L] 7 8 S 0
PRECIO

* Modalo de tela da arala para la economia del mercado

La gr8fica muestra los precios en el eje horizontal y las can

tidades en el eje vertical. Des lineas rectas grafican las re

laciones lineales entre la calidad vy el precio: una expresa. -
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la demanda en funcifn del precio, la otra da la oferta como -
funcisn del precio. Partiendo del precio 1.0 se encuentra la-
oferta correspondiente por la linea respectiva. Esta oferta -
ge congtituye en demanda ya que el mercado queda limpio, de -
manera que se lleva una linea horizontal a la lInea de deman-~
da para determinar 8l precio fijado en el primer periodo. Ese

precio determina la oferks -ara 2} zizulonbe periedo.. EL pro-

o1

cesc se repite con cada media vuelta alrededor de la espiral-
gue representa un periodo. Los precios sucesivos se sefalan -
con los puntos: 1, 2, ...., 6.

Para el casc (B8) el sistema es fnestabla pues a partir -
del punto 2 ya no es posible llevar la lInea horizontal a la-
linea de demanda para determinar el precio fijado para el pe-
riondo, el cual determinaria la oferta para el siguiente perio

do. Esto sa debe a que el sistema diverge.

9

LI O CURVA DE DEMANDA CURVA DE OFERTA

ey et

OFERTA 0 DF*sANDA

PRECTO
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otra forma de apreciar que el sistema diverge, es por me
dio del angulo gue forman sus rectas, recordando gque:
4 < 90" E1l sistema converge.

4 > 90" £1 sistema diverge.
ML - M2
1L+ Ml-M2

tg & =

i tg o =-88%.12"
como: € <0
-entonces: 4, =~ (&)
180 ~ 4 = &
4 = 91.87
M1 c.l.q.g.d.

)

IV.6 ESTRUCTURAS DE LOS MODELOS DE SISTEMAS ECONOMICOS ™

En forma general los modelos constan de los siguientes 4

elementos:
-~ los cocmponentes
- las variables
- pardmetros
. - ralaciones fundamentales

Los componentaes de los modelos econfmicos tienen la ten=-
dencia a variar ampliamente, lo cual depende de que el siste-
ma econdmico simulado sea una economfa, una industria, una em
presa, o una composicidn de &stas. '

Algunos ejemplos de estos componentes son: los negocios,
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la hacienda, sectores qubernamentales, industrias, empresas -
gue fueron utilizadas como compconentes bisfice: en estudios de
simulacidn.

Lage varilables que aparascen en los medelos asconémicos se-
emplean para relacionar una componente con oetra y se clasifi-
can en:

- Varifables exégenas
-~ Variables de estado
- Variabkles end@genas

Las variables ex8genas son independientes o variables de
entrada del modelo, estas actGan scobre el sistema, pero no re
clben accidn alguna de parte de 81. Eatd es que van en un s~
la sentido, de las variables exSgenas hacia el sistemna. Se ——
pueden clasificar en:

- controlables
- no controlables

Las primeras son agquellas variables o parimetros suscep-—
tibles de manipulacifn o control por quienes toman decisiones
o ¢rean paliticas para el sistema, por ejemplo, on un momento
la empresa es capaz de controlar sus pedidos de materias pri-
mas que conpra, Y el nfmero de trabajadores que emplea.

Las no controlables se explican por sf solas y son aque-—
llag como el medio ambiente gque rodea el sistema.

Las variables de estado, describen el estado de un siste
ma o uno de sus componentes, ya sea al comienzo, al final o -
durante un pericdo (de tiempo). Estas interactdan con las va-

riables exfigenas v endSgenas. El valor de una variable de es-
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v

tado, durante un periodo particular de tiempo, puede depender
ne solamente de los valores de una o mis variables exSgenas -
sino tambi&n de varilables end@genas de veriodos anteriores.
Las variables de estado de una empresa podrian ser: el efecti
vo, el inventario y el pasivo de un periodo particular (de ==
tiempo), y las ventas en algdn periodo precedente.

Las variables endSaganag son lana dAermandisntoas o dé salida
de un sistema vy son generadas por la interaccién de las varia
bles ex6genas con las de estado. Por ejemplo, para la indus—-
tria las variables end@genas podrian ser: la mano de obra to-
tal, los precios, las ventas y producciones totales.

CTabe aclarar que una variable esté clasificada exdgena, -
de estado, o endSgena de acuverdo al sistema y propdsito de la
gimulacidn.

En el lenguaje de disefio experimental, las variables ex$
genas o parimutros se denocminan factores, cuando dirigimos ax
perimentos de simulacién sobre un sistema dado, nos interesan
log efectos cque tienen los niveles diferentes de diversos fac
tores gsobre las variables end6genas del sistemna.

Hay dos relaciones fundamentales que describen la inter-
accién de las variables y los componentes de un modelo econG-
mico: las identidades y las caracteristicas de operacidn.

Las Identidades tomardn la forma de definiciones o declg‘
raciones tauteldSgicas, relativas a los componentes del modelo,
por ejemple para la empresa, la utilidad total se define como
la diferencia entre los ingresos y los costos totales, el ac-—

tivo es igual al pasivo mas el capital.
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Las caracteristicas de operacifn son una hipStesis, gene
ralmente ana ecuacidn matemitica, que relacilona las variables
endbgenas y de estado del sistema, con sus variables ex&genas.

Por ejemplo: las funciones de produccidn o la demanda para --

una empresa.

IV.6.1 APLICACION DE LA SIMULACION EM SISTEMAS ECONOMI--

cos

Al crearse la simulacidn por computadora surgleron, in-—-
contables aplicaciones dentro de los campos de medicina, psi-
cologfa, ingenierfa, economfa, etc., en este caso se dirigird
a las aplicaciones gue tiene dentro de las industrias y nivel
educativo, se explicari cuil ha sido el desarrollo que ha lle
vado a la simulacidn al desarrollo de los juegos operaciona--—
les y la importancia que adquieren los juegos gerenciales.

Pentre de la simulacibn hay dos ramos impeortantes, como-—
son el anilisis de Monte Carlo y los juegos operacionales.

El andlisis de Monte Carlo es una t&cnica de simulacién-
para problemas gue tienen una base estoc&stica o probabilisti
ca. Hay dos tipos de problemas gue implican algln tipo de prog
ceso estoc8stico, agquellos como la demanda del consumidor y -~
la prioridad en la produccién.

Lo segundo, son ciertos problemas matemd3ticos completa—--
mente deterministicos, que no pueden resolverse fiacilmente ==
por mé&todos estrictamente deterministicos, pero cabe la posi=-
bilidad de obtener soluciones aproximadas a esteos problemas,-

simulando un proceso estocistico.
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Los juegos operacionales, se refieren a las simulaciones
que se caracterizan por alguna forma de conflizcto de intere--
ses entre los jugadores, o los seres humanos, que toman deci-
siones dentro del marco de referencia del medio ambiente simu
lado.

Las dosg formas de juegos operacionales mis usadas son ==
los juegos militares y los juegos gerenciales. Los primeros -

constituyen, esenclraimente, Ui Lusilwieilo

SorL ontTmonsr ﬂf?i
gentes militares, que permite probar las efectcs de las estra
teglas alternativas bajo condiciones simuladas de guerra.

Los juegos gerenclales constituyen una situacidn imagina
ria en la cual los jugadores son colocados en un ambiente si-
mulado de necocios, en donde de vez an cuando deben tomar de-
cisionas a nivel de gerencia y estas afectardn las condicio-—
nes en que deban basgarse sus decisiones subsecuentes. Ademis,

"la interaccién que existe cntre las decisicnes y el medio am-—
biente Se establece mediante un procesc de arbitraje gue no -
admite discusién por parte de los juagadores.

Estos sirven como un tipo de instrumento educativo para-

el entrenamiento de directores de emprasa, ¥a sea en ejercl-—

cio presente o futuro.

IV.7 DESARROLLQ DE LOS JUEGQOS GERENCIALES

Se har8 referencia a la historia de los juegosgijerencia=—
les, se mencionar8n los juegos m&s conocidos y por Gltimo, se
presentar& el juego gerencial desarrollado para la facultad -

de Ingenieria, por el Ing. Jos& Luis Tarras6.
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La esencia de estos juegos se originS siglos atréis, bajo
la forma de juegos militares, pexro su uso en el medio empresa
;ial Yy la industria fue en los afios 50's.

En 1956 la AsociaciOn Americana de Admnistracifn desarxo
118 el juego administrativo de toma de decisiones, conocido -
también como "Top Management Decigion Game”.

A partir de este afo, universidades v emnpresas desarro--
llan, conjunta o individualmente cientos de juegos que varian
en ©angs 2C Sonplejedad, wste para rines de invescigaciéni en
trenamiento de personal, y de £in educativo. Sin embargeo, la-
mayor parte de los juegos, comprenden decisiones que s6lo se-
rfan elegidas si en ellos se involucraran a ejecutivos de al-
to nivel, en contraposicifn a los empleados gue operan en la-
compafifa.

Estos juegos se construyen en su mayorfa bajo la idea o-
hipStesis de industrias oligopelistas, consisten de 3 a 6 em-
presas y cuvos tomadores de decisiosnes ¢ gorentes son los Ju-
gadores de dicho juego. .

Al inicio del juego, a cada compahila o empresa se le —--
asigna un monto especifico de recursos gue pueden ser en for-
ma de efectivo, inventario, materia prima, planta, equipo, —-—
ate., con esto, antes de cada periocdo operante, los jugadores
toman decisiones concernientes al precio, la produccién, la -
inversién en publicidad, mercadotecnia, adquisiciSn de mate-—
ria prima, cambios en la capacidad de produccién, gastos por-
salarlos y otros conceptos m8s. Esta informacifn es procesada

por la computadora la cual se ha programado previamente sobre
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la‘base de un conjunto de modelos matem&ticos que pérmitén -
manﬁener los resultados operacionales de las compafifas en lo=-
individual (ventas, ganancias y niveles de inveatariocs) y sus
decisiones operativas, asi como también sobre su medio ambien
te, y mercado.

' Los modelos matemiticos que estin programados en la com-
. putadora son en base a las funciones de demanda, costos y un-
conjunto de f£6rmulas contables, una nroduscife, dizezibus
s cbténcién de materia prima, etc. De las decisiones tomadas—l
por cada empresa, la computadora empieza a procesar Yy produ--
clr resultados a manera de reportes impresos, como los esta--
dos de pErdidas y ganancias, hojas de balances, reportes da -
vventas’y reportes totales de la industria al final de cada pge
riodo de operaciéfn.

En el medio ambiente, tambié&n pueden cambiar los parime-

tros de las caracterfsticas operacicnales del juege, de acuer -
~.do al eriterio del &rbitro. ' '
Entre los parimetros que pueden variar estin: tasa de -~
"creéimien:o da la economfa, tasa tributaria, depreciacidn de-
’ activos fijos, salarios industriales, precios de la materia -
prima y tiempo de manejo de la produccidn, en donde cada com=~
paiifa ¢ empresa tiene gque reaccionar de acuerdo con la magni-~
tud de los cambios impuestos.

Alguncs de los juegos m&s complicades y mis realistas -~
permiten incluso multiplicidad en los productos, olantas a&--—
reas de mercadotecnia, pericdns estocdsticos de p;oduccién, -

demanda estocistica, negociaciones laborales y wventas de ac--
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- clones comunes.

IV.7.1 ALGUNOS DE LOS JUEGOS MAS CONQCIDOS

Los juegoes gerenciales mis conocidos son: el de IBM, In—
ternaticnal Business Management Decision Marking Game; el de~
la Universidad de Carnegie, el juego de gerentes de Balders--~
ton y Hoggatt, que se refiere a un estudio de simulacién de -
ld ldndusiiia maderera de la costa occidental de E.U., etc.

Otro modelo de simulacidn de sistemas informacionales y-
declisionales en la empresa, lo presenta Kalman Cohen gquien =--
formuls y experimentd con dos modelos matemdticos, uno con --
cambios en un periodo y otro, de proceso.

Cyert y March desarrollaron un libro llamadoe fUna teoria
conductista de la empresa” en donde se desarrollan tres mode-
los de simulacifn muy complejos, enfocados a la empresa y a -
la indugtrim: un ncdele Sucpolistico, uno oligopolistico y «-
otro de una tienda por departamento.

El trabajo de Jay Forrester no es un modelo de simula---
cifn en sentido estricto, sino m&s bien una metodologfa para-
egtudiar los sgistemas comerciales y econfSmicos, que utiliza -
la simulacién en computadora como instrumento de anilisis, es
te modelo es conocido con el nombre de "Provecto de dinfimica-

industrial”

“IV.7.2 MODELO DE SIMULACION FINANCIERA COMO ESTRATEGIA -
INDUSTRIAL

Realizada como tesis profesional por el Ing. José& Luis -
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Tarrass, ests enfocada para uso did&ctico de la Facultad de -
Ingeﬁieria de la UNAM.

