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Guia para participantes YBT

1. Prepararse: qué vamos a hacer y cdmo nos organizamos.
Entender el mercado: leer el escenario y resolver dudas.
3. Preparar un plan (tomar decisiones).Decidir adonde queremos llegar.
1. Qué venderemos y donde.
2. Marcar objetivos de ventas.
3. Decidir acciones de marketing, RR.HH., produccion y finanzas.
4. Retocar el plan en base a nuestra hoja de trabajo.
5. Introducir las decisiones en el simulador.
4. Analizar resultados.
1. Ver si se han cumplido nuestros objetivos.
2. Compararnos con la competencia.

N
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Leemos el escenario para
entender el mercado.

¢Qué vamos a hacer?

Este mercado ira

cambiando.
Gestionar una empresa virtual a lo largo de 11 Analizar
anos, reproduciendo lo que hacen los responsables
de las empresas: :
. Establecemos nuestros
Analizamos los resultados, L D e —
comparando decisiones con | | vendery dc.e qué productos
* Analizar. los competidores paraver | QO o~ 2
o fe 7 o - =.
) P!amflca " e he:enoors ZZCZ;I)O?EJO" Y g B 9% 3’| Tomamos decisiones que
* Ejecutar. peorq : O o) introducimos en el
e Controlar. simulador.
o 2 o
n
Este proceso se repite en cada uno de los afos Ejecutar
virtuales que aparecen en el calendario, siempre El simulador procesa las
compitiendo con otros equipos. decisiones.
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1. Prepararse

Nos organizamos
Tipos de tareas:

Gestionar puede ser muy divertido. _ _
m Leer el escenario (analizar) —
El grupo de 3 0 4 personas puede repartirse
tareas, de forma que todos hagamos una
parte del plan.

g lomar decisiones (planificar) &g

Cada ano virtual podemos intercambiar las
tareas para que todos hagamos de todo.

s Analizar resultados (controlar) g
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2. Entender el mercado

Leemos el escenario

PRAXIS

No es necesario aprenderlo, solo entenderlo.
Omo comerse el mercado

Podemos preguntar dudas a nuestro profesor. Si él
no puede contestarlas, las hara a la organizacion.

obtener el MaXimo beneficio

”73!01129 management trainer

PRAXIS makes PERFECT
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2. Entender el mercado

Nuestro balance de partida

Capital: La inversion que han realizado
los duefios en la empresa.

Lo que nos ha costado la
fabrica.

Patrimonio Neto

Inmovilizado 29.900.000 Capital 53.900.000

Existencias -

Disponible (tesoreria) 24.000.000

El dinero del que /

disponemos.
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2. Entender el mercado

Los mercados y productos

Hay que calcular la demanda global inicial: el
tamaio de cada mercado.

Tenemos dos productos:

Poblacion Exteision S - Protector Solar
H - Crema Hidratante

f

40.000.000 400.000 Km?

30.000.000 210.000 Km?
Mercado A Mercado E
Podemos fabricar uno o los dos productos y
venderlos en uno o en los dos mercados. Producto S 0,55 uds 1,17 uds
A es el mercado local. Producto H 1,33 uds 2,50 uds
E es un mercado de exportacion.
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Los mercados y productos (l)

Y es un mercado extranjero que trabaja en
dolares, por lo que hay que contemplar:

1. Eltipo de cambio (inicialmente es de 1
euro por délar pero puede cambiar).

2. Aranceles de entrada (un 2%).

¢Como se calcula el arancel?

Arancel = (Coste estandar + 0,03€) x 2%

YBT — .
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2. Entender el mercado

Mercado A Mercado E

Producto S 0,55 uds 1,17 uds

Producto H 1,33 uds 2,50 uds

En el mercado A solo estan las empresas participantes en la
simulacion.

Eso quiere decir que la demanda se divide entre nosotros y las
otras tres o cuatros empresas competidoras.

En el mercado de exportacidon hay unas empresas locales que
componen el mercado antes de empezar nuestra actividad.

PrAXIS makes perfect



2. Entender el mercado

Los puntos de venta y compradores

Los compradores son el 25% de la poblaciéon en cada mercado, la mitad

hombres y la mitad mujeres.

T Detallistas tradicionales 3.000

Bl Autoservicios/Supermercados 6.000 Esto es importante para la publicidad, ya que tenemos que utilizar los
medios publicitarios que mas llegan con un menor coste.

