INFORME 3 CURSO IN69B SECCIÓN 1

Comentarios generales 

a) Los equipos mejor preparados para el examen final son los que presentan un Informe 3 más completo
b) A aquellos equipos que tienen nota bajo el nivel mínimo de aprobación en el informe 3, nunca podremos enfatizar lo suficiente la necesidad de empezar a trabajar arduamente, y sin descanso, para entregar un informe final satisfactorio
c) El nivel de las presentaciones han sido superiores a las de los informes, lo cual revela consecución apenas parcial de los objetivos de este curso

d) Ojo: Faltan solamente dos semanas para la fecha de entrega del informe final 

Comentarios particulares

1. Vida Sana
· Los estudiantes entregaron de nuevo el informe II. No queda claro a lo largo del mismo, si fue error de título, o si entregaron un informe anterior por equivocación
· En el informe III la encuesta de mercado fue exigida como obligatoria, lo cual no se entregó en este caso

· Persisten errores graves de ortografía, redacción, falta de mención de fuentes, y de presentación que ya fueron objetados en el informe I. ¿Por qué no han sido corregidos aún?

· No se entrega un flujo de caja

· No existe un plan de financiamiento

· Se enuncian en la introducción (no existe Resumen Ejecutivo), varias afirmaciones sin sustento en el cuerpo del informe, como por ejemplo planes de capacitación, y alianzas estratégicas de importancia
· Se ofrecen servicios de “clase mundial” sin especificar qué significa

· No se dimensiona el mercado potencial

· Información de relevancia para la evaluación del negocio es remitida a anexos, en más de una oportunidad, los cuales no existen
· Existen diversas afirmaciones sin fundamento
· No se entrega un organigrama

· El número de personas en la organización es informado sin una adecuada justificación

· Existen informaciones contradictorias a lo largo del informe

· Conclusión: Independiente del error potencial en el número del informe al cual se refiere el trabajo entregado, la calidad del contenido está muy por debajo de lo esperado. A estas alturas del partido, una nota bajo 4 es una señal más que grave de problemas. Remontar desde esta situación tan desfavorable depende exclusivamente de un trabajo serio y dedicado de los estudiantes. Nota: 2
2. Centro Deportivo Aqua E Sports
· Los estudiantes presentaron un muy buen informe. Se nota interés, dedicación, capacidad de obtener información, y de utilizarla de manera productiva para la generación de un negocio

· Las necesidades de los potenciales clientes están bien identificadas, y existe un interesante levantamiento del potencial del mercado
· La segmentación está bien enfocada, y contiene elementos de interés para un futuro potencial inversionista

· Los factores claves de éxito están bien identificados y tratados a lo largo del informe. Sin embargo, falta un tratamiento más detallado del real interés de los potenciales clientes institucionales por crear una alianza estratégica con el negocio. Una cosa es que exista la necesidad, otra es que ello se pueda concretar en un contrato

· El product mix está estructurado vis-a-vis los potenciales usuarios de una manera convincente y atractiva

· Se realizó encuesta de mercado que ayudó de manera importante a conocer las demandas de los clientes
· Existió un intento, parcialmente exitoso, de describir procesos

· Falta desarrollar el proceso de penetración de mercado (estrategia de ventas)

· La capacidad de reacción de la competencia es desdeñada, y no analizada. De la misma manera que la oferta es segmentada por los estudiantes, deberían ser analizados los competidores. Una reducción de precios, como única ventaja competitiva, puede no ser sustentable
· Sugiero convertir el ítem Promoción en un plan de medios formal

· El aspecto organizacional está incompleto

· El estimado de la inversión fue bien realizado en base a parámetros de mercado
· En el flujo de caja el aumento de los ingresos es meramente vegetativo año a año, lo cual indica algún grado de irrealismo en el inicio, o en la evolución del negocio

· Deberían considerarse ingresos adicionales por publicidad
· Deben mejorar redacción y ortografía

· Sugiero estructurar el próximo informe de una manera más vendedora, lo cual ayudará incluso en su comprensión

· El lay out presentado es de muy mala calidad

· TI: ¿Dónde estás que no te veo?

