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Business Games
Integrarea metodelor inovative in procesul educational

@Arkhé

https://www.arkhe.com/nos-jeux/kalypso/

Jocul de afaceri Kalypso este inovativ si relevant pentru studenti, oferindu-le o experienta educationala captivanta si interactiva
in domeniul managementului si al afacerilor.
in cadrul participarii la jocul de afaceri, studentii au posibilitatea s3 invete si gestioneze o afacere prin joc si fara riscuri.
Participarea la acest joc le ofera studentilor:
= oportunitatea de a aplica cunostintele teoretice intr-un mediu simulat, reflectand provocarile si deciziile cu care se pot
confrunta in viitoarele lor cariere Tn afaceri. Acest aspect este esential pentru dezvoltarea abilitatilor practice si a intelegerii
proceselor de afaceri;
= posibilitatea sa invete prin experientd, sa experimenteze consecintele deciziilor lor si sa inteleaga modul in care alegerile
strategice influenteaza rezultatele comerciale si financiare. Astfel, ei pot sa-si dezvolte abilitatile de luare a deciziilor si de
analiza Intr-un mediu simulat, fara riscurile asociate in afacerile reale;
= Qocazia sa isi dezvolte abilitatile interpersonale, capacitatea de a lucra in echipa si de a comunica eficient, competente
esentiale in lumea afacerilor.
= prin obiectivele jocului (analiza documentelor financiare, interpretarea datelor de piata, dezvoltarea planurilor strategice
etc.), posibilitatea de imbunatatire a gandirii critice si a abilitatilor analitice ale studentilor, ajutandu-i sa inteleaga mai bine
complexitatea proceselor de afaceri;
= oportunitatea de a se dezvolta intr-un mediu dinamic si interactiv, care incurajeaza inovatia si adaptabilitatea. Acest aspect
este esential intr-o lume a afacerilor in continua schimbare si ofera studentilor posibilitatea de a experimenta diverse
strategii si solutii Intr-un mediu sigur si controlat.
Prin integrarea studentilor in jocul de afaceri Kalypso, acestia au oportunitatea sa-si dezvolte abilitatile practice si teoretice, sa
experimenteze provocarile din mediul de afaceri si sa-si pregdteasca competentele pentru viitoarele lor cariere in domeniul
managementului si al afacerilor.




Business Games

Integrarea metodelor inovative in procesul educational

Obiective strategice

Colectare informatii pentru

fundamentarea deciziei

* Participarea la conducerea unei intreprinderi care
produce si comercializeaza bareci (la nivel de
structura, "coca vasului”).

* Intreprinderea se concureazé cu alte companii

similare din sectorul industrial de barci de agrement.

* Rezultatele obtinute depind de propriile actiuni

intreprinse, dar si de politicile urmate de concurenta.

* Produsele fabricate au o duratd de viatad estimata si
se regasesc in faze diferite ale ciclului de viata.

* Piata este supusa unei puternice influente sezoniere.

Partners

Banca si asigurari (extrase de cont, tabloul amortizirilor, portofoliu de
actiuni si obligatiuni)

Contabil (bilant, cont de profit si pierdere, tabloul fluxurilor de
trezorerie, precum si elemente analitice derivate din acestea)

Date interne (indicatori, rezultate, tablou de bord, stocuri de materii
prime si produse finite, cererea potentiald, vanzari, diferite comparatii
intre parametri de evaluare ai intreprinderii, date despre productie si
procesul de productie, materii prime, ateliere de fabricatie, resurse
umane etc.)

Studii de piata (satisfactia clientilor, elemente de previziune a vanzarilor)
Inteligenta competitiva (prin compararea deciziilor in raport cu cele ale
concurentei, in ceea ce priveste preturile, canalele de distributie,
publicitatea, termenele de incasare, bugetul de inovare, comparatii ale
datelor comerciale, de marketing, financiare, etc.)

Furnizori (date despre furnizorii de materii prime, de imobilizari, date
despre materii prime, consumuri specifice, etc.)