) Esta simulacifin se encuentra basada en una situacidén de-—
oligopolio en la cual pueden participar como midximo 5 empre--
sas, restringidas por los factores: capacidad, precioc, inven
tario, préstamos, dividendos, calidad, distribucign - on bard
metro de negocios.

Al inicio de la simulacifn estos factores tienen determi
nado valor (son fijados por el drbitro) e ir&n variando a tra
vds de la simulacidén como consecuencia de las decisiones qua-
vayan tomando las emproazas durante la misma. Existen dos ti--
pos de decisiones, las que se dan por el drbitro y las pro—-—-
pilas de cada empresa.

El &Arbitro es el que lleva el control del juego y toma -~
_lag siguientes decisiones:

- Selaccionar la curva de demanda

- Fijar el nlmers de empresas que forman parte de la si-

mulacidn, implicando con esto la determinacidn de los-
siguientes datos:

* la porcisn del mercado dominada por cada una
de las empresas al principlo de la simula———
cidn.

* el ntimero de unidades gque forman el mercado-
total.

* la capacidad productiva inicial de las empre

5as.

¢ el balance de cada una de las empresas inclu
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vendo las unidades del inventario inlcial.
* el ndmero de acciones emitidas por cada em——

presa al principio de la simulacidn.

Las decisiones de la empresa serdn las siguientes:

Aumentar o disminuir ia utilizacién en la capacidad =--—
productiva.

Selerminar el precio del producto.

Determinar la calidad del producto.

Determinar la distribucidn.

Dar o no dividendos.

La emisién de acciones.

Solicitar préstamos.

Pago de pré&stamos.

Los resultados en funcidn de las decisiones dependexdn -

de todo el conjunto de decisiones que cada empresa tome,  -es——

“tas decisiones tendradn un beneficio perc a la vez llevarSn -

consigo un costo.

El ntimero de empresas gue forman el oligopolic, definird

‘las siguiantes variables:

La porcisn del mercado dominada inicial.

N@imers de unidades que forman el mercado total.

La situacifin econ@mica de las empresas al principio de
la simulacién.

Unidades del inventario inicial.

El nGmero de acciones emitidas por cada empresa al ini

cio de la simulaciln,

La empresa puede tomar decisiones respecto a los siguien
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tes factores, con el impacto que se menciona:

- Factor precio.- A un aumento de precio, mavor utilidad,
disminucidn de ventas, manteniendoc constantes lo§ ——-—-—
otros factores, Al disminuidx el precio aumentan las --
ventas brutas, perc hay una menor utilidad por el pro-
ducto.

~ Factor calidad.- Mavor calidad implica mavores ventas,
mayores coOstos ¥ menoveas jnaresns,

- Factor distribucifn.~- A una mayor distribucibdn, mavo--
res ventas y mayores costos.

- Préstamos.~ Aumentarin la cuenta de caija pero tambi&n-
aumentarin los pasivos.

- Emisidn de acciones.~ Este movimiento permitir& aumen-
tar el dinero disponible, pero afecta la cotizacidn de
las acciones en el mercado de valores.

~ Dividendos.- Este reparto de utilidades, disminuird el
efectivo circulantes y no se aumentari el capital.

Una vez gque la empresa ha tomado sus decisiones, todos -
los datos se procesan de aucerdo a las condiciones existentes;
y se emite un estado de resultados que informa a cada empresa,
c®mo repercutiercon sus decisiones en el mercade y en l$ situa
cidn de la empresa.

En este reporte se notifican los sigquientes Ffactores: --
ventas, inventario inicial, produccifn, inventario £inal, cos
to de unidades vendidas, cargos por inventario, gastos finan-
ciercs y la situacifn comparativa de las empresas.

Tambifn se proporcicona un balance en el cual se Lndica -
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el activo, con sus cuentas de: caja, inventario y equipo. El-
‘pasivo con sus cuentas de: préstamos, bonos y capital de to--~

das las empresas.
Asf mismo un Indice de la situaci6n actual, que informa-

la distribucidén del mercado, reparto de utilidades, unidades-

de Lnventarios, la relacifn de inventario inicial y final, ba

-rémetro de negocios, barfmetro de negocios antertior, demanda-

1]

total, cotizacidn del mercado de valores, vy el fndice cgun 0o

,aerermina qué empresa ha ganado.
La simulacifin se degsarrolla por trimestres, se aconseja-~

se jueguen 12 periodos Yy las decisiones son tomadas por perio

do.
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CAPITULO V
 DESARPOLLO DEL MIDELO

V;l DESCRIPCION GENWERAL

Se trata de una simulacific gerencial (o jueqo gerencial)
en una situacidn de oligopolio, en la cual existe una demanda
en el mercado (por un arcriculo especifico), que se disputarin

las empresas establecidas al inicio de la simulacién, no pu--

diendo ingregar huevas empresas una vez iniciada &sta.

El tipo de artiIcule gue fabrican estas empresas, ho es -
alquno en particular, sino una generalizacibn de artfculos --
que siguen un proceso semejante, que consiste en gue la mate-
ria prima unitaria gque adquieren 1as empresas pasa por un pzo

ceso de magquinado y sale comoe un producto terminado, sin que-

3e le haya afiadido ninguna vieza. Todas las empresas del jue-
@0, preoducen el mismo tipo de articulo y con el mismo. proceso
de transformacidfn. Sin embargo, la curva de demanda seleccio-

nada puede hacer referencia a un tipo particular de articulo.

Objetivos de las empresas.

Dichas empresas tendrdn como objetivo primordial el obte
ner el miximo beneficio posible, desarrollindose una competen

cia con las otras empresas existentes.
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Egste beneficio 1o podrin lograr mediante dos rubros cla-
‘ves que son:
1) Disminucién de costos.
2) Aumento de ingresos.

Para el primer rubro se consideran comc puntos importan-
tes: 1) Lograr mantener un nivel Sptimo de los respectivos in
ventarios de la empresa, para poder satisfacer las necesida--
des de sus respectivas dreas y la demanda del cliente. 2) Te-
ner una capacidad productiva instalada que pueda satisfacer -
los requerimientos que vaya torando la demanda del mercado.
3) Que el volumen de produccifn se mantenga a un nivel cerca-

“no a la capacidad instalada para no caer en un mal aprovecha-
miento de recursos materiales y humanos, y con e€sto generar -
un aumento en los costos de los mismos.

En el segundo rubro se tendrd en cuenta gue para tener -
VQA aumento en los ingreses es necesario: 1) Incrementar las -
.ventas, esto se podré lograr ofreciendo las mejores condicio-
nes de precio, calidad, existentes en el mercado, sin olvidar
una adecuada inversiSn en la campafia de publicidad del articu
lo. 2) Un manejo &ptimo del capital monetario de la empresa -
que genere el miximo beneficio posible, haciendo una adecuada
inversién en el banco, asi como pagando a los acreedores lo -
necesario para iﬁe no se genere un aumento inadecuado de inte

reses.

Estructura de la empresa.
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Cada'gmp:esa estard constituida por tres Sreas:
~ El &rea de ccmpras.
- El drea de produccién y
- El &rea de ventas. _
. Estas»ten&rﬁn sus inventarios respectivos, para satigfa-
‘_Cerilqs,pedidOSVQue les soliciten (inventario de compfas, de~-
producdién y de ventas).
7 Ademis las Sreas de compras, produccisdn y ventas estin -

integradas por otros departamentos:

Adguisiciones

Departamento de compras .
Control de calidad

Produccién

" Departamento de produccibn Control de calidad

Mantenimiento

Control de calidad

: gum icidad

. Departamento de ventas
' ' : Distribucisn

Ventas

“Funcionamiento de las dreas de la empresa.

COMPRAS. Una de las funciones del Srea de compras, €3 te
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nor en el momento oportunoc y en el lugar adecuado la materia~
prima necesaria que le solicite el Area de produccidn, para -
gu procesado. Para que el Area de compras mantenga un nivel -
Sptimo en su inventario, pedirf al proveedor la cantidad que—
considere conveniente. Este pedido tardard cuatro periodos en
ser recibido, correspondiendo dos pericdos en gue llega el pg
Afdn ) DrovoQRor ¢ 05 passGdes was Yue tarda en Llegar del~
proveedor al invantario de compras.

En caso que el inventario de compras no pueda surtir la-—
cantidad de materia prima {total o parcialmente) gque solicite
el drea de produccifn, el faltante lo acumulard en envios pen
dientes, para cubrirlos cuando tenga an existencia dicho in--—

‘ventario. NingQin pedido se olwvidard y estard pendiente hasta-
que pueda cubrirse.

El proveedor podri surtir todo lo gue demande el drea de
compras.

Otra funcibfn que desempelia esta drea es inspeccionar la-
materia prima que surte el proveedor, ya gque si no cumple con
el nivel de calidad pedido, se rechazard el lote de materia -
prima, y tardard dos perilodos en volver a recibir el mismo pe
dido ya corregido por el proveedor.

PRODUCCION. Es el departamento encargado de transformar-—
la materia prima an producto terminado, para surtir los pedi-
dos del drea de ventas.

Para esto, es necesario gque el Srea de produccifin cuente
con la materia prima necesaria, por lo que hard un pedido de—

materia prima al inventario de compras, y &ste tardari cuatro
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periodos, dos periodos en que se enterari del pedido el Srea-
‘de compras y dos m&s en gue llegari al! Srea de produccién.

Tambifn se podrf ver como el tiempo que tardard la mate-

rf{a prima en ser transformada. Esto seri mediante un proceso-

de transformacién, por lo gque s necesario gue se cuente con-

la canacidad productiva adecuada en mano de obra y migquinas.

En caso gque la materia prima (que se transformard) sea =~

mayor que la capacidad del volumen de produccién, se fabrica-~

‘r& hasta =1 1Zxit: Jei volumen de produccién v el faltante se
acumulard para el siguiente periodo. Recordando que el volu -
men de produccién es la disponibilidad de obreros y miSquinas-
para transformar un volumen determinado de mate~ia prima.

Dentrs del procesn de transtormacidn se pueden presentar
problemas, como son:
1) Falla de migquinas.
2) Que los articulos fabricados nc cuenten con
la =alidad deseada.

Cuando se presente uno de estos Problemas la miguina se-
detendrs para correqir el problema y los articulos gue falta-
ron de producirse, se acumularin para el siguiente periodo.

~ Esto se puede prasentar en cualguier momento, a pesar de
contayr con un mantenimiento periddico en funcifn del nivel de

Los artIculos gque concluyeron el proceso pasarin a -
cuando el Srea de-

calidad.
formar parte del inventario de produccién,
ventas le formule un pedido al &rea de produccifn, este envia

rd el nGmero de productos con gue cuente, de esto, la impor -

tancia de mantener un nivel Sptimo de productos terminades en
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el inventario. Cuando no puada surtir en su totalidad el pedi
do'paéara a envfos pendientes, estos se acumularin para sur--—
rirgse en 2l momento que haya existencias en el inventario.

NingGn pedido se olvidard gsino que, quedard pendiente w-
hast gue pueda surtirse el faltante o la totalidad del mismo

VENTAS. La imagen de una empresa se da por la calidad --
del producta gue cofrece, ademifs del precic. Pero algo que es~
fundamental, es cuando cubre su demanda en el tiempo gue se -
Bolicita. Es aquf donde radica la importancia de mantener en-—
su inventario una cantidad Sptima de productos terminados.

Cuando el Area de ventas realiza un pedido para surtir -

su inventario, este tendri un ¢iclo Je cuatrxo periodos hasta-
gue reciba el producto terminado en su inventaric. EL drea de
ventas podrd, as?f, satisfacer la demanda del cliente, perc en
el casco de que no pueda surtir el total o una parte del pedi-
do, el cliente estari dispuesto a esperar un s0lo periodo mids
para cubrir al faltante.
- En caso que no se cubra en el siguiente periodao, se cae-
.x& en ventas perdidas gue tienen un costo de penalizaciédn y -
el volumen de las mismas serd distribuido para el siguiente -
‘"periocdo entre las empresas gque hayvan logrado un mejor cumpli-
miente en la demanda del mercado.

Nota.- El tiempo gque tardan los pedidos, se iniclia en ey
momento ea que alguna de las Jreas formula un pedido y termi-
na en &l momento en que iLngresa a su inventario, en ese lapso
transcurren los cuatro periodos. En el siguierte esquema se -

ejemplifica el viaje de los pedidos, asi como los periodos =—

.
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que tardan:

PEDIDO PEDIDO PEDIODO PEDIDO
PROVEEDO. CCyPRAS PRODUCCION YINTIZ: CLIENTE

NI N N N g

EXVIO ENVIO ZNvio ENVIO

Decisfiones de las empresas.