· Conclusión. El informe refleja en gran medida el grado de avance esperado para un informe #3. Felicitaciones, se nota trabajo, entusiasmo, capacidad de aplicar conocimientos, de obtener información relevante y de estructurar todos esos elementos en un negocio creíble. Nota: 6
3. Comercializadora de Publicaciones JGR Ltda.
· Existe una adecuada descripción del modelo del negocio
· Se realizó encuesta de mercado

· La presentación está deficiente: no existe un resumen ejecutivo y hay un excesivo número de errores de ortografía 

· No se entregan los elementos suficientes para evaluar el trabajo. Existe alusión a técnicas de optimización, pero no se demuestra su utilización, ni la validez del modelo. Números sacados como por arte de magia de un sombrero de mago, no convencen a un potencial inversionista

· Este es un negocio de alto riesgo. Los diarios son productos altamente subsidiados por la publicidad, por lo que cualquier negocio basado en el margen de su precio, tendrá que llevar en cuenta esta desproporción con el peso y volumen del bien a transportar

· Las decisiones de plaza son tomadas como si la comuna piloto, Ñuñoa, fuese por siempre el epicentro de las operaciones de la nueva empresa

· No existe evidencia de que hayan identificado dueños de vehículos que trabajarán bajo las condiciones impuestas, al precio estimado, y que estén dispuestos a transportar valores sin ser empleados de la empresa

· La estimación de 1 minuto para desplazarse entre puntos considerando distancias, tiempo para estacionarse, conteos, diferencias en números, recolección de valores, entrega de recibos, e imprevistos parece insuficiente. Debe ser demostrada su factibilidad, tomando en cuenta un número realista de quioscos adheridos al esquema
· No se demuestra en el informe cómo se llegó al número de 7 agentes ruteros

· Se considera que todos los quioscos de la comuna adherirán en un plazo de 6 meses, pero no se explica por qué ocurrirá esto, y no se dimensiona una fuerza de ventas adecuada para lograr objetivo tan ambicioso

· La organización propuesta está claramente incompleta

· Conclusión. El negocio es pequeño, inclusive casi demasiado pequeño para satisfacer todos los objetivos de este ramo. Su desarrollo no es complejo, y, así y todo, los alumnos a estas alturas aún no son capaces de mostrar un informe #3 satisfactorio. Esto debe ser resuelto con máxima urgencia, cualquier esfuerzo en ese sentido nunca será lo suficientemente grande. Nota: 3.
4. Gentelser S.A.
· Este informe presenta pocos avances en relación al anterior
· Tiene una buena presentación y se lee con facilidad. Sugiero en el futuro, eso si, ser más cuidadosos con los errores de ortografía
· Sin embargo, algunas preguntas básicas aún no tienen respuesta:

1. ¿Cuál es el precio estimado de venta y el margen en los próximos años, por tipo de cliente?

2. ¿Cuál es la demanda versus la oferta en este momento para los clientes target? (no la total del país, ojo)
3. ¿Cuáles son los clientes target? ¿Cuántos son?
4. ¿Quiénes son los competidores en ellos? ¿A qué costo producen, venden?

5. ¿Cuáles son las ventajas competitivas de Gentelser?

6. ¿Cuál es el costo estimado de producción para Gentelser, tomando en cuenta los riesgos del negocio y sus posibilidades de ocurrencia?

7. ¿Cómo se llega a los clientes, o en otras palabras, cuál es el marketing necesario en este negocio?

8. ¿Cuál es la estrategia de ventas?

· En la organización propuesta no queda claro dónde se efectúa la contabilidad, la administración de RRHH, sistemas, tesorería, cobranza, ni se informa de remuneraciones, programas de entrenamiento, etc. 

· La organización comercial no está justificada en su número (¡una persona!)) con algún programa de adquisición de clientes
· No se establece –¡aún!- la composición esperada de la cartera de clientes

· Frente a los riesgos del negocio (si hasta se depende de la meteorología), la tasa de descuento de un 10% me parece excesivamente baja, y siendo esta una inversión privada, no recomendaría aceptar definiciones del gobierno 
· En el anexo 3 no existe previsión de compras de terrenos, de expropiaciones, de previsiones ambientales, etc.
· No me queda claro que no debieron haber realizado encuesta de mercado

· Conclusión. Estando tan cerca de tener que emitir el informe final, son excesivas las interrogantes básicas no respondidas. Todas ellas ya deberían tener al menos un esbozo de respuesta, independiente del número de variables que se deban tomar en cuenta en un negocio de relativa complejidad como este. Nota: 3