L Medios A i Ml e Eens

G Grandes Superficies 360 720

Red de display y Remarketing
Banners/anuncios en webs DR a6 £6 10.000 11:000
Nuestro clientes son los comercios detallistas. Prensa , PR 48 31 15.000  16.000
Diarios/Revistas: Impresos e internet
z Radio
Podemos vender nuestros productos a través de Estaciones/Emisoras: Convencional e internet RA 35 40 14.000 16.000
los canales (comercios) G, Sy T. Redes sociales o ol 30 ’9 15000 | 15.000
Plataformas de comunicacién cerrada
Television v 60 61 18.000  20.000

Canales: Convencional e internet

Porcentaje de compradores Coste por una

YBT — . |
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2. Entender el mercado

Las zonas comerciales y los delegados

El mercado A esta dividido en 6 zonas y el mercado E en 12.
/ , éPor qué es importante?

Porque tendremos que elegir en cuantas vamos a tener nuestros delegados
propios y en cuantas utilizaremos mayoristas independientes. Las opciones
son:

1. Cero delegados (todas la zonas las cubren los mayoristas).
2. Una distribucion mixta (1-5 delegados en A; 1-11 delegados en E).
3. Todo el mercado lo cubren nuestros delegados.
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2. Entender el mercado

Produccidn y estructura

El coste de produccidn es:

- 2,06 € por unidad de S.
- 0,97 € por unidad de H.

Produccion mixima en unidades

Inmovilizado de un producto u otro
en euros Inmovilizado Gastos estructurales
S H en euros en euros
29.900.000 7.200.000 18.000.000 29.900.000 3.000.000
35.900.000 8.160.000 20.400.000 35.900.000 4.200.000
41.900.000 9.120.000 22.800.000 41.900.000 5.400.000
47.900.000 6.000.000

Inicialmente podemos fabricar un maximo de 7,2M de unidades
de S 0 18M de H. Para fabricar las dos, debemos contemplar que 53.900.000 6.600.000
por una unidad de S se pueden fabricar 2,5 de H.

Tener operativa la fabrica conlleva unos gastos fijos anuales
Cada afio podemos aumentar la capacidad si invertimos 6€M. que dependen de su tamaiio.

YBT — . ‘
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2. Entender el mercado

Coste de transporte

Transporte de fabrica a plataforma propia 0’01 0’03 , —t
Almacenamiento en plataforma 0’05 005 /[ i i
001 002 —

Transporte de plataforma propia a detallista

Hay unos costes de transporte y almacenamiento (en euros).

Si tenemos nuestra propia red comercial, pagaremos todo.

Si trabajamos con mayoristas, el coste del almacenamiento y del
transporte hasta el detallista lo pagan ellos.

PrAXIS makes perfect
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3. Tomar decisiones

Qué productos queremos vender y donde

Mercado A Mercado E

No es obligatorio vender los dos productos ni vender en los Producto S 0,55 uds 1,17 uds
dos mercados.

o Producto H 1,33 uds 2,50 uds
Eso si, si lo hacemos:
1. Aumentamos nuestra cartera (posiblemente mayores Podemos, por ejemplo, vender tanto S como H,
ventas y menor riesgo por diversificacion). en todos los canales de A:
2. Es mas probable conseguir economias de escala
acercandonos a nuestra capacidad de producciéon maxima. AG
AS
AT
En el mercado E entraremos mas adelante.

YBT — . .
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3. Tomar decisiones

Marcar objetivos
Si en el Mercado A somos 5 empresas podemos tener como referencia una
cuota de mercado inicial del 20%.

La empresa debe tener una serie Una marca de precios altos posiblemente obtenga menos.

de objetivos.
Una marca de precios ajustados posiblemente obtenga mas.

Objetivos basicos son:

1. Unidades vendidas. e Podemos tener como objetivos, por ejemplo:
2. Cuota de mercado (% de las J » POT €jemplo:
ventas totales que genera Vender 4,4 M de unidades de S
nuestra empresa).
3. Ingres.o:s (veptas en vglor). Vender 10,5 M de unidades de H
4. Beneficio a final de ano.
(aproximadamente el 20% de la demanda inicial de A).