Cada empresa tendrd cue taonar dos tipos de decisiones du
sante ‘la simulacidn:

- Demanda de materia prima, producto terminada

vy cambio del wolumen de produccibn.

~ Las financieras y nivel de calidad.

El primer grupo de decisiones se puede considerar:

1} Demanda del &rea de compras, esto es, la ma
teria prima que solicitard el &rea de com ~
pras al proveedor.

2) Demanda del Area ¢: produccifn, es la mate-
ria prima qgue necesita el &rea de produc —~-—
cifn para transformarla en el producte ter-
minado.

3] Demanda del drea de ventas, el producto - -~
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terminado que necesita tener cl &rea de ven
tas para poder satlisfacer la demanda del --
cliente yv/o mercado.

4) Cambic del volumen de produccifn, es la dis
ponibilidad de obreros y midguinas para = ==
transformar un volumen determinado de mate-~
ria prima.

Este cambico tardari en ser completado un tiempo determi-
nado en funcibn de la magnitud de la variacisn.

Este primer grupo de decisiones se tomari durante todos-~
los periodos con excepcidn del volumen de produccibn, Jque se-
podrd tomar a partir del tercer periclo y cuando lo considere
oportuno la empresa, pero una vez tomada esta, se tendrd que-
esperar hasta que termine el cambioc para poder volver a tener
la opceitn de tomarla.

Las decisiones financieras y de nivel de calidad son las
f aiguianteu=
1) Precio de venta, es el precio gue la empre—-

sa fijard a su articulo con el gue saldrd -
al mercado.

2) Nivel de calidad, es la calidad que se esti
pulard para la compra de materia prima y du
rante la produccién del artfculo, ademds de
ofrecerlo al mercado con dicha calidad.

3) InversiSn en publicidad, se refiere al dine
ro que se iLnvertird en distribucibn, publi-

cidad, garantfia, servicio al cliente, etc.
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4) Cuanto quiere sacar de la cuenta bancarxia,-
es la cantidad de dinero que:retirard la em
presa de su cuenta bancaria.

5) Cuanto va a pagar a sus acreedores, dinero-

'que pagars la‘empresa a agquellos que les de
ba, bancos, provecdores, etc.

6} Cuanto pedirX& prestado, es la cantidad que-
solicitard al banco para reforzar sus opera
ciones.

7) Cuanto invertird en bancos, es el dinero —--
que la empresa invertirid en el banco y el -
cual le redituarid una tasa de interés.

Estas decisiones se tomardn a partir del quinto periodo-
Y, posteriormenta, cada cuatro periodos, una vez conocido el-

‘estado financiero y la posicibén en ol mercado de la empresa.

Limitantes de las drxeas.

Las limitantes de las &reas son aguellas condiciones o -

ajituaciones que, en cilerta manera afectan su flujo o desempe-—

o normal y son las siguientes:

COMPRAS. Si el proveedor no cumple con la calidad estipu
lada por la empresa, g8l ciclo (hasta que llega la materia pri
" ma al inventario) es mayoer a cuatro periocdos.

PRODUCCION. Si el inventario de compras no tiene lo sufi

ciente para cumplir el pedido de produccién, el ciclo (hasta-

que llega la materdia prima al inventario) es maver a cuatro -~
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periodos. Produccién no podrd pfocesat el envioc del &rea de--
conpras, si la materia prima es mayor que el --olumen de pro -
dueeidn de la empresa, o si durante el proceso de produccifn-
se llegan a presentar fallas o desajustes de miquinas que - -
Qfectnn la calidad del producto terminado, lo que océsicnara-
gue el nGmero de¢ artfculos terminados no sea igual a la mate—
ria prima que llega en ese periodo para su fabricacién.
VENTAS. El drea de ventas no peodrd recibir su pedido en~-
‘el ¢iclo de cuatryo periodos si el inventario de produccibn no
tieno lo suficliente para cubrir dicho pedido con esto, ventas
no podri satisfacer la demanda de sus clientes en el tiempo =
estipulade ocasionando costos por ventas perdidas y mal pres-—

tigio.
Informacion general para las empresas.

Para que las empresas conozecan el resultado de sus deci-v
siones rocibir8n reportes en donde se les informard de su si-
tuacidén operativa y financiera.

Un reporte aparecerd cada dos pariodos y otro cada cua—--
tro periodos. El primero contendrd informaciSn sobre la situa
cién operativa de la empresa, como: demanda del periodo ante-
rior, demanda del periodo actual, nivel de la inflacién, nive

' les de inventarios, capacidad productiva insgstalada, volfimenes
de produccisn deseada, capacidad productiva utilizada, volu -
maen de ventas realizadas, volumen de ventas perdidas y, en -—-

caso que haya existido algGn problema en produccién y/o - -
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compras, apareceri una nota indicando cual fue la falla.

El reéorte que aparecerf cada cuatro periodos contendri-
informaciin sobre la situacién financiera de la empresa, esto
es su balance financiero el estado de pérdidas y ganancias, -
nivel de la inflacién, grdfica del comportamiento de la deman
da'to*Al, tambifn se podri3 conocer sobre la situacifn de las-—
otras oupresas de modo que pueda tomparar su posicidén en el -~

mercado.
V.2 DESCRIPCION ESPECIFICA
Condiciones iniciales.

En la primera parte de la simulacifn, el drbitro, dJuez a‘
regulador, que se haya designado, determinars las condiciones
iniciales bajo las cuales empezarin a operar las empre2sas que
intervengan en la misma.

Ademfs de establecer las condiciones iniciales y el ntme’
ro de perxiodos que deben jugaﬁ;e, asf como la grifica de de -.
manda total del mercado que regird durante la simulacidn.

Existen cinco tipos de grificas, de diferente ramo indug
trial, con comportamiento y condiciones iniciales difereﬁtes,
pero el Arbitro tiene la opcidn de c~mbiar las condiciones --
iniciales si lo cree conveniente.

Todas las empresas comienzan la simulacifin en las mismas
condiciones, pero sequirin caminos diferentes de acuerdo a --

las decisiones que vayan tomando durante la simulacitn.
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Establecidas las condiciones iniciales, el volumen de =-—
produccidn {(que es8 condicidn inicial)} serviri para que inter-~

namente (en la miquina) se obtengan las condiciones operati -

vas Iiniciales.
Condiciliones operativas iniciales.

Lag condiciones operativas iniciales, se refieren al nG-
weso ¢ magulnzaz, turnna Ae obreros., tiliempo extra (en caso de
que sea necesario), porcentaje de utilizaciédn de miquinasg, =-
asi como los costos fijos de produccifin gue se reguieren.

El nGmero de miguinas, se calculaird en funcién de los ar
ticulos que puede producir cada miquina y de acuerdo al volu-
men de produccién como condiciédn inicial. Conocideo el nGmero-
de miguinas se obtiene el porcentaje de utilizacidn de las —-
mismas, este es el volumen de articulos que producirin las mé
quinas con respecto al miximo volumen de articulos gue produ-
cen las miquinas trabajando al 100% de su capacidad. producti-
va. Can dicho porcentaije se calcula el nfmero de turnos de --
obreros que se requleren para operar las miguinas y alcanzar-
el ndmero de produccidn deseado. Primero, se hace el cdlculo-
para ver si con el primexr turno s& alcanza el volumen de pro-
duccién deseado, si no es suficiente y el excedente es igual~-
o menor al 10% del ntmero de unidades del primer turno, &ste—
‘seri cubierto con tiempo extra. En caso de que sea mayor, se-—
.ocupara el segundo turno y sucederi lo mismo <ue en el pfi@er

caso, sl es gque an no se alcanza el volumen deseado. Si el -
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.excedente es-mayor que el 10% del n@mero de unidades del se = -
lfgundo’turho, ehtrar& el tercero y @Gltimo turno, teniendo ester
‘también unvtiempo extra.

Como polfitica de operacibn se determins gque todas 1lds m3
quinas trabajarin con la misma carga de trabajo., Tenijendo ~el-
nGmero de miquinas y de turnos se calcularfn los costos fijos
de produccién, que variarin hasta que haya un cambio del volg
men de produccidn.

Los costos fijos de produccién (principales) son los si-
guientes:

1) Salarios de los obreros que varian en fun -
cidn del primero, segundo y trrcer turnoe o-
tiempo extra que se cubra.

2) El costo fijo de operacidn de la magquina.

No se considera el costo de adquisicisdn de miquinasg dado
"que al inicio de la simulacién, la empresa ya estd funcionan-
Ad déVEiempo atras con dichas condiciones, pero operando de -
una manera "“"sana". Donde ya existen pedidos y envias en trin-
s8it0 para los tres inventarioé, todeos estos g 2didos al inicilo
de.operaciones, serin de la misma cantidad para todas las em-

_pre~as.
Inicio de la simulacién.
Para el iricio de la simulacifn se le dari a caca empre-

sa un formate en donde anotar& sus decisiones, tambi&n otra -

hoja de informacién general donde se indica la situacién que-
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excedente es-mayor que el 10% del nfmero de unidades del se -
gundo turno, entrarf el tercero y Qltimo turno, teniendo este
también un tiempo extra.

Como politica de operacidn se determind que todas lds md
guinas trabajarin con la misma carga de trabajo. Teniendo -el-
ntmero de miquinas y de turnos se calcularin los costos fijos
de produccidn, que variaridn hadta que haya un cambio del volu
men de produccisn.

Los costos fijos de produccidén (principales) son los si-
guientes:

1) Salarios de los obreros que varian en fun -
cibn del primero, segundo y tercer turng o-
tienmpo extra que se cubra.

2) El costo fijo de opearacién de la miquina.

No se considera el costo de adquisicidn de maquinas dado
’§ue al inicio de la simulacién, la empresa ya esti funcionan-

Véo de tieméo atras con dichas condicliones, pero saperando de ;

una manera “sana". Donde yva existen pedidos y envfos en trin-

" sito para los tres inventarios, todos estos gadidos al inicio

de operaciones, serin de la misma cantidad para todas las em-—

preras.
Inicio de la simulacién.

Para el iricio de la simulaciSn se le dari a cana empre-—

.ga un formato en donde anotari sus decisiones, tambi&n otra -

hoja de informacifn general donde se indica la situacidn que-
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se encuentra la empresa.

Pabido a que al inicio de la simulacidn, todas las empre
sas est3n en las mismas condiciones, los formatos que reciben
contendr&n la umisma informacisn.

La hoja de informacibn general proporcionari a las empre
srs la siguiente infovmacifn: '

- Domanda Adal periodo inicial, la demanda. que-
tendri que satisfacer la empresa para el pri
mer perxiodo,.

- Nivel de inventario, la existencia de articu
los en los inventarios de compras, produc ——
cidn y ventas.

- Enviocs pendientes del inventario de‘compras-
al drea de produccidn y del inventario de =-

produccifn al &rea de ventas, (en el inicio-

de la simulacién no existen envios pendien. -
tes, dado que las empresas se encuentran en-—
una situacién sana).

- Capacidad vroductiva instalada, el nfimero de
articulos gque pueden producir todas las mé -
quinas instaladas trabajande al 100% durante
un periodo.

+ Volumen de produccién, la disponibilidad de-=
obreros y miquinas para transformar un volu=-
men detarminado de materia prima durante un-
pariocdo.

- Capacidad productiva utilizada, porcentaje -
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que se agtf utilizando durante un periodo de
miquinas y cbreros con relacién a la mnte:ia'
prima que se haya tenido que transformar, --
{cuando sea igual el anvio de materia prima-
y el volumen de produccidn tendrin mayor - =~
aprovechamiento de mSgquinas v obreros).

~ Nfmero de mSquinas instaladas y turnos que =
se estin trabajando.

« Precic ds vanta, precio del articulo que - -
ofrecerfin las ampresas al mercado.

- Nival de calidad, la calidad con querse com-
prard la materfa prima, se produciri y vende
r8 el producto terminadoc.

También contendrd informacién de tipo general como:

- Costo de adquisicidén pox migquinas.

- Costo de mantener un articule en Inventario..

- Costo unitario de materia prima.

- Costo unitario de venta perdida.

Conmo l@ 2imulaciln considera a una empresa que ya estaba
operando al inicic de la simulacidn, ya existfan pedidos y en
wios en trénsito por parte de losg tres inventarios, son dal -

" mismo tamafic y se informa sobre su volumen.
Toma de decisiones.

Laa decisionas que teman las empresas'se pueden clasifi-

car principalmente, en tres tipos, que varian de acuerdo a la
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frecuencia con que se toman.

’ Ei primer tipo de decisiones consiste en determinar los-
voltimenes de los pedidos de materia prima o producto termina-
do que hacen las tres Sreas que forman a la empresa, con el -
. dbjeto de mantener un nivel Sptimec de sus respectivos inventg
rios.