Partners

Competitive
intelligence




Business Games
Integrarea metodelor inovative in
procesul educational
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Actorii simularii de gestiune

Echipe formate din Echipe formate din

studenti studenti
Jucétorii / Concurenta Jucatorii / Concurenta

Formator sau echipa
pedagogica

Animatorul


https://freepngimg.com/png/34071-students-learning
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/3.0/

Etapele unei sesiuni de simulare é
@ 1. Initiere sesiune

2. Culegerea

. of 3. Joc de roluri
informatiilor

Descoperirea scenariului

Analiza intreprinderii

. Simular
@ 6. Sesiune finala 2. 5 .u 7 e.a .
perioadei 4. Decizii

Sinteza si evaluare ..
’ (decizii) : j



Initiere sesiune - diaghosticul intreprinderii

Rentabilitatea

Contul de rezultate in anul 0

Libellés Montants

Q

Intreprinderea este rentabild

Beneficiuan 0
863990 €

Analiza comerciala

Variatiile sezoniere sunt puternice

Q

Pechd  +PomSS o Sund

Trezoreria

Bilantul contabil la 31 decembrie, anul 0

Actif Montants

Actions 1054 180,00 (uummmn Plasamente in actiuni
Obligations 550 500,00 mmmmmm  Plasamente in obligatiuni
Compte épargne 500 000,00 ¢mmmmmm  Plasamente in conturi de
Banque 111 233,10 Qum— economii (depozite bancare)

Total actif circulant 371253834 Contul curent la banca
Total actif 571753834

Trezoreria este favorabila

Aparatul de productie

Maginile sunt in fapt roboti industriali.
Personalul efectueaza doar reglajele si
intretinerea.

Numdrul de masini existent: 5 pentru modelare si 6 pentru finisare.
Capacitate de productie lunara : 800 HLM(ore lucru masina)
pentru modelare si 1 200 HLM pentru finisare.

in anul 0, parcul de masini a fost suficient
pentru a raspunde cererii.

Nu au avut loc rupturi de stoc.

indatorarea

Rata independentei financiare
Capital

2 000 Datorii financiare
49

Capitaluri proprii
Résultat de exercice
Total capitaux propres
Rata de autofinantare
Cash flow : 863 990 + 250 000 = 1 113 990
Datorii financiare

1,34
Cash flow

Datoria poate fi acoperita in cel putin 2 ani

Resursele umane

Echipa de simulare gestioneaza doar
fortele de vanzare (reprezentanti sau

agenti comerciali) si serviciul « -
administratie.
Serviciul de aprovizionare si serviciul de -~

productie nu sunt administrate de echlpaﬁ'\«
de simulare. @

Masa salariala anuala (cheltuieli salariale) este de : 1980 735 €,
aproximativ 20% din cifra de afaceri.

Evaluarea personalului, facuta in decembrie, anul 0,
a dat note mai mari de 50 (din 100).

Tinand cont de activitate, efectivele de personal par suficiente.
Calitatea muncii si motivarea sunt considerate in regula.

Participantii pot observa din bilantul initial, mijloacele fixe, stocurile de materii prime si produse pe care le au, valoarea contabila

initiala si valoarea neta a companiei lor etc.

Pentru a pregati decizii bune este important sa se analizeze bilantul initial, sa se studieze activele si pasivele companiei.
Toate echipele au resurse si facilitati initiale identice la inceputul simularii, asigurandu-se sanse egale de succes.




Culegerea informatiilor

Explicatii asupra naturii
deciziei

Un specimen al
documentului este
propus inainte de

cumpérare

Specimenul
analizei
preturilor

@ = Informatiile conexe pot fi
accesate prin intermediul

partenerilor economici ai
intreprinderii

= |nformatia poate fi culeasa
inaintea luarii deciziilor,
exemplu: decizii de marketing —
publicitate

» |Informatia este fie gratuita, fie
contra cost



Se calculeaza, pentru fiecare tip de produs, costurile
variabile unitare de aprovizionare (CVA)

Etapa 1l

Analiza marjelor
de rentabilitate

Se calculeaza, pentru fiecare tip de produs, costurile
variabile unitare de productie (CVP)

Se calculeaza, pentru fiecare tip de produs, costurile
variabile totale unitare (CVT).