YBT — . .
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3. Tomar decisiones

La hoja de trabajo

CUENTA DE RESULTADOS
VENTAS S

Ventas totales
Costes mangeres Cetallistas
€305 Netos S
COSTE DE VENTAS S

Costes cinectos ce procuecion
Gastos Ce promocidn ce vertas
Costes co empresas mayonstas
Costes ce tarspote Abdcaplataiormas
Costes ce almacenamiento
Costes ce tarspone plataformas cetallistas
Ararceies porimponacion
Total coste de ventas S

En el menu de Ayuda hay un archivo en Excel que nos ayudara a ver si
nuestras decisiones son coherentes.

elococococooo| leco| elecocococooo| loeoco

COSTE ﬁm‘! "mm — a
e - éPara qué sirve?
s s oo sctes oo Si introducimos las decisiones del equipo y la previsidén de unidades

Red comencial mercaco A

Rogcompcia A€ ° vendidas (nuestros objetivos) nos dara el beneficio o pérdida de la
= : empresa.

rversién en publicicac S
rvension en pubiicicad H

Total gastos generales 5.990.000
Resultado de exphotacion 5.990.000
ACTIVIDAD FINANCIERA

FIEs0s ARAncients por Invensiones G)
Ovos ingresos dranciencs

Gastos 4nancienos ce préstamos 0
Gastos dnanciens por comisiones 0
Gastos dnancienos por cescubieno

Ovos Qastos dnanciencs

T — n Debemos introducir nuestras decisiones en la hoja de trabajo para
TP s ver el resultado final previsional y poder hacer cambios.

e
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3. Tomar decisiones

Delegados 9

éLa diferencia?

La capacidad de venta: con los resultados veremos cual vende mas.

Tenemos que decidir si trabajamos
con delegados y/o mayoristas en los Los costes: el delegado tiene un coste fijo (50.000 € en Ay 60.000 S en E),

mercados en los que vendamos. mas sueldos de vendedores para canales Sy T, mas coste de
almacenamiento y transporte de plataforma a detallista.

El mayorista supone un 8,46% de coste sobre los ingresos por ventas (6,5%
Numero de delegados por mercado en promociones).

Mercado Delegados e
“ ® : Podemos tener, por ejemplo:

e P ) 6 delegados en A (todo el mercado cubierto con nuestra red de ventas).

En E no tendremos delegados, porque no vamos a vender.

YBT — . .
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3. Tomar decisiones

Recursos Humanos e

0 éComo afecta?
Si vendemos con delegados El nUmero de comerciales marca el nimero de visitas que podemos hacer a
debemos decidir, en el mercado A: lo largo del afno.
1. Numero de comercialesenSy T. El sueldo ayuda a motivar en la venta.
2. Sueldo (fijo y variable).
.
Mercado Canal Vendedores POdemOS tener’ por eJempIO:
S o 1
A
T . 4 6 comerciales para los supermercados (S).
12 comerciales para las tiendas tradicionales (T).
Mercado Fijo (€) Variable (%)
A 30.000 € 0,90 % , .
En ambos casos, el sueldo sera de 30.000 € y un variable del 0,9%.
YBT Y it s makes perfect
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Estudios de mercado

Debemos obtener informacion sobre
la competencia.

éPara qué sirven?

En la fase de control, comparamos
nuestras decisiones con las de
nuestros competidores para ver qué
hacemos mejor y qué hacemos peor
gue ellos.

Estudio

i

2

3

10

11

12

13

14

15

3. Tomar decisiones

Descripcion Afio 3
Ventas de Sy H por empresas, mercados y canales.

Ventas en promocion de S y H por empresas, mercados y canales.

Posicionamiento por mercados de las marcas de S.

Posicionamiento por mercados de las marcas de H.

Inversion publicitaria de S y H en el extranjero de las empresas de Ay
E, expresada en €.

Cobertura de cada empresa y mercado de Sy H. Parte del grupo
objetivo con acceso a la publicidad, expresado en tanto por uno.

N° de inserciones publicitarias por empresas de Sy H.

N° de delegados y vendedores por y mercados.

Lineal logrado por empresas y ¢

Demanda de Sy H por empresas
normales, sin la demanda en promo

Es recomendable contratar la
mayoria o incluso todos.

PVP en € de las empresas por mercado
Campanias de las empresas por mercad
Tipo de promocién, de Sy H, por empre
Sin ellos estamos ciegos.

Coste medio de salarios del sector.