Cada vez gue las empresas tomen este vipo de decisidn, -
lo haré&n simultanéamente pa&n dos periodos, indicando en cada
uno la cantidad que soclicita. El pedido que se haya solicita-
Bo para el primer periodo tardard cuatro periodos en ser reci
bido, esto es hasta el periodo cinco ¥ el pedido que se haya-
inscrito en el periodeo dos, le liegar8 en el periodo seis.

) A=t cque, cada periodo el Srea de compras hari un pedido-
’gégmatéiia prima al proveedor para poder satisfacer lo que le
demande el Srea de produccién. Esta hari su pedido de materia
‘prima al inventario de compras para satisfacer su nivel dg ;g
ventario. Produccifn transformari la materia prima para satis
facer lo gque le demande el frea de ventas de productc termina
do. Esta a su vez deberd mantener un nivel &Sptimo de producto
terminade en su inventario para poder satisfacer la demanda -
del mercado y no caer en ventas perdidas.

Esto pedidos se realizar&n durante todos los pericdos de
la simulacién. La cantidad de los pedidos no tiene limite, se
puede pedir lo que las idreas de la empresa consideren conve -
niente. ‘

El segundo tipo de decisiones comprende a las financie -

ras y al nivel de calidad, estas son, fijar el precio de - -~



venta, fijar la inversién en publicidad, pagaxr écreedores. pe
dir prestédd, invertir o retirar dinero del bancc y asignar -
el nivel'de calidad. Estas decisiones se tomardn a partir del
quinto periodo y posteriormente cada cuatro periodos. Por lo-
que se decida en esa ocasifn se podri volver a variar después
de cuatro periodos. ‘

A continuacidn se explican con méis detalle estos cancep-
tos:

- . Precio de venta, es el precio unitario que -
tendri cada artfculc gue se venda durante --
los siguientes periodos.

~ Inversidn en publicidad, es todo lo relatiQo
a la mercadot&cnia como publicidad, garantla
distribucifn, servicio al cliente, etc.

— Nivel de calidad, es la calidad gue se esti-
pulard para la compra de materia prima y du-
rante la produccibn del articulo ademis de -~
ofrecerlo al mercado con dicha calidad (del-
10 al 99%)., El costo de esta variard en fun-
cién de dicho nivel.

- Decisiones financieras como pagar o pedir -—
prestado a los acreedores, invertir o reti -
rar dinero del banco. La decisifn de pagar =
acreedores se podri tomar siempre y cuando -
se tenga dinero en efectivo o en el banco.
,Cuando la empresa se quede sin dinero en =--—

efectivo y sin dinero en el banco estari ---
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obligada a pedir prestado por lo menos, el -
déficit de sus operaciones, para poder conti
nuar operando. Si tiene dinero en efectivo -
la decisibn es opcional. En el caso gue la -
empresa tenga dinero en el banco, la deci~=—-—
s5i6n de retirar dinero ser8 obligatoria si -
se queda sin dinero en efective, en casc con
TEArio sera vpsional.

El tercer tipo de decisiones es gl cambio del volfimen de
produccitn. Este cambio es opcional y se podrd realizar a par
tir del .tercer periodo. Dependiendo de la magnitud del cambio
solicitado es el tiempo que tarda en realizarse, durante aste
tiempo no se podri efectuar otro cambio, hasta gque se cumpla
el que se solicits.

El cambic de volGmen de produccibn se efectusc& de la si
- éuiente manera:

’ Teniendo el nuevo vollmen deseado, se calcula, el nGmero
de miquinas en funcifn de los artfculos que puede producir ca

da una, se calcula adem&s el porcentaije de utilizacidn de mé-

Juinas, esto es, a qué capacidad estfin siendo utilizadas, a -

continuacifn se determina su equivalente en nimero de turnos
y de obreros dque se requieren para operar las mfquinas al nue
vo voldmen de produccifn deseado.

Se considera que todas las migquinas funcionan con. la mis
ma carga de trabajo. Si el voldmen de produccibn deseado exce
de la capacidad productiva del primer turno o segundo, Yy este

es menor o igual 10% de artfculos, no seri necesario aumentax
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un turnc adicional, va que este excedente seri cubilerto en -

tiompo extra y sb6lo en =1 pariodo correspondiente, ocasionan

do un costo por este concepto.

Teniendo la informacién del namero de migquinas y turnos

que se regquieren para satisfacer el nuevo volmen de produc-—

cidn, se determinarf si es un aumento o una disminucifn. Si-

ge presenta un aumento puede ocurrir la siguientes sSitUacio-—

- 51 el aumento del volimen de produccifn im-

plica un aumento de turno, &ste no tendr& -

un costo significativo, ya gue consiste en-—
contratacién de obreros y la empresa sflo -

ggsperar& un periodo para contar c¢on el nue-

vo vol@men de produccién solicitado.

$4i es necesario adgquirir una miquina se ten-
drd el costo de adguisicidn de m&quina; 35~ 
el caso gque exista un& de reserva, ho occa-=-

sionar&d ningGn costo significativo y se £i-

jar& el tiempo de un periodo para tener el-

nuevo voltiman de produccién.

Si el aumento del volfimen de produccidn - -

equivale aumentar mis de una miquina se in-

curriri en un costoc de adquisicién por las-—
nuevas miquinas, sin incluir en dicho costcr
la miquina de reserva, siempre y cuando va-

exista esta.

El tiempo que tarda en realizar el cambio, se compoerta-



de la siguiente maneras:
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Se puede observar en la grifica que si el aumento del -~

voltmen de produccifn es de diez © més miquinas no habri va--

riaciones dristicas en el tiempo del cambio.

Para el caso de disminucién del voldmen de prcducéiﬁd

" 'pueden ccurrir las siguientes situacicnes:

- S8i la disminucién representa tener que'redu—
cir un turno,dos o incluso los tres turnos--
con raferencia al voltmen de §roduccién ac=-—
tual, este ocasionari un costo de despido e~
indemnizacién a los obreros.

- 51 1la disminucitn es sflo de una maquiha, és
ta pasari a estar de reserva para cuando se-
requiera aumentar la produccibn, siempre j -
cuando no exista ya alguna miguina de reser—
va, dado que es la Gnica que puede existir,-

entonces, la otra se venderfia al cantado ¥y -
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la disminuci8n tardar$ un periodo para lle -
gar‘al nuevo volumen de prodﬁéciﬁn.

Si la disminucifn egquivale a m&s de una ter-
cera parte de los'obre:os, los costos aumen-
tarin significativamente, porque p;imero se-—
despediri a los obreros con menor antiguedaqd
Yy despu&és a los obreros decancs de la empre-

sa, sucediendo gue se vendan las m&quinas y-

s8lo sSe guarde una de reserva.

El tiempo gue tardari el cambio del volumen de produc --

cifén se comportard de la siguiente manera:

PERIODOS

v

MANUINAS

1.0 que significa que si la disminucitn del volumen de

producéiﬁn equivale a mis de seis miguinas ya no habrd una va

,éiaciGn significativa en el tiempo del cambio.
Conociendo el nGmero de miguinas, turnos, el costo.y el-
tiempo de cambio, sé calcularin los nuevos costos fijos de —~

produccién gue se utilizarfn hasta que realice el cambio del~
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wolumen de produccifin nuevo.
Se asume como costos fijos los salarius de los obreros,-
dado que estos salarios se pagarin estfn trabadando © se en--—
. cuentren inactivosrlos obferos, también se.considerari un cos

to fijo por operacibn de nSguina.
Estructura operativa del modelo de la empresa.

La operacifin del modelo de la empresa se puede d;vidir'-

en:
Axea de compras.
Area de produccién.

' Area de ventas.
Operacifn del
Cilculo de costos.
Informacifn de la situacién:

durante cada periodo.

AREA DE COMPRAS. Al inicic del periodo el &rea dekcom —
‘pras recibe el lote de materia prima gue manda el proveedot,—
al llegar pasa a la seccifn de control de calidad de materia-
priﬁa. donde es revisada por los inspectores utilizando un ~-
muestreo. Este se realiza determinande, primero, el tamafio de
la muestra en funcién del volumen de materia prima gue recibe
el &4rea de compras, posteriormente se determina el nGmero - =
miximo de ar;lculos defectuosos que pueda tener la muestra -—-
sin rechazar el lote de materia prima, esto dependerd princi-

palmente del nivel de calidad total (NCT) determinado por la-
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empresa.

S5e supondrf que los articulos del lote de materia prima=-
proporcionados por el proveedor tienen una distribucidn nor -
mal, por lo que se generan nfmeros aleatorios normalmente dig
tribuidosg, simulando que cada nmero genaerado es un articulo-
Vdel lote de materia prima. Se f£ijardn limites de calidad so -
bre la curva normal que estarin mis cerca a la media de acuer
do a la mayor calidad (NCT) que se establezca y m&s lejano -
mientras menor sea la calidad (NCT) gue se establezca. Los nd
moaros aleatorios gue se generen estdn en funcidn del tamafio -
de la muestra y si alguno se sale de los limites de calidad -
fijados, v supera el nGmero de defectucsos permitidos en la -
muestra, entonces el lote completo se rechaza, no pudiendo re
cibir el inventario de compras el lote de materia prima en =—=-
ese perilodo, pero el lote rechazado es corregido por el pro =
veedor, el cual lo regresa dos periodos despufs. Por lo que -
aatablece que, al inventario de compras, solo llegarin lotes—
dé materia prima gue cumplan (NCT) establecida. Tambi&n se f£i
jars el costc de la materia prima, en funciédn del nivel de ca
lidad.

El inventario de compras tendri envics pendientes siem -
pre que no pueda surtir total o parcialmente la demanda de ma
taria prima que solicite el &rea de producci&n, quedando come
envios pendientes la diferencia que falte por surtir. Estos -
envios pendientes se cumplirdn parcial o totalmente en fun ——
cién del nivel del inventario de compras, el faltante por cu-

brir se acumulari en envios pendientes. Tendr&n prioridad los



envios pendientes ya existentes, es decir, si después de cum-
plir los envios pendientes el inventario de compras tiene afn
materia prima surtir&, total o parcialmente, el pedido para -
el periodo actual de acuerdo a su inventario.

AREA DE PRODUCCION. Esta &rea tiene a su cargo transfor-
mar la materia prima en producto terminado para surstir la de-
manda del frea de ventas. Las limitantes de dicha drea son:

- Volumen de produccidn.

- Cantidad d< materia prima gue reciba el in -
ventario de compras.

- Control de calidad.

Si la materia prima que recibe el frea de produccién pa-
ra sear transformada excede el volumen de produceién, solc se-
transformari hasta el lImite de dicho volumen y el restante -
se acumulari para el siguiente periodeo, el porcentaje de uti-
lizaeifn serd del 100%. La materia prima gque no se oclupe ten=~
dr4 que ser guardada én su inventario, lo que implicard un --
aumento considerable en costos. Habri casos gue la materilia --
prima que llegue, sea la cantidad gue se planed dentro de su-
produccibn, por lo gue no tendr& problemas, en este caso tam-—

‘bién se calcula el porcentaje de utilizacién en ese periodo.

Pero podria ocurrir también gue por una mala estrategia-~
de decisidn en los pedidos de materia prima no haya proyecta-
do una cantidad adecuada para cumplir con la produccidn y lle
gue a la situacién de pedidos pendientes y lo peor, de tener-
gente y maquinaria ociosa, es decir, tendri un porcentaje de-

utilizacién no adecuado.
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Ahora bien, va sea gue se trate de transformar la mate -
ria prima, mucha, adecuada o poca, esta produccibn o transfor
macidn se repartir§ entre todas las miquinas bara que estas -~
trabajen proporcionalmente iguales.

Proceso productivo de las empresas. Este consiste en una
transformacibn de la materia prima la cual pasa por una méqﬁé
Na mahejaeda 0T Throres, v es transformada en producto termi-
nado.

Cada articulo producido tiene una dimensidn aléatoria -
(por ejemplo: peso, didmetro, volumen, etc.). Su valor se ge-
nera por medio de simulacién Montecarlo. La dimensifn esti -~

normalmente distriduida con una media vy desviacibn estandar -

 conocidas.
El valor generado de esta dimensifn se compara contra --—
les limites de contrel vy ca2lidad, gue serdn m&s cercanos a ~—

la media mientras mayocr calidad se pida y mds alejados de la- -

media mientras menor sea esta.
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si el valor queda dentro de los limites, indicari que el
‘articulo né tuvo problema de calidad y se generars otro valor
lﬁaia otro artfculec. En el caso gue algin valor caiga entre el
limite de control y el de calidad, ocasionari gque la desvia =
cibn estandar se Incremente un 103 cada wvez, este simularid --
uﬁa MaAquina gue empleia a piuscnRiir 22zilustof o desonares de
la herramienta v lo mis prcbable que los gsiguientes articulos
se acerquen mis a los l{mites de calidad.