A— — § r—e——————

Se calculeaza, pentru fiecare tip de produs, Marja
costurilor variabile (MCV) si Rata marjei costurilor
variabile (RMCV)

Saley enm i tnmprtithve machragpiae

R e L ! Oy

Etapa 4

Se calculeaza, pentru vanzarile lunare estimate,
marjele de contributie sau contributia de acoperire.

(ifra de afaceri

Modehs cane salineazd manele do rontabifzate aste
prin metoda costurilor variabile.

w - »
iabib Maria costurilor variabile Pantru a se caloda rezultatul din exploatare se ple

oifre de ofaver) curentd, din care se deduc toate costy Eta a 6
vacisbile, toste costurile specifice 3i toste cheltuielie p

Coshuri fixe , - conmune.

specifice Marja coetribstiei Cifra do atacer] {"Turnover") rezudtd din produsul cant!

viedune ¢ absorbite de piats ("Quantity”) 5i a pretulu

Se calculeaza cheltuielile externe fixe de exploatare

. samipme Costuri £hed TVA |"Price excloding tax €7, la care yo pot adhug

Ore o mawd

. e fine Resshat vieadnile segodiate (mamedi peime 5 produse finite). Eta pa 7

o Farmswnninn

ro b n comane Se calculeaza cheltuielile fixe de exploatare

{
:
"
]

Etapa 8

Se calculeaza rezultatul lunar din exploatare




Necesarul de Fond de Rulment de Exploatare (NFRe)

Factorii care explica fluctuatia NFR Concluzii:
- Cresterea nevoilor curente ce
Vo.lu.":u.l. Durata Majorarea NFRe = necesité a fi finantate, deci
activitatii fondului de -7 € =| reducerea trezoreriei nete.
rulment = l,
Vanzari ]— — Credit clienti cresterea, Legéturd invers proportionals
- S ca pltalu |l.l| dintre netfesarul de fond_de
- ~ . . . rulment si trezoreria neta
- ]_ - Stocai destinat finantarii .
- g Iactivelor . ™\ nivelului stocurilor
— ]_ e circulante si “x NFRe| ™\ creante
Apmulzionan — n 1zor * s 8
NFR L ) implicit a
fal ritmicitatea incasarilor
Exploatare trezoreriei nete '::', durata creditulu
urnizon
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Decizii de aprovizionare

Decizii de productie

Decizii de marketing

Decizii privind satisfactia clientilor

Decizii privind perioada de incasare a
creantelor




V Contributia fiecarui departament din
cadrul unei companii este vitala pentru
procesul decizional al acesteia, aducénd
perspective unice si expertiza specifica,
care conduc la luarea deciziilor informate
si la o abordare holistica in atingerea
obiectivelor si succesului organizational.

Serviciul FINANCIAR

* Se pune problema dacd trezoreria poate finanta potentialele investitii (a se vedea

bilantul contabil).

* Surse :
« Trezorerie
* Leasing
* Retrageri din contul de economii
« Védnzare de actiuni
« Vanzare de obligatiuni

ML A IEIERENNIN Se informeaza serviciul PRODUCTIE

* Cat voivinde ?
* Cand voi vinde ?

* Se recomanda cumpararea unui studiu de piata « Sales forecasting
elements »
* Se vor retine vanzarile medii
* Variatiile sezoniere sunt semnificative

* Se recomanda analizarea vanzarilor medii ale anului 0

Se informeaza serviciul PRODUCTIE

iciul COMER

* Sarcina principal3 a serviciului comercial este de a creste vanzarile si de al le face

cat mai rentabile. i v -
Se cere serviciului FINANCIAR o analizd de rentabilitate

* Analiza axelelor de comunicare

* Analiza a satisfactiei clientelei, cumparand studiul « Market research »

* Analiza a fortelor de vanzare RN et R a1 R 25 e VA
* Decizie referitoare la acordarea creditului comercial suplimentar clientilor

Se informeaza serviciul FINANCIAR

2

Se informeaza serviciul APROVIZIONARE

Serviciul PRODUCTIE

* Documentare informatii ce refera parcul de masini (roboti industriali)

* Intreprinderea are 5 masini pentru modelare si 6 masini pentru finisare.