Balances de las empresas del sector a 3

YBT — .
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3. Tomar decisiones

Precios ¢Cémo lo calculamos?

Sumando de todos nuestros costes y afiadiendo lo que queramos
ganar (nuestro margen).

En los canales en los que queramos vender

nuestros productos debemos introducir: Si es bajo respecto a la competencia, ayuda a vender. Si es

_ _ excesivamente alto, reduce nuestra demanda.
1. PVP (precio al consumidor).

2. Margen al detallista (cuantos euros gana El margen ayuda a que el detallista nos de espacio (lineal).
nuestro cliente por unidad vendida).

Precios y margenes

Producto Mercado Canal P.V.P. (€) Margen (€)
G 12,80 € 3,10 € Hay que poner precios y margenes que nos permitan obtener
. A s 12,80 € 3,10 € beneficio pero que no sean disuasorios.
T 12,80 € 3,10 €
e o . 250 € La Hoja de Trabajo nos permite ajustar precios (podemos decidir
. cas ¢ s e los precios al final cuando tengamos todos los costes).
I A S 585 € 1,25 €

YBT -
T 5,85 € 1,25 €

PrAXIS makes perfect
E G 0,00 € 0,00 € 4//




3. Tomar decisiones

Ejemplo de precios

Para calcular el precio de Sy H podemos utilizar la siguiente féormula:

Precio = margen de mi empresa + suma de costes variables unitarios + (suma gastos generales + gastos financieros/total unidades vendidas)

Costes variables unitarios: margen del detallista, Estimo vender 14,9M de unidades en total (4,4 de Sy 10,5 de H).

dosiis 02 pronI"OCifones' comision empresas |  Mis costes variables unitarios son 2,34 € (S) y 1,14 € (H).
mayoristas, plataformas, transporte y aranceles. * Mis gastos generales son de 42M € (2,82 €/unidad)*.
° i 0, s 8
Gastos generales: amortizaciones, 14D, gastos de Qwero_ ganar un 30% por unidad (1455 € por unidad de Sy 1,19 €
estructura, delegados, incentivos fuerza de por unidad de H). 19,3M €en total*.
ventas, estudios de mercado, publicidad. El precio seria de 6,71 € (S) y 5,15 € (H).
. . . . * Se ha simplificado el ejemplo. El margen de cada producto y la distribucion de gastos fijos y
Gastos financieros: comisiones, intereses. financieros, especialmente la publicidad, pueden variar entre productos.
YBT — y |
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3. Tomar decisiones

Promociones

Podemos realizar hasta tres promociones al éPara que sirven?

afno en cada canal. Hay tres tipos: _ ) y
Las promociones ayudan a vender mas, pero también suponen un

1. Descuento directo. coste para la empresa.

2. 3x2. g )

3. Descuento en la préxima compra. Cuanto mayor es la promocién, mas ayuda a vender y mayor es el
coste.

Promociones

Producto Mercado Canal N° de promociones Tipo de promocién Detalle

o s - 0 Se utilizan promociones cuando queremos, por ejemplo, sacar
. Ao | s ®2 30 g 0 stock de productos no vendidos.

T ® 3 3x2 v 0

e ) o: v 0 El primer afio podemos poner, por ejemplo, cero promociones.
@ 3 3x2 v 0
YBT I ey o —
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3. Tomar decisiones

Comunicacion ()

éPara qué sirven?
Producto Mercado Tipo de campana
. A Campafia 3 La campafia nos posiciona en la mente del consumidor.
E Campana 3
A n Los consumidores buscan principalmente productos Naturales (N) o
H - Tecnoldgicos (T). Si la campana es correcta, nuestra imagen sera muy N o
£ Campafia 0 muy T, lo que ayuda a vender.

En el anexo del escenario

tenemos campafia para Sy H. e

Hay que buscar la campaia que dé un mensaje claro sobre nuestra marca.

Debemos introducir un nimero

para cada mercado y producto Podemos elegir la misma o diferentes campafias para cada producto y
que queramos vender. mercado.
YBT — . |
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Comunicacion (ll)

Las inserciones/repeticiones son el nimero de
veces que aparecera nuestro anuncio a lo largo
del afo en cada uno de los medios
seleccionados.

3. Tomar decisiones

1 insercion al aio no es nada y 365 por medio puede ser caro.