Si algdn articulc sale del limite de calidad y no es uno
] de los que se inspeccionan, entonces la desviaclsn estandar -
se incrementard un 20% cada vez, ocasionando con esto gque au-
mente la probabilidad de gque caigan mis valores fuera del 11~
mite, con el propésito de gue el inspector pueda detectar que

Zallando v se lleve un conteo de los articu -

i

‘la mdqQuina est
los defectuosos desde la Gltima inspecciSn. En el caso que- el
inspector detecte un artfculo fuera de los limites de calidad
detendrd la produccifn de esa miquina v ;l faltante de produ-
cir de la mdquina junte con los defectuoses, se acumularén pa
ra volverse a producir al siguiente periodo.

Los pericdos de inspeccién y los de mantenimiento se de-
terminardn en funcifn del nivel de calidad solicitado.

El inventario de produccién primero cumpliri parcial o -
totalmente el pedido del actual pericdo. De no cumplir la de-
manda salicitada, el faltants se acumulari en envios pendien-
tes para enviarse cuando se tenga en existencia en el inventa

rio.

AREA DE VENTAS. Es la que se encuentra en trato directo-
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con el cliente donde radica su importancia. Es el encargadeo -
de transmitir las ingquietudes del cliente a la empresa para -
que esta trate de enviarle un producto de acuerdo a sus nece-
sidades. De acuerdo a la eficiencia con gque realice sus ven -
tas, ser8 la entrada de ingresos importantes de la empresa.

El drea de ventas tendrd que cumplir oportunamente la de
manda de los clientes, para ello es necesaric gue hava tomado
decisfonas adacuadas para faner an nivel Antimn da Invontaria
de praducto‘tcrminado, pueda cumplir oportunamente la demanda
que le solicite el mercado. Por lo tanto el drea de ventas po
dr3 cubrir su demanda de acuerdo a lo siguiente: Si el inven-
tario de ventas tilene suficientes articules para cubrir la de
manda del cliente, lo hari, pero en caso contrario, acumulard
al total o parte que no hava podido cubriyr para satisfacerla,
en el siguiente periodo.

Se cumplird con el pedido pendiente y el faltante que --
pueda meguir existiende, se convertird en venta perdida, ¥ la
demanda que haya llegado pasari a ser pedido pendiente para =~
el sigquiente periodo. Si se puede cubrir el pedido pendiente,
podr& satisfacerlo parcial o totalmente, el pedido del perio-
do actual, de no hacerlo totalmente, el faltante pasari al si
quiente periocdo como pedido pendiente.

Bstos casos quedan sujetos al nivel de inventario y a -~
que el cliente solo esperard un per3ndo més su demanda o el -
faltante de su demanda.

Adem8s las ventas perdidas, se penalizar8n con un costo-

en base a su volumen.
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Debido a que el cliente insatisfecho buscari en otra em-
preasa el afticulé que desea, la simulacifn contempla que, la-
empresa que tenga incumplimiento del pedido del cliente, re =~
gistrar® un punto male, se acumulardn las ventas se:didas de-
tqdas las empresas y estas se distribuirfn a la empresa que -
haya registrado un mejor cumplimiehco de la demanda durante -

la simulacidén.
Inflacidn.

Al inicio de la simulacifn el drbitro tiene lakcpcién de
seleccionayr el comportamiento de la inflacifén, la cual, al -—-
graficarla, se presenta acumulada, pero al aplicarla en la si
mulacién, todos los costos se ven afectados cada cuatro perio
dos, por un porcentaje parcial de la inflacidn, el cual se in
forma en cada reporte.

El dinero invertido en bancos, recibirf un interés del -
5% manos que el porcentaje inflacicnario.

El dinero que se daeba a acreedores tendri un interxfs i--

gual a la inflacifn.

Demanda .

Una vez elegida una de las cinco curvas de demanda exis—
tantes en la simulacidn, la demanda que aparece en esta, en —
@l periodo en cuestidn, se dividird entre las empresasvparti—

cipantes, en base a las decisiones (buenas © malas) que cada-
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una acuerde conveniente para obtener los mejores resultados -
posibles.

Las tres decisiones gque afectan a la demanda son: precioc
.publicidad y calidad. Cada una de estas afecta en diferente -
‘medida la distribucién de la demanda y conviene analizar cada
una por separado.

PRECTO, El precio que cada enmpresa asigne a su producto,
es el factoi mis importante y significativo de leos tres para-
la asignacifn de la demanda. Este le da puntos a la empreéa -

en base a la siguiente gr&fica:

:

FUNTOS

v

PRECIO

Esta es una curva exponencial decreciente, en la gque se~
k puede observar que si la empresa regala el producto, obtendr&
una puntuaciSn de mil puntos y si la empresa ofrece el produc
to a un precioc infinito, obtendri cero puntos.

PUBLICIDAD. El puntaje gue obtiene cada empresa en base-
a su inversi®n en publicidad, es de acuerdo a la siguiente --

grifica:
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804

PUNTOS

0.4

—

INVERSION EXN PUBLICIDAD
: En esta se observa que existe un rango en eL que es muy-
significativo el aumento de publicidad, hasta que el mercado-
- tiende a saturarse y luego ya no reacciona ante esta.
CALIDAD. La grifica que sirve de base para la asignacién

de puntos. en relacifn a la calidad es:

I ]

PUNTOS
o

0 <+
—

1% W%
CALIDAD

Que es una linea recta con pendiente positiva y que asig
‘.ha da diez a cincuenta puntos a cada empresa.

Una vez tomadas las decisiones por todas las empresas, -
al proérawa suma el total de puntos obtenidos por todas las -~
empresas para dividirlo entre el puntaje de cada una, y asi -

obtener el porcentaje que le corresponde a cada una de ellas-—

de la demanda total.
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Costos.

Al finalfzar cada periodo, las operaciones de todas las-
empresas, se calcularin los costos en gue incurrid cada una -
dé acuerdo a las decisiones tomadas y a las oparaciones reali
zadagz en el periodo.

Los costos por la adouisicisdn de materias wwrimas, astars
en funcifén de la cantidad que se compre, aungue no refledja --
una variacidn importante en el anf&lisis de costos.

Los costos de produccifn son los costos ocasionados por-~
transformar la materia prima en producto terminado. Cada em -
presa decidir8 el volumen de produccifin gque des.a tener, al -
hacerla los costos fijns de produccidn se calcularin avtomiti
camente y consistirin principalmente en manc de obra directa-
Y costo propios de la maquinaria de acuerdo al volumen pedido
que existirin opere o no opere la midquina.

La mano de obra directa tendr8 un costo y un tiempo de =
trabajo diferente en funcién del turno gue se trace.

Los costos variables de produccifn aumautarin o disminuil
E&n an funcifn del ntGmeroc de articulos que se transformen. Es
tor sén por la utilizacién de agua, luz, papelerfa, manteni -
miento, ete.

Lag costos por mantener inventarios, se refilere al costo
veasionado por tener: materia prima en el inventario de com -
pras, producto terminado en el inventarilo de produccifn y pro
ducto terminado en el inventario de ventas.

Los costos del inventario son: r intereses, impuestos,
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‘sbsolecencia, deterforacibn, megmas, segquros, almacenamiento,
maﬁajo,_depreciacién, renta y mantenimiento del Inmueble.

Se ‘decidif dar mayor importancia al costo propic del in-
ventario tomando en cuenta la e;istencia de un costo fijo que

v tiene el ubjeto de reflejar la existencia de un costo aungque=-
ro exista articulo en el inventario, como renta del local y -
- encargados, por mencionar algunos.

Los costos por ventas perdidas existirin cuando el drea-
de ventas no satisfaga la demanda del cliente como miximo, en
un periodo m&s al que se realizé el pedido, y es una penali -
zacién por incumplimiento, dado que esto afecta la imagen de-
la empresa y provoca desconfianza del cliente.

Costo de calidad, estd formado por un costo fijeo y uno -
variable. El costo fijo tendrd un comportamiento exponencial-—
con un rango del 10 al 9%s. Zsto signlfica gue, pequefas va--
‘riaciones en la calidad (arriba del 803%) occasionardn grandes-
incrementos en el costo. El nivel minimo de calidad aceptado-
en a8l mercado es del 10, aungue pocos clientes comprarin 4i -
cho articulo, abajo de este nivel la empresa no estard compi-
tiendo con el mercado. El costo variable tendrd un comporta -~
mientc lineal en funcifén del nlmero de articulos que se pro -
duzcan, dado que entre mi&s articulos aumentan las muestras de
inspecciﬁn. e inglusive los inspectores y el squipo de inspec
cibn.

El costo de materia prima también variari en funcidn de-
la calidad solicitada.

Cuando la emprasa compra materia prima, se le otorga un-—
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crédito. Como la compra se realiza cada periodo, ei crédito =
se maneja de la siguiente manera: la empresa contard con un -
crédito cada periode gue tendrS que pagar al siguiente.

Ahora bien, si la empresa en la compra de materia prima-
excede el crédito convenido, el sobrante se pagari durante el
mismo periodo y lo que corresponda al cr8&dito se pagard hasta
el siguiente periocdo.

Cuando se compra materia prima en cantidad menor al cré-
dito, la parte que no se aprovechS, no se acumulari para el =
siguiente periodo vy el cré&dito serid igual al costo de lo que-—
se ha addguiride.

No solo la empresa tiene crfdito, tambid&n 1 cliente go=-
za de ur cré&dito que le otorga la empresa, vy que es liquidado
degpuis de un periodo gue recibif el producto tef&inado.

El crédito es por un valor gque aumenta en funcifn de la-
inflacitn y los sobrantes no son traspasados para otros perio

dos,
Reporte para las empresas.

Existen dos tipos de reportes uno informa scobre la si -
tuacifn operativa de la empresa, el cual aparece cada dos pe—
riodos y otro que iInforma sobre la situacifn financiera de la
empresa Jue aparece cada cuatro periodos.

El reporte que aparece cada dos periodos contiene la si-
gulente informacién: la demanda gue tuvo la empresa en el pe-

riodo anterior, la inflacién acumulada y la del periodo - - -
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actual, la demanda que tiene que cubrir en el periodo que da-
r8 inicilo, nGmerc de unidades en el inventario de compras, —--
produccidn y ventas, pedidos pendientes de compras a produc -
cifn y de produccidn a ventas.

La capacidad productiva instalada, es =21 nGmero de ar —-
ticulos que puedcen producir todas las mdquinas operando al --
100% durante los tres turnos de trabajo.

El wvolumen de produccidn, es la disponibilidad de obre -
ros y miquinas, para transformar en cualquier periodo un volu
moen determinado de materia prima.

Capacidad productiva utilizada, e¢s el porcentaje que se-
esti utilizando del volumen de produccién durante un periodo.

Lo que significa que, de los obreros contratados y de ——
las madquinas instaladas, solo se esti uvtilizando un porcenta-
je que depende de la materfa prima que puede enviar el inven-
tario de compras para su transformacifn. También se informa -
del nimero de miquinas instaladas y los turnos contratados.

En el caso de que el inventario de ventas no pueda cu --
brir la totalidad de la demanda de un periodo, el faltante se
‘convertird en pedido pendiente, informindose a la empresa de-
dicha cantidad, &ste se podrd cubrir como miximeo el siguiente
peariodo.

También se inforrma del volumen de ventas realizadas en -
laos Gltimos dos periodos.

Se emitirin mensajes que informan si control de calidacd-
rechaz® algln lote de materia prima y el nGme.o de articulos-—

que se rechazaron, si es gue existiercon problemas en produc -~



133

cién por fallas mec&nicas, el ﬁﬁmero de articulos gque falta -
‘ron por producirse, asi como el perfodo en que s& solicits el
nuevo volumen de produccién y el periodo en que se terminarf-~
dicho cambio.

El reporte que aparecerd cada cuatro periodos contari --
con la siguiente informacién.

Ventas netas, €3 el ingreso de las empresas, por vantas—
en los Gltimos cuatro pericdcs.

Costo de mercancia vendida, es el costo de la materia =—-
prima con la gque se fabricaron los articulos que se vendieron
en los iltimos cuatroe periodos.

Costo de produccibn, es el costo por transformar materia
prima en producto terminado Qurante los Gltimos cuatro perio-
dos. En caso de gue exista un cambio en el volumen de produc-
cifn su costo se distribuye equitativamente entre los perio -
dos gque dure el cambio, se informari del costo que se ha li -~
quidado del total.

Costos por mantener inventarios, son los costos por te -
ner articulor en los inventarios de compras, produccidén y ven
tas, durante los (ltimos cuatro periodos.