* Capacitatea de productie a masinilor este de 1.000 HLM pentru modelare si
1.200 HLM pentru finisare.

* Numdrul de ore de functionare / masind = 200
* Se poate testa capacitatea de productie la varf de sezon (in luna iunie, an 0).

* Se pune intrebarea dacd intreprinderea poate produce ambarcatiuni pentru
satisfacerea vanzarilor medii lunare ?

Se informeaza serviciul FINANCIAR

Serviciul APROVIZIONARE

Serviciul PRODUCTIE * Informeaza asupra deciziei de productie

* Analiza ofertelor furnizorilor

* Potentiale negocieri de aprovizionare

* Decizie referitoare la acordarea creditului comercial suplimentar clientilor

Se informeaza serviciul PERSONAL
Se informeaza serviciul FINANCIAR

Se informeaza serviciul APROVIZIONARE




In procesele de fabricatie sunt necesare mai multe materii
prime. Modelul de simulare presupune ca exista
intotdeauna furnizori capabili sa furnizeze tuturor
companiilor concurente o cantitate neconstrdnsd de
materie primd.

Modelul de afaceri al KALYPSO presupune cd procesele de
fabricatie a bdrcilor sunt extrem de organizate,
rationalizate si optimizate. De asemenea, se presupune cd
procesul de productie, care a inceput deja intr-o lund, se va
finaliza in aceeasi lund si poate fi vandut, imediat.

Productia

Departamentul PR
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d * UDepartamentuI PRODUCTIE:

Productia lunara poate fi egald, mai mare, mai
micd fatd de productia minima ?
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Productia ge
industrialj j,
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workshops

stan
Pech- Pach- Modelar Stan- intreprinderea are doar

) ini: el i
Modelare Finisare Modelare Finisare e Finisare , 4 R.modelare si
800 hm|  1080Nm| 12,00 him| 14,00 him) 28,00 hien | :i!

384 him| 480 him 5.R finisare

Prom-  Prom-

Prom5.5 420 him| 490 him

stans  IETETY
- z Productia necesita cu 1 robot
Total him | Nr roboti % in plus, deci: INVESTITII
' . i | | utilizagi | Utilizare
+ Total ore lucru masina atelier MODELARE 1,056 528 106%| Nota primitd la aceasts decizie va face
1 Total ore lucru masina atelier FINISARE | 1222 6,11) 102% parte din media finald a simularii.
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Publicitate de marca
Cumpirarea
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iy budgets are expressed excludin: Brand advertising (brand awareness)

BRAND ADVERTISING

Studiu de fezabilitate a
publicititii individuale.
Indics bugetele minimale si |, ...
normale.

Brand advertising

sensibilitatea promovarii
" '] fecirui produs fati de axele
de comunicare. -

susIA fss sTUDIES

9) Study: advertising - —
@ by Adeiung Compard bugetul publicititi
COMPETITIVE INTELLIGENCE de march, cu celal
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@ Brand adver mparison

® Banda

Compara bugetele de publicitate de marca
practicate de intreprindere de-a lungul -
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Previzionarea vanzarilor

Exista diverse metode folosite pentru previzionarea vanzarilor intr-un joc de afaceri care imita mediul de

piata. Aceste metode pot varia in functie de complexitatea si detaliile implicate Tn simulare:

= Analiza tendintelor istorice - se bazeaza pe datele anterioare referitoare la vanzari si comportamentul
pietei. Utilizand aceste date, se pot identifica modele, se pot analiza fluctuatiile sezoniere sau trendurile
pe termen lung, oferind astfel o baza pentru estimarea viitoarelor vanzari.