Podemos utilizar el sentido comun vy los costes para decidir el
numero de inserciones.

Producto Mercado Soporte N° Inserciones

éComo se eligen los medios y el nUmero? DR 140

PR 0

En el escenario hay unas tablas de cobertura. Hay que elegir aquellos medios que A RA 140
lleguen mas a nuestro publico objetivo, los compradores. SM 0

TV 140

Cuantas mas inserciones hagamos mas nos ven, pero también es mayor el coste. S bR 60

PR 60

YBT E RA 0
"~ e\ SM 0
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3. Tomar decisiones

Trade

Producto Mercado Canal Lineal (%)
G 40 %
. - . . A S 40 %

Debemos decidir el porcentaje de lineal que queremos s
tener en cada canal en el que vendamos. T 40 %
E G 0 %

¢Qué esy para qué sirve? El lineal debe ser coherente con lo que

_ gueremos vender y lo que el detallista espera.
El lineal es la presencia en un expositor del punto de

venta. Cuanto mas lineal mas se ve nuestro producto, y Si queremos tener una cuota de un 20% no
aumenta la probabilidad de venta. tendria sentido tener un lineal del un 80%.

El detallista nos dara mas o menos de lo que queremos en
funcién del margen vy las ventas de nuestro producto.

YBT — . ‘
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3. Tomar decisiones

Produccion

Debemos introducir el nimero de unidades que queremos Lo ideal es fabricar lo que podemos vender, ni mas
fabricar de Sy H. ni menos.

Cuanto mas cerca estemos de la capacidad de
produccion, posiblemente mas rentable sera la
empresa, porque los gastos fijos se diluyen.

El nimero lo decidiremos en funcion de nuestro objetivo de
ventas.
Produccién

Si creemos que podemos vender mas de la capacidad inicial broducto Unidades en Produccién del afo en Total uds. disponibles
de la que disponemos, podemos realizar una inversion para stock udades
aumentar la capacidad de la planta. * S 0uds 4104.000 Uds. 104000 Uds.

6 H 0 Uds. 12.540.000 Uds. 12.540.000 Uds.
Si tenemos stock del afio anterior, podemos venderlo.

YBT — . ‘
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Finanzas

Si no tenemos tesoreria (disponible) suficiente para cubrir
gastos, podemos pedir un préstamo.

Si nos sobra, podemos hacer una inversion financiera.

La TON nos dira si tenemos que pedir un préstamo.

Pedir préstamo nos da fondos para nuestro plan pero
supone un coste.

YBT — .
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3. Tomar decisiones

Solicitar préstamo en base a la TON (se puede
solicitar mas para tener un colchén adicional).

Si nos sobra tesoreria, podemos cancelar
préstamos o realizar inversiones.

Préstamo que se solicita: 0€
Préstamo a amortizar anticipadamente: 0€
Inversiones financieras: 23.000.000 €

PrAXIS makes perfect



3. Tomar decisiones

Retocar el plan

weass - La hoja de trabajo nos dira si ganamos o perdemos dinero con la
e M——— o estimacion (objetivo) de ventas que hemos marcado.

T ] Si perdemos dinero, podemos retocar:

e : 1. Ingresos (precios).

oo o s s co s o 2. Gastos (margenes, publicidad, promociones, etc.).
wm:‘”&ssﬁs 29?30):

Gastos ce <D 1]
Red comencial mercaco A 0
Red comencial mencaco E 0
rcertivos a la fuerza ce vertas [}
]
1]
]

Debemos ser coherentes.

Gastos ce estucios de Investgacidn

rversion en pubiicicac S

rversion en pubiicicac H
Total gastos generales 5.950.000
Resultado de explotacion +5.950.000

ACTVEAD FIANCEERA Por ejemplo, poner un precio excesivamente alto hara que ganemos

FNes0s Arancients por invensiones

e == dinero en la hoja de trabajo, pero posiblemente no se cumpla.

Gastos dranciencs por comisiones
Gastos 4nanciencs por cescubieno

oo o

] Oros gastos drarciers
de 13 actvidad 0
YB OTROS INGRESOS/GASTOS
Owos Ingresos 2]
Owos gastos o 5
Total otros ingresosigastos ° /9/‘/\)(“5 /)’Idzée\s /98/‘7(,<2CZ‘,j
RESULTADO DEL EJERCICIO 5.950.000 4//



Ver si se han cumplido nuestros objetivos

Comprobaremos si nuestros
objetivos de ventas y estimaciones
de beneficio se han cumplido.