Costos por ventas perdidas, es un costo de penalizacidn~-
por incumplimiento de la demanda del cliente.

Costos de calidad, es un costo asignado al nivel de cali
dad'fijado para la materia prima y el producto terxrminado.

Gastos de publicidad, es la decisifSn que toma la empresa
para invertir en publicidad.

Tambifn sa presenta un balance de la situacifn de la -~ -~
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empresa. Eate balance cuenta con los sfiguientes renglones. --

En activo:

Dinero en efactivo, es el dinero gue utiliza la empresa-

para cubrir sus operaciones.

Cuenta de bancos, €5 el dinero invertido en banco, dando

un interés.

Clientes, es el cridito que se ctorga al cliente, que se

pagarf 2! zIizulcile periodo.

Mexrcancia, es el valor de la mercancia gue se encuentra-

en inventario, en proceso y en trinsito.

Maquinaria, es el valor de la magquiharia con gque cuenta-~

la empresa.

Instalaciones, es el valor de las instalaciones .

En ol pasivo:

Proveedores, es la deuda que tiene la empresa y causa un

interés.

Acreedores, es el crédito gque otorga| el proveedor a la -

empresa en cada periodo y se pagard al siduiente periodo.

Capital, es la diferencia entre activo Yy pasivo.

En este reporte tambisn se presentars un andlisis compa=-

rative de la situacidén de todas las empresaps. Para que cada =

empresa conozca la situacidn de las demds.| En el pedrd cono -~

cer gque porcién del mercado egti dominando (cada una, las pér-
didas o ganancias, el pasivo y los activos.
Tambi&n se tiene la opcilén de obtener (la grdfica del com

portamiento de la demanda total.
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V.3 GRAFICAS DE DEMANDA E INFLACION.

Las siguicntes grificas muestran la demanda para los sec
tores industriales indicados. Las fuentes de informacidn fue-
ron las cimaras industriales correspondientes y pertenecen al

perirodo 1Ybe-i%67.
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INDUSTRIA DE PRODUCCION DE CONSUMO.
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"INDUSTRIA DE PRODUCCION DE CONSOUMO. ‘

Transformaci6n de madera y papel.
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INDUSTRIA D2 BIENES DE PRODUCCION.

Partes electrbnicas y computadoras.
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INDUSTRIA ELECTRICA.

Componentes mecirﬁico-eléctricos.
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INDUSTRIA :DE ‘BIENES DE CONSUMNO.

Czlzado, vestidos, cueros y pieles.

T

v

'

Y

G e W e 9 (T AL IR O VIR £ AP = CO LI I T CD
U TICTI OO PP =D LD CO I
nsggggvvvvvvvvvv«'vvvc

873:@ ¥ GIb.ﬂ

12 16 20 24 28 32 3%

139

9 143

8@ 4 38

PERIODOS



140

INPUSTRIA DE BIENES DE CAPITAL. :
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Fabricacién de mfquinas y herramientas.
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INFLACION ACUMULADA. -
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V.4 EL MODELO.

V.4.1 DESCRIPCION DE VARIABLES.

1) Vectores.

A(E)

AR (P)
AC(E)
B(E)

81 (E)
C(E,6)

CA(E)
CH (E)

CO(E)

CP (E}
- CS{E, 2}

CL(E)
C2(E}
C3(E)
C4 (E)
C6(E)

Periodo de vencimiento para el cumplimiento -
d¢ la demanda del mercado.

Toeal Ae oasive an cada empresa.

Total de activo en cada empresa.

Periodo en el que se hizo el (Gltimo cambio —-
del volumaen de produccifn.

Costos fijos de produceibn.

Pedidos del drea de compras y envios del pro-
veedor.

Nivel de calidad de cada empresa.

Produccidn gque tendrdi la empresa cuando termi
ne un cambio de volumen de produccifn.

NGmero de periodos gque la empresa ha tenido -
vantas perdidas.

Volumen de produccidn actual de cada empresa.
Crédito qua da la empresa al cliente. Pagade-—
ro el siguiente periodo.

Costo total de produccidn.

Costo por el cambio de volumen de produccidn.
Costo total por los tres inventarios.

Costo por ventas perdidas.

Costo total de calidad.
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C7(E) Porcentaje utilizado del volumen de pioduc -

cibn.
c8 () Deuda con los acreedores.
C9(E) Inversifn en bancos.
D(64) Demanda total del mercado.
DE(E) Demanda por cunplir para cada émpresa‘eh el -

periocdo inicial.
DF (E) Dinero en efectivo.
DM(E,1) Demanda por cumplir para cada empresa después

del periodo inicial.

DZ(E) Demanda acumulada de cada empresa.

E(E) Indica gue cada empresa ya tom& sus decisio -
nes.

FI(30) Porcentajes inflacionarios.

IC(E) Nivel del inventario de compras.

IN(E) Costo fijo de produccifn para un nuevo volu -
men de produccidn. '
IP(E) Nivel del inventario de produccibn.

IV(E) Nivel del inventario de wventas.

LA(E) Costo total por cambio del volumen de produc-
cién.
M(E) NGmero de miquinas instéladas en cada empresa.'

MO(E) Nimero de mi&guinas gue tendr& la empresa, - -
cuando termine el cambio del volumen de pro -
ducciédn.

MQ(E) Indica si existe alguna miquina de reserva.

MR(E) Ingreso por venta de maquinaria.



N(E)
O(E)
P(E,6)
PC(E)
PE(E,2)
PR (E)
PS{E)
PU(E)
PZ(E2)
 SU(E)
SV (E)
S1(E)
S2(E)
T(E)
UI(E)

V(E,§)

vI(E)
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Indica el periodo que terminard el cambio del
volumen de produccidn.

NGmero de pericdos necesarios para el cambio—
del volumen de produccibn.

Pedidos del drea de produccién y envios del -~
irea de compras.

Pedidos pendientes del inventario de compras-—
al-&rea de produccién.

Ntmero de articulos gue no se pudieron produ-
cir por fallas mecdnicas.

Pedidos pendientes del i1nventario de produc -
cibn al Area de ventas.

Precio de venta.

Inversidn en publicidad.

Cré&dito que da el proveedor a la empresa.
Costo de mercancia vendilda.

Ingresos por ventas.

Volumen de materia prima gue puede mandar el-
inventario de compras &1 &rea de producci&n.
Volumen de articulos terminados que puede man
dar el inventario de produccifn al &rea de --
ventas.

Ndmero de turnos de obreros por miguina.
Utilidad antes de impuestos.

Pedidos del &rea de ventas y envios del irea-
de produccién.

Volumen de materia prima rechazada por mala -
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calidad.

VO (E) volumen de.axticulos vendidos.

Variables.

A Nivel del inventario de compras, despufs del-.
envisc al irea de produccién. ' '

AB Total de pasivo.

AC Total de activn,

AF Inversifn en maquinaria.

Al Nivel del inventario de compras al inicio del
periodo.

A9 Enpresa con mencr nfimero de ventas perdidas.

B Nivel del inventaric de produccidn- después -~
del envio al Srea de ventas.

BA Dinero en bancos.

87 Costo fi1io inicial de operacidén.

Bl - Nivel del inventario de produccifin, al inicié
del periodo.

" cp volumen de producciédn deseado.

CF Empresa con menor nfmero de ventas perdidas.

CL Nivel inicial de calidad.

cT volumen de produccidén en tiempo extra.

c1 " Costo de ventas perdidas.

c? Capacidad productiva inicial utilizada.

DC Demanda del drea de compras al proveedor.

DP Demanda del Jrea de produccién al inventario-

de compras.



¥

bV

D1

EE
El

E2

FD

™M

FT

- GR

HL

H2
H3
: 4}

HS
H8

Is
IiT

Il

I8

146

Demanda del &rea de ventas al inventario de -
produccidn. '
Demanda fnicial para los tres inventarios.
NGmero de empresas.

Semilla para generar nmeros aleatorios.
Indica si todas las empresas tomaron decisio-—
nes.

Nmero de empresa que le toca decidir.

Dinero en efectivo.

Porcentaje gue trabajan las miguinas con res-—
pecte a su capacidad maxima.

Porcentaje de tiempo extra.

Inversidn en bancos.

Costo por salaric de obrercos por miguina gue-
trabajan el primer turno.

Cogto variable de produccidn.

Costo f£ijo de operacidén por miguina.

Costo wvariable por invantarios.

Costo fijo unitario por mantener inventarlos.
Coato unitario de materfa prima.

Costo unitario de ventas perdidas.

Periodo de simulacién,

Periodo de inspeccifn en produccifn.

Interés bancaria.

Existencia en los tres inventarios al inicio-
de la simulacidrn.

Periodo en el cque se toman decisiones del - -
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segundo tipo.

NGmero de empresas que participan en la simu-
laci6n.

Costo de despido de okreros por turno de re -
ciente contratacibn.

Costo de despidc de obreros por turno con ma~-
veor antiguecaad.

Costo total de control de calidad.

Inversién en instalaciones.

Costo por salarios de obreros por maguina que
trabajan el segundo turno.

Costo por salarios de obrercos por m&quina gque
trabajan el tercer turno,

NGmero de ampresas que tienen menor puntua —-
cibn de ventac perdidas.

Nfmero de miguinas e se vendieron.

NGmero de miquinas que se necesitan para sa -
tisfacer el volumen de produccibn deseado, en
condiciones iniciales.

Capacidad productiva mixima.

Ndmero de miquinas necesarias para un cambio-
de volumen de produccién..

Capacidad productiva mdxima para un cambio de
volumen de preducceidn,

Demanda total per cuatro periodos.

Capacidad productiva miaxima.

Precio inicial de venta.



PC
PE
PI
PL
PM
Ppp

PR

27
PV

PU
bz

Pl

P2

R2

148

Envio pendiente por cumplir de compras a pro-
duccibn.

Total de artfculos que no se pudieron pfodu—~‘
cir por fallas mecdnicas.

Ingreso por articulos vendidos.

Corto de la mercancia vendida.,

Capacidad productiva mixima por miguina en --—
tres tuTYNoT,

NGmero de articulos de materia prima que no -
se pudo producir.

MNimero de artfculos que produciri cada nigqui-
na.

Prestamo a acreedores.

Periodos que le gquedan a la empresa para cum-
plir la demanda.

Inversidn en publicidad.

Semilla para generar nfmercs aleatcorios.
Volumen de produccifin m&xima en el primer tur
no.

vVolumen de produccifn midxima en el segundo --
turno.

Articules revisados por el inspector en pro -
duccidn.

Ndmero de articulos que no cumplieron el ni -
vel de calidad de compras.

Inversifn en mercancia.

Miximo nfimero de artfculos defectuosos en un-
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lote de inspeccidn por compras-— )
NGmero de artfculos que estin fuera del 1lfmi-
te de calidad.

Existencia inicial en bancos.

Existencia inicial en caja.

Deuda a acreedores.

Cantidad gque retira la empresa de bancos.
Variancia utilizada »ara goncrar nboeros alea
torios.

Frecuencia con la que se realiza mantenimien-
to a las m3quinas de producciln.

NGmero de articulos que salen del limite de -
control de calidad.

Costo total de produccién.

Costo total de los tres inventarios.

Costo total del inventario de compras.

Costo total del inventario de produccidn.
Costo total del inventario de ventas.

NGmero de turnos.

Diferencia entre el ntmerc de turnos actuales
y el ntGmero de turnos que se tendri despufs -
de un cambio de volumen de produccidn.

Tiempo que tarda el cambio de volumen de pro-
duccidn.

Intereses gque cobran los acreedores por pres-

tamo.

Tamafio de muestra por inspeccionar en compras.
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NGmero de empleados que se despidieron con ma

yor antigquedad.

NGmero total de turnos después de un cambio -

volumen de produccibn.

Costo total por salarios.

Volumen de produccién que se cumplird en tiem

po extra.

NGmerc total de turnos gque trabajan las maqui

nas.

Porcentaie de

nas el primer turno.

Porcentaje de

nas @l segundo turno.

tiempo que trabajan las miqui -

tiempo gue trabajan las migui -

Nmero aleatorio normalmente distribuido.

Pago a acreedores.

Diferencia del volumen de produccién actual -

Yy el volumen gque se tendrd después de un cam-

bio de produccién.

Volumen de ventas realizadas.

Volumen total de vantas perdidas.

Limite
Limite
Limite
Limite
Nimero

se por

de
de
de
de
de

calidad positive en la
calidad negativo en la
control posgitivo en la
control negativo en la

artfculos que faltaron

alguna falla mecinica.

Impresidn del reporte mensual.

curva normal.

curva normal.

curva normal. .

curva normal.

de fabricar-
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wl Impresifn del reporte quincenal.

Frecuencia con la gue el inspector revisa un-

"

artficulo por miquina.