= Metode cantitative - acestea includ tehnici precum analiza seriilor temporale, modele de regresie sau
extrapolarea datelor anterioare pentru a prognoza vanzarile viitoare.

= Proiectii bazate pe piata - aceasta metoda implica analiza datelor de piata, a tendintelor economice, a
comportamentului consumatorilor si a factorilor de mediu pentru a estima vanzarile viitoare. Se iau in
considerare si factori externi care ar putea influenta cererea sau comportamentul pietei.

= |ntuitie manageriala si expertiza - uneori, intr-un joc de afaceri, participantii folosesc intuitia si
experienta lor in domeniul specific pentru a estima vanzarile viitoare. Acest lucru se poate baza pe o
intelegere profunda a pietei, a comportamentului consumatorilor si a factorilor de influenta.

n general, intr-un bussines game, se poate folosi o combinatie a mai multor metode pentru a obtine o

previziune cat mai precisa a vanzarilor.

Aceste prognoze sunt importante pentru a dezvolta strategii de marketing, planuri de productie si alte

decizii operationale Tn cadrul jocului de simulare pentru a optimiza performanta afacerii. 16



] Te de plata d;

A

mult sau mai putin produsele.

Alegerea din lista derulantd a termenelor de platd acordate clientilor ~

customers”), poate afecta trezoreria curentd

g

o

Clientii sunt mai mult sau mal putin sensibili fats de conditiile
de platd acordate si tin cont de aceasta pentru a promova mai

(Expected quality)
I ——

Publicitate de marca (Brand advertising)
Publicitate produs (Product advertising)

Termene de plata clienti (Payment periods)

Pret Forte de vanzare (Sales force)

¥ | '

Calitate asteptata

Calitate perceputa
(Perceived quality)

. EVALUATION & : T = < 2 Concufenté
' ‘ Satisfactie clienti )
(Customer Satisfaction) =X
\—/

Efect asupra vanzarilor 17
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stabilirea obiectivelor

‘I:m de comercializare

Noti la Monthly sales objectives
Worshor T

o W gy
sy | 352857

94s5
o D el

Minimum capacity

[ % Departamentul COMERCIAL:

&
KEEP
CALM
OPTIMIZE

Concluzil

* Jocul de afaceri poate fi considerat o competitie a strategiilor
de afaceri sub forma unui joc.

* Fiecare echipa din jocul de simulare isi gestioneaza propria
intreprindere.

« Tnjocul KALYPSO, membrii echipei si asuma rolurile din
cadrul consiliului de administratie, ocupand pozitii precum
manager general, director comercial, director de productie,
director financiar etc.

9

}\ i a i a3 lulin 2 dep;

®  Vanzari

O
. ( ¢ Administratie-Finante

Celelalte departamente nu cad sub incidenta deciziei. Ele produc doar cheltuieli
e Productie
® Aprovizionare

Pentru imi fi iondrii depar lor de vanziri si financiar se recomanda achizitionarea de rapoarte
de audit extern de personal - pe componenta de salarizare.
Auditul salarizarii propune masuri de intreprins in legdturd cu numarul de angajati, cu masa salariala a

uuuuu lui (se include si la dep. Vanzari) si noteaza pe o scara de la 0, la 100 eficienta salarizarii.

Dep.Financiar —
Cifra de afaceri

Platiti auditul e
pentrua afla ___..-
comandarile

Echipele (companiile) concureaza intre ele pe piata simulata.

Exista o stransa interdependenta intre actiunile lor si
comportamentul mediului de piata.

Companiile sunt parteneri competitivi si, in acelasi timp,
colaboreaza unii cu altii. Relatiile dintre ele si cu alti parteneri
din ecosistemul de afaceri - inclusiv clienti, furnizori, furnizori
de servicii, institutii financiare si entitati guvernamentale -
reflecta interactiunile complexe dintre organizatii reale si vii.

Incertitudinile din scenariile vietii reale si nuantele personale
ale actorilor implicati isi gasesc propriul spatiu in acest peisaj
dinamic.

18
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