Lo haremos comparando la hoja de
trabajo y los resultados que se
publican en el simulador.

JABANCA @SIC Herbalifé’

CUENTA DE RESULTADOS
VENTAS: L

Verras wides
Castes mérgenes dudisias
Ingresos netos: L

e o of

COSTE DEVENTAS: L

Castes drecios de produccén
Gasios de pramocidn de venias
Casies de empresas mayorisias
Cosias vansporie dirice-piataormas
Cosies vansporie plaisformas-detalisias
Acanodes por impartacien

Total coste de ventas: L

ole 0 0 0o o of

Resultado bruto: L

VENTAS: T

Vernias wides
Castes mirgenes deialisias
Ingresos netos: T

e o of

COSTE DE VENTAS: T

Castes drecios de producadn
Gasios de promocién de vermas.
Costes de empresas mayorisias
Costes ransporte dirica-pisaformas
Costes ranspore plaformas-dealisias
Acsnodes por impartacién

Te i

ole 00 oo oo

Resultado bruto: T_
‘GASTOS GENERALES

Gasios amorszacen
Gasios gunerdes de estuchra
Defegaciones: Mercado A
Dedegasiones: Mercads Y
Incenivos a ks fuerza de vertas
Gasios deinvessigacion
Iversicn en publicidad L
versidn en pubiicidad T

2330,
3.000.

ccoocoB

Resultado de explotacién

ACTIVIDAD FINANCIERA

Ingresos Srancieos por inversionss
Oros ingresos Snanciercs

Gustos frnoeros de présirmes
Gasios Snancieros por comisionss
Gasios Snancieros por descutienn
Oros gastos Sncercs

Resultado de la actividad financiera
OTROS INGRESOSIGASTOS

Oros ingresos
Oros gasios

Total ot

infen
o oo |e oo o gg

RESULTADO DEL EJERCICIO

%

4. Con

trolar

Ventas totales 62.933.860
Costes margenes detallistas 13.800.791
49.133.070
COSTE DE VENTAS: S
Costes directos de produccién 10.217.600
Gastos de promocién de ventas 272.422
Costes de empresas mayoristas 0
Costes transporte fabrica-plataforma 102.107
Coste de almacenamiento 248.000
Costes transporte plataforma-detallista 75.853
Aranceles por importacién 109.740
Total coste de ventas: § 11.025.722
Resultado bruto: § 38.107.347
VENTAS: H
Ventas totales 46.000.000
Costes margenes detallistas 10.000.000
netos: H 36.000.000
COSTE DE VENTAS: H
Costes directos de produccién 7.760.000
Gastos de promocién de ventas 3.632
Costes de empresas mayoristas 0
Costes transporte fabrica-plataforma 80.000
Coste de almacenamiento 400.000
Costes transporte plataforma-detallista 80.000
Aranceles por importacién 0
Total coste de ventas: H 8.323.632
Resuitado bruto: H 27.676.368
GASTOS GENERALES
Gastos amortizacion 3.590.000
Gastos generales de estructura 4.200.000
Gastos de |+D 4.902.024
Red comercial mercado A 1.560.000
Red comercial mercado E 720.000
Incentivos fuerza de ventas 430.080
Gastos de investigacion 364.000
Inversién en publicidad S 6.335.900
Inversién en publicidad H 6.009.600
Rasiado axptacsn Seraiiz
37.672.112

PrAXIS makes perfect



4. Controlar

Tratamos de identificar los porqués

Analizamos las decisiones de nuestros
competidores, para ver qué han hecho mejor o
peor que nosotros.

Para ello, debemos utilizar los estudios de mercado

S18lel. |olel<(Enlelale BlE

y comparar nuestras acciones con las de nuestros -':"" :00 :00 Yo Tea oy |75 | Toee o
competidores, principalmente en marketing y — -~ 2 800 200 S B
RR HH = nglw.ma A dela e 946.788 3 5,00 5,00
. . A S 902.094 90323; 4 1,00 9.00
E ; 7777777 2:;5.233 5 0,00 0,00

Cuando hayamos determinado que han hecho mejor y que han hecho peor que
nosotros, podremos mejorar nuestro plan para el siguiente ano virtual.
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