Y : Periocodo de inspeccifn en produccién.

Y1 Pago peribfdico por cambiec del volumen de péo—
duceidn.

Y2 Costo total por cambio del volumen de produc—
cibn.

kZK Nimero de periodos que se simularén.

23 Periodo al que se le aplicarf el factor infla
cionaric.

V.4.2 DIAGRAMAS DE FLUJO.

- Estructura principal de la zimulacién.
- Subrutina de control de calidad en compras.

- Subrutina de produccifin.

- Subrutina para cambio del volumen de produc—--
cién.
S- Subrutina de asignacifn de ventas perdidas.

- Subrutina de costos.
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BSTRUCTQRA PRINCIPAL DE LA SIMULACION

NOTA: LADO IZQUIERDO SI
LADO DERECHO . NO
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SUBRUTINA DE CONTROL DE CALIDAD EN COMPRAS
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SUBRUTINA DE PRODUCCION
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SUBRUTINA PARA CAMBIO DEL VOLUMEN DE PRODUCCION
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. SUBRUTINA DE ASIGNACION DE VENTAS PERDIDAS -
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W¥.4.3 INSTRUCCIONES DEL ?ROGRAH&.

- Instrucciones generales.
- Informacifn para el Srbitro.

- Instrucciones para ia empresa.
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INSTRUCCIONES GEMERALES

‘130
ESTRUCTURA DE LA EMPRESA
TZXLEETELIENERIZIT XL XKLL LEET AR L LTEKLS
. Enaido : fedido ?udidc 3 Demanda
F Y pa—g o e —— 2 —
PROVEEDOR N : COMFRAS >PRODUCCION gENTAS : CLIENTE
Envio % Envio Envio 3 Envio
EXEFAEEACLLERR SR L NLXREXL AR EALRRXRNX XA ER LS
EMPRESA
COMPRAS
Compras ande s Nacner ) podidn do mareori> arimny 23 ro_ L

H ; 2T
veedor cada periodo,para mantener un nivel optimo de sua
inventario.El provesdor tardara dos periodos en enterarse
deal Eadidu y enviara todo lo gque demande CoOmpras, tardan_
do otros dos periodos en recibir el envio del proveedor.

£l area de compras inspeccionara el material recitido _
del proveedor y en C4t0 Que este® Mo cumpla con la cali __
dad pedida por la empresa,se rechazara y tardara gos pe_
riodos en volver a recibir Ia materia prima.

PRODUCCION

Praoduccion podra hacer un pedido de materia prima &l a_
rea de compras para su fabricacion.Compras tardara daos

@riodos &#n enterarse del edido 10 cumplira parcial o

otalments, en funcion de la axistencia de su inventario.
En caso de¢ que No cumplae el pedido, el faltante S@ acumu_
lara en pedidos pandientes y tendra ?rloridad por satis__
facersse on 108 alguientes peri:odos.fRl hacer compras el en_
vio,tardara dos pariodos en que produccion lo reciba.

Al sor tranasformada la materia prima en producto termina_
do,ws posible que @xistlan rallaw oktanices 0 devalustes de
maguinaes, & pesar Jdo Que recibe un mantenimiento adecuado,
ocacionando que ol progucto terminado no cumpla con ol ni_
vel do calidad desedo. Asl que al detectarse que ta nagquina
asta fallando,se detendra la produccion de 2%a maquina y_
@1l faltante de producirse acumulara al sigquiente periocdo.

VENTAEB

Ventas podra hacer un pedido de producto terminado al area
de producclon para sy venta al cliente. Produccion tardara
dos gtrindos en ontararse del pedido y lo cumplira parcial
o totalmente en funcion de la @xistencia de su inventario. _
En caso gque no cumpla @l pedido, ol faltante se acumulara_
an pedidos ?end:an &8s y tendra prioridad por satisfacerse__
en los sigulientes paricdas. Al acer produccion el envio_
tardara dos psriodos en que veantas 1o recidbe. )

Al recibir ventas la demanda del cliente, tendra que cuapli
rla ¢l mismo periodo, PEro 2N caso que la emprasse no tenga
articulos en su inventario de ventas, el cliente esperara un
periodo mas para su cumplimiento, de no cumplirse se consi ___
dera venta perdida y ocacionara un costo de penalizacion.

Se acumulara el total de las ventas perdidas de todas las
anpresas ¥y _se le asignara a_ la empre=za qua haya tenido un
mejor cumplimiento durante la simulacion.



INFORMACION PARA EL ARBITRO

Antes de qua inicie 1a sicmulacion @l arbitro tiens
las siguientes ~peiones @

~Informacicn o cambio de condiciones iniciales

Las condiciones Iniclales sstan divididas en 3 grupos

~Condiziones inicliales de operacion
«Volumen de produccion inicial
+FProduccion por maguina
«Exigtencia an tnventarics
sNivel de caltidad
« Inversion mensual en publicidad
SEnVios penaienten ce COMPras a production
Envion pendientes de produccion a ventas

-Condiciones iniciaies sconomicas de operacioan.
«Conto variable de mantener inventario .
+Eoato §fi 0 de mantener inventaria
Losto del primer turnc de obrero por maguina
Coats del segqundo turno deo obrero pocr magquina
sConto dal tercaer turno de obrero por maguina
.Costo da deepido de obrero de reciente contratacion
-Costo de desptdo de aobrero con antiguedad
.Cozsto de oparacion por maguina
.Costo da produccion por articulo

-Condiciones iniciales financieras,
.Precic unitario de camgra de materia prima
Precio unitario de venta de preoducto terminado
.Costo de adpusicion por maquina
«Coato de venta perdida
. Instalaciones
-Acreedores
. Bancos
~Caja

~Informacion o cambio de Qraficas de demanda
La deoanda total gque se utiliza en cada simulacion es la
multiplicacion de la demanda que_da la grafica de informa_
cion per el numaro de smpresas. Por 1o tanto para cambiar
Ia demanda, esta debe s egquivalente a la que tendra una
amprowa
Pgri imprimir la graGl:a gue aparece Bn la pantalla se ne_
cesita teclear <Shift><PriSco.
—Informacion o cambio de la inflacion
La ?ruftca de inflacion se presenta acumuleda, pero para

camblar esta es nocesario dar la informacion por inflacion
paricdica

Al Jnicioc de 1a simulacion el arbitep tendra que
decidir lo siguiante 3

~El numero de enpresas que participaran (max. &)

~E1l numero de periodos que Se jugaran (max,o4)

-E£l tipo de demanda Que se usara.

=impacion de la hoja de decilaiones y reporte inicial
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INSTRUCCIONES PARA LA EMPRESA

Al 1nicio de la similacion cada emprasza recibira

una hoja de decisiones y una hoja de informacion inicial

. En 1a hoja de informacion inicial se da a conocer
las condiciones de operacion y financieras zon la&as Que em_
pieza a oOperar la empresa.

En la hoja de decisiones cada empresa anotara sus
decisiones mara deo~ periocdos continuos Z la entregara al
arbitro.Despues el arbitro regresara psta hoja en donde se
volvera a decidir para 10s dos siguientes periodos.

Durante la simulacion cada empresa tomara dos tipos
diferentes de decisiones

El primer tipo de decisiones comprende

~Prdidos de compras al proveedor
~Pedidos dea produccion al area de cCompras
~Fadidos de ventas al area de produccion
Este tipo de decisiones se toman cada per
=

wviran para mantenmr an nivnl da masact s aelos o
minNano Ce los diferantes i1nventarios

10

e

El segundoc tipo de decisiones comprande ;3

-Cambio de volumen de produccion .~Este cambio se podra
hacer a partir del tercer periodo, cualquier periodo.Al
regalizar un cambio de este tipo se requiere de un Yi1om_
Ro Z tendra un costo no_se podra hacer otroc cambio

asta que concluya este. El cambio es en numero ge uni_
dadas, sin limitacion., E1 volumen de projduccion as la
disponibilidad de obreros MAaqQuUi Nas para progfucir un
volumen determinats 96 articulaos.

~Nivel de calidad.~-E! nivel de calidad que decida la em_
presa @s 21 que se usara para comprar la mater:a prima,
qroducxr y ventder el groducta terminado, €l rango de ca_
igad 29 del 10% al 99%.Esta decision se tomara cada cua_
tro periocdos,

~Invercion en gubl:cidad.-EB el dinero gue destina la Bom__
grusa en gastos de disgtribucion, publicitarios, stc.,para
06 siguientes cudtro periodow. Esta decision se& toms ca_
da cuatro periodos.

~Frecio de venta.~Es 2] precio al que vendera cada empresa
Su productio ¥y solo lo pedra cambirar cada cCluatro periodcs
vy @stara vigente durante este tiempo

Decisiones financisras
~Retirar o invertir dinero del banco
~Pedir o pagar & acreedores

Exstas decisiones se toman cada cuatro periocdos a partir del
pe ~fodo cinco

Las ampresas recibiran dos tipos diferentes de reporte.

El primer tipo de reporie se entregara cada dos periodos y
contiens informacion como: demanda del mercado,nivel de in_
flacion,nivel de inventarios,envios pendientes de las dife
rentes areas,capacidad productiva,ventas realirzadas y ventas
perdidas, tambien se informa si hubo problemas en control de
calidad o produccion.

El segundo tipo de reporte se entrega cada cuatro periodos
y contiene informacion de tipo financiero, como un estado de
perdidas y ganancias, un balance y una tabla comparativa de
de las empresas que participan asl comd una grafica de la da_
manda total.
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V.4.4. HOJAS DE DECISIONES.
- . Hoja de decisibn periodo tras periodo.

- Roja de decisiones financieras y de nivel de-

calidad, (cada cuatro periodos).
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V.5 CORRIDA DEL PROGRAMA.
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MILLONES
MILLONES

MILLONES



198

.

PERIODOS

B 4 8§

I LD P O I = I AP U ICO T CO LTI »~i
OO I S 2 O3 I+ »i {5 D OO B O I TR O Oy 4
COCOUICO LD DO COTL

S$3IQYQAQING

COWBOWIUIUDIBUIWIUIUS



PARAMETROS
FORC ION DOHINADA

UTILIRAD ©

PERDIDA
ACTIVO
PASIVD

EMPRESA 1
TON 7
$ 1.3 U1

$ JAF.7 (M)
8 & (M)
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X
: REPORTE QUINCENAL 2
ESAXEILBTESRLLRLRTLELAIRNIEY

0DO 10
22222222232 ¢4

CERATIVA DE LA FiwaiEges |
ERLLXLILSLILITERRLTSIRNRELER S

DEMAMDA SUE TUVEC EL PERIDOO §-
DEMANDA PARA EL. PEWIO D U ]

TEXIGTENCIA &N lNVENTh“)
LIS 2T LY T Y W,

LI I

COMeREA- e m

FPRODUCTION_ _ e
VENTAB o o
ENVIOS PENDIENTES DEL INVENTARIO DE
AEE R P LA S TENFAALENSS LIRSS SR LN QAYF
COMPRAS AL ARER DE PRODUCCICON_ ______ _____
PRODUCCION AL AREA DE VENTAS ____ . __
CAFACIDAD FPROBUCT IVA
BT KL ERBEARXEAERETY

INSTALADA_ __

VOLUMEN DE PRODUCCION DESEATC

UTILIZADN

EB0IVACERTE A3~

TRABAJANDD CON

VOLUMEN DE VENTAS PERDIDAS __

VOLUMEN DE VENTAS REALIZADAS

FO0

827

380

81 %
430

10

1317

200 °

LUNTDADES

UNIDADES

UNIDADES
UNIDADES

UMIDADES

UNIDADES

UNIDADES

UNIDADES

UNIDADES

UNIDADES

MARUINAS
TURNOS

UNIDADES

UNIDADES



DEMANDA PARA EL. PERIONDO

TESERQEITCICERTIYS
EMPRESA L
FATEAFILRTLEILTES

L2 2 2 1]
X 2.2 23

.

13

PRCDUCCION

VENTAS

COMPRAS AL

PRODUCC ION

INSTALADA

AREA DE PRCDUCCION

AL AREA DE VENTAS

VOLUMEN DE

UTILIZADA

PRODUCCION DESEADRD

TRABAJANDO

VOLUMEN DE

VOLUMEN DE

EDDICACERTE™RY ™™

CON

VENTAS PERDIDAS

VENTAS REALIZADAS

73S0

300

r4a4

&00

8BS0

0
500

%

2300

201

&00 UNIDADES

£0% UN:DADES

UNIDADES
UNIDADES

UNIDADES

UNIDADES

UNIDADES

UNIDADES

UNIDADES
UNIDADES
MAQUINAS
TURNOS

UNIDADES

UNIDADES

2% SITUACION FINANCIERA DE LA EMPRESA XXX

INFLACION

ACUMULADA

T.7

INFLACION DEL ULTIMO PERIODO_________ 2 %

%



VENTAS NETAS . s 5.98 MILLONES

COSTOE8 DE MERCANCIA VENDIDA—~————wm——-—g 1.18335 MILLONES
AESAIEXESEEXESXTEERNESS
GASTOS DE OPERACION
SEXFEXLIIEXABNALARNXNILY
COSTOS LE PRODUGCION 1. 450972 MILLONES
COSTO DE MAMTENER INVENTARIOS ____ . 169521
COSTRE UE VENTAS PERDIDAS ____________ o
COSTO OE CALIDAD e 249700
UTILIDAE pruie FOR VONTAT 2.9314%7 MILLONES
FIIRASEFEEEEASIITINSIRRXLIERE -
EEEKEXSLBEITENLS
GAETOS GENERALES
EIEXBREAFILTFLIIX
BASTOS POR VENTAS Y ADMIMNISTRACIONM___ $ 14%097.2
GASTOS FUR FUBL ICIDAD . 2F 000
UTILIDAD DE OQPERACIONM ANTES DE IMPUESTOS___ ¢ 2.50&835 MILLONES
AERESERAARSS T EL LIRS E R 2T ER AR NS NALEY
ACTIVO
SIEELILET RIS
DINERD EN EFECTIVO_ __ . o s S.008774 MILLONET
CUENTRA DE BANCOS * H,OR6TT MILLONES
CLIENTES _% 829830
MERCANCIA e b 1L H6RTIBS MILLONES
MAQUINARIA____ _ % J0.395:1 MILLONES
INSTALAC I ENES s $ 317.4138 MILLONES
PASIVO
EXEXTIARELES
PROVEEDORES 3 1.0373 MILLONES
ACREEDORES ® 2 MILLONES
EAP!TAL
ITEXLEXAZTEY

CAPLYAL e ——_% 3B54,2703 MILLONES
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PAQRAMETROS COMPARATIVAOS
FRLIXEEREEIILZLETASRAERES
PARAMETROS EMPRESA 1
PORIION DOHIMNADA
DEL MERCADD Q0 %

WUIILIDRD O
FERDID& a 2.5 M

-ACTIVO $ 3I%7.3 M)
FASIVO s X (M
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: REPORTE OUINCENAL L3
k 3
18RRI 5NS LT ERE AN
1 oDbha 14
(222222222222 22

SITUACION DPERATIVA DE LA EMPRESA
TEEREE

10 1
SRR ER S SRS R RS2 2222222222 s 22 0 ¢

VOLUMEN DE VENTAS REALIZADAS __

DEMANDA QUE TUVD EL. PERIDODC 14 __ __ &10
DEMANDA PARA EL. PERIODD 15 _______ 61%
DI
COMPRAS 450
PRODULCCION 400
VENTAS__ 627
ERA NI SR DS
COMPRAS AL AREAR DE PRODUCCION____________ ©O
PRODUCCION AL AREA DE VENTAS____ . ©
AT
 INSTALADA 500
VOLUMEN DE PRODUCCION DESEADO____________ %S¢
UTiLIzADA EBOTUACERTE AT~ S0c
TRABAJANDO CON §
VOLUMEN DE VENTAS PERDIDAS________________ ©
; 1215

2058

UNIDADES

UNIDADES

UNIDADES
UNIDADES

UnIDADES

UNIDADES

UNIDADES

UNIDADES

UNIDADES

UNIDADES

raMIINAS
TURNOS

UNIDADES

UNIDADES



ESRARREASNRRERSLL
R 4 4
£ erPREsA 1 & 206
t .
EX3AAXERRX LA AR
PERIODO 16
TLEARNIZEXERIRALESRT
SITUACION OPERATIVA DE LA EMPRESA
t 3232232332253 F3223 522303235231 FR 22230
DEMANDA QUE Tuvo EL PERJIODD 16 _________ 620 UNIDADES
DEMANDA PARA EL. PERIODG 17 ____________ S99 UN:IDADES
EXISTENCTIA EN INMVENTARIOS
AELETREAXLERLLESLLEELES X LY
COMPRAS 3%0 UNIDADES
PRODUCCION 700 UNIDADES
VENTAS — 394 UNIDADES
ENVIOS PENDIENTES DEL INVENTARIO DE
ATLEEEXEXIXREFIEEALBELLEITL AL SL AL SSR
COMPRAS AL AREA DE PRODUCCION__________ __ o UNIDADES
PRODUCCIOM AL AREA DE VENTAS_____________ © UNIDADES
CAPACIDAD PRODUCTIVA
TEEEILREEEN TR AR ATAXE
INSTALADA 500 UNIDADES
VOLUMEN DE PRODUCCION DESEADS.______ — =50 UNIDADES
uTILIZADA e _too % :
EROTQACERTE AT~ 330 UNIDADES
TRABAJANDO CON 3 - MAQUINAS
X TURNOS
VOLUMEN DE VENTAS PERDIDAS_______________ O UNIDADES
VOLUMEN DE VENTAS REALIZADAS_____________ 2450 UNTDADES

128 SITUACION FINANCIERA DE LA EMPRESA 3f%

INFLACION ACUMULADRA .2 R

INFLAGION DEL OLTIMO PERIQDO_____ __ . 1.5 %



YENTAS NETAS $* &6.86

COSYOE DE MERCANCIA VENDIDQ-——wwe—=-—=$ [ 2789

AR ERLRRRERLREXRERNRERS
BASTOS DE OPERACION
SESSSRBALLSLTELERERISRX
COBTOS DE PRODUCCIDN s 1.4811
TCO8TO DE MANTENER  INVENTARIOS, s + L87090
COSTOS DE VENTAS PERDIDAS 3O
COSTO DE CALIDAD s 250300
UTILIDAD BRUTA POR VENTAS + 3.69261
SEREXIXRTREEETREBILIRASERESE .
"lill'll.""t'
GASTOS GENERALES
XARASAEXEXLILNTR
GASTOS POR VENTARS Y ADMINISTRACION_ % 148110
GASTOS POR PUBLICIDAD + 3000600
UTILIDAD DE DFERAGCION ANTES DE IMPUESTOS____$ 3.7445
TIEXXXIZIINSSILEJABILXNSRLSEAUEISESTRTETESY
ACTIVO
FETEIEREXEX
DINERD EN EFECTIVO s 5.280274
CUENTA DE BANCOS . 75946912
CLIENTEE 5 H456436
| MERCANCIA s 1.130178
MADUINARTIA s 2B.774
INGTALAC TONES $ T22.1751
PASIVO
ZXXRERRREER
PROVEEDORES s 1.038046
ACREEDORES s 1
CRPITAL
EITXXLXEXREXS

CAPITAL % J&1.7148

MILLONES .

MILLONES

MILLONES

MILLDONES

MILLONES

MILLEONES
MILLONES
MILLONES
MILLONES
MILLONES

MILLONES
MILLONES

MILLONES
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_BEL RERCADD
¥)

TILIGAD D -
FERGLDS - -

FCTIVY
FARIVD
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: REFORTE UINCENANL :
SEEZ2REETTLTIIETNELEREERS

PERTITDDO (33
EFIRESPRIEISCTLIRNB LN

IRaTIYVR DE LA EMPRESA |
T3T TREATRILAGNESACITR SRR
BEMANDS OUE TUVS €L PERIODD 18 . %79 UMNIDADES
BEMAMDA Bade £ PERICDO Y ___ % LMIDADES
EAIDTEHTLA PN TLoStTaR s
SRR EAER LRI IABLLILESRELSIND
COMERAG . 3TO UNIUADES
PRODUCEEON e WOD UNIDADES
NS e e e e e A UNIDADES
ENVIOS CENDITE NTES DEL INVENTARIO OE
PN AN RARC IR ITERITNIVANLI IS
SOMRENE AL AREA DE PRODMSCION o UNTIDADES
CETOUTOINN ML APEA OF URNTaS P~ | UNIDADRES
TESAT IDAD PRODUGE TN
LISt ER AR AT ES SR LR
N N Y o a ) ————— 200 UNIDADES
YOLUMEN DE PRODUSCICH DESEADD____ .. . 700 UNLIDADES
UTILYZADA L e iam. W . L S
- EOOTORCERTET AT 330 LN IDARDES
TRABAIANDD CON_ e e 3
3
COLUMEN OF VENTAS PERDIOAS  ___ ©
VOLUMENM DE VENTAS REALIZADAS . ___ 1178 UHIDADES

€M EL FERIGDO 1B
g REALIZII L CAMBRID DE VDLUMEN DE PRUDU(‘CION ¥ PARA EL. PERIODC (9
BE YENDARA UNA PROMICCION BE 700 UNIDADRES
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x EMPRESA 1 3 211
SEALNENAELRRRELINR
PERT11O
SEEIZEAAEXERRISLERSL
SITUACION OPERATIVA DE LA EMPRESA
EE32RESSLAEELRXELBEITLLILENLIILOLLESEXL XY
DEMANDA QUE TUVO EL PERICDUO 20 __ 537 UNIDADES
DEMANDA PARA EL PERICDO 21 ___ . 536 U*IDADES
EXISTENCIA EN INVENTARIOS
FPEEXAEARIRKLASIARNERTERINREAR S
e - .+ UNIDADES
PRODUCCION 800 UNIDADES
VENTAS — <] UNIDADES
ENVI0S PENDIENTES DEL INVENTARIO DE
SESXEBEISARKEABPAELIERSLESALLXESEERD
COMPRAE AL AREA DE PRODUGCION _____ ... © UNIDADES
PRODUCCION AL AREA DE VENTAS.___ O UNIDADES
CAPACIDAD PRODUCT IVA
EEEXTATIRTRIRAAESIAL
INSTALADA — - 500 UNIDADES
VOLUMEN DE PRODUCCION DESEADO_.__ . _._ . 700 ° UNIDADESR
UTILIZADA ) ) e %7 % ]
DA e ERDIVACERTE™ &S 300 UMIDADES
TRABAJANDO CON____ % MABU INAS
JANDD it = TURNOS
QUEDA UNA_ SEMANA
PARA PODER CUMPLIR UN PEDIDO DE______. ___ 279 UNIDADES
VOLUMEN DE VENTAS PERDIDAS _____________ . _ O UNIDADES
VLLUMENR DE VENTAS REALIZADAS____.___.______ 1993 UNIDADES

1% SITUACION FINRANDIERA DE LA EMPREBA 8%

"INFLACION ACUMULADA 10.2 %

INFLACION DEL ULTIMO PERIODO_____________ S %



VENTAS NETAS s 5.982

COSTOS DE MERCANMCINA VENDIDA —————— 1.182163

CERLEASIXTELIRIATRTLRL
- BASTOS DE OPEl ON
ERRIRREEITAEINATRALALR

COSTOS DE PRODUCCION 3 1.746486
COSTO DE MANTENER INVENTARIOS . __% 130661
COSTOS DE WENTAS PERDIDAS_ . _$ O
COSTO DE CALIDAD S 310628
UTILIDAD BRUTA POR VENTAS s 2_53%2088
TLELXEXEANEZIIC LA ELAEI R IAR
EEERTLRARLL
aasras BENERALES
EEXXZLELXRXNLENRR
GASTOS POR VENTAS Y ADMINISTRACION __? 1786456
GASTOS FOR PUBLICIDAD £ 3G.000
UTILIDAD DE OPERACION ANTES DE IMPUESTOS____ % 2.157442
SREBISAEBSRERLSIATIREELETXRIXRTFIXSILFECREY
ACTIVO
IS FEEEE S 51
DINERD EN EFECTIVO $ 4.407716
CUENTA DE BANCOS $ 10.06707
CIL.IENTES s 839132
MERCANCIA * 23482
MAGUINARIA 3 35.3963
INSTALACIONES _ ® 331.8403
PASIVO
EEXXIEXANIEE
PROVEEDORES % 1.073916
ACREEDORES s 0
CAPITAL
SEEERRKRB KRS

CARPITAL & 3I82.3201

MILLONES

MILLONES

MILLONES

MILLONES

MILLONES

MILLONES
MILLONES

MILLONES
MILLONES

MILLONES

MILLONES
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PARAMETROS CONPARATIVDS
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V.6 CONCLUSION

Después de haber aplicado la simulacién a diferentes gru
: pos de estudiantes y vrofesiosnistas, se observd que los parti
cLéantes pudieron agreciar la importancia de considerar todos
los factores que influyen en el funcionamiento de una empresa
Yy en la competencia por un mercado.

Por lo gue sSe estima que esta simulacifn cumple con los-—
'cbjetivos planteados, apegindose a la estructura y comporta —
miento veal de una empresa.

Reconociendo asi, la importancia de la simulacién como -~
material diddctico para el desarrcllo de futuros profesionis—

tas.
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