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Business Games
Integrarea metodelor inovative în procesul educațional

Kalypso

Jocul de afaceri Kalypso este inovativ și relevant pentru studenți, oferindu-le o experiență educațională captivantă și interactivă 
în domeniul managementului și al afacerilor.
În cadrul participării la jocul de afaceri, studenții au posibilitatea să învețe să gestioneze o afacere prin joc și fără riscuri.
Participarea la acest joc le oferă studenților:
▪ oportunitatea de a aplica cunoștințele teoretice într-un mediu simulat, reflectând provocările și deciziile cu care se pot 

confrunta în viitoarele lor cariere în afaceri. Acest aspect este esențial pentru dezvoltarea abilităților practice și a înțelegerii 
proceselor de afaceri;

▪ posibilitatea să învețe prin experiență, să experimenteze consecințele deciziilor lor și să înțeleagă modul în care alegerile
strategice influențează rezultatele comerciale și financiare. Astfel, ei pot să-și dezvolte abilitățile de luare a deciziilor și de 
analiză într-un mediu simulat, fără riscurile asociate în afacerile reale;

▪ ocazia să își dezvolte abilitățile interpersonale, capacitatea de a lucra în echipă și de a comunica eficient, competențe 
esențiale în lumea afacerilor.

▪ prin obiectivele jocului (analiza documentelor financiare, interpretarea datelor de piață, dezvoltarea planurilor strategice 
etc.), posibilitatea de îmbunătățire a gândirii critice și a abilităților analitice ale studenților, ajutându-i să înțeleagă mai bine 
complexitatea proceselor de afaceri;

▪ oportunitatea de a se dezvolta într-un mediu dinamic și interactiv, care încurajează inovația și adaptabilitatea. Acest aspect 
este esențial într-o lume a afacerilor în continuă schimbare și oferă studenților posibilitatea de a experimenta diverse 
strategii și soluții într-un mediu sigur și controlat.

Prin integrarea studenților în jocul de afaceri Kalypso, aceștia au oportunitatea să-și dezvolte abilitățile practice și teoretice, să 
experimenteze provocările din mediul de afaceri și să-și pregătească competențele pentru viitoarele lor cariere în domeniul 
managementului și al afacerilor.

@Arkhé
https://www.arkhe.com/nos-jeux/kalypso/
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Obiective strategice
Colectare informații pentru 
fundamentarea deciziei
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Actorii simulării de gestiune

Echipe formate din 
studenți

Jucătorii / Concurența
Formator sau echipă 

pedagogică
Animatorul

Echipe formate din 
studenți

Jucătorii / Concurența

This Photo by Unknown Author is licensed under CC BY-NC

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


Etapele unei sesiuni de simulare

1. Inițiere sesiune
Descoperirea scenariului

Analiza întreprinderii

6. Sesiune finală

Sinteză și evaluare

3. Joc de roluri

4. Decizii
5. Simularea 

perioadei 
(decizii)

2. Culegerea 
informațiilor



Inițiere sesiune – diagnosticul întreprinderii

Participanții pot observa din bilanțul inițial, mijloacele fixe, stocurile de materii prime și produse pe care le au, valoarea contabilă 
inițială și valoarea netă a companiei lor etc.
Pentru a pregăti decizii bune este important să se analizeze bilanţul iniţial, să se studieze activele şi pasivele companiei.
Toate echipele au resurse și facilități inițiale identice la începutul simularii, asigurându-se șanse egale de succes.



Culegerea informațiilor

▪ Informațiile conexe pot fi 

accesate prin intermediul 

partenerilor economici ai 

întreprinderii

▪ Informația poate fi culeasă 

înaintea luării deciziilor, 

exemplu:  decizii de marketing –

publicitate

▪ Informația este fie gratuită, fie 

contra cost



Analiza marjelor 
de rentabilitate

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

Etapa 1

Se calculează, pentru fiecare tip de produs, costurile 
variabile unitare de producție (CVP)

Etapa 2

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

Etapa 3

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

Etapa 4

Se calculează, pentru vânzările lunare estimate, 
marjele de contribuție sau contribuția de acoperire.

Etapa 5

Se calculează cheltuielile externe fixe de exploatare
Etapa 6

Se calculează cheltuielile fixe de exploatare
Etapa 7

Se calculează rezultatul lunar din exploatare
Etapa 8



Necesarul de Fond de Rulment de Exploatare (NFRe)



Decizii

Decizii de aprovizionare

Decizii de producție

Decizii de marketing

Decizii privind satisfacția clienților

Decizii privind perioada de încasare a 
creanțelor

Decizii privind resursele umane

Decizii financiare

Decizii de vânzare



Decizii

Contribuția fiecărui departament din 
cadrul unei companii este vitală pentru 
procesul decizional al acesteia, aducând 
perspective unice și expertiză specifică, 
care conduc la luarea deciziilor informate 
și la o abordare holistică în atingerea 
obiectivelor și succesului organizațional.



Aprovizionare & DistribuțieProducția

În procesele de fabricație sunt necesare mai multe materii 
prime. Modelul de simulare presupune că există 
întotdeauna furnizori capabili să furnizeze tuturor 
companiilor concurente o cantitate neconstrânsă de 
materie primă.
Modelul de afaceri al KALYPSO presupune că procesele de 
fabricație a bărcilor sunt extrem de organizate, 
raționalizate și optimizate. De asemenea, se presupune că 
procesul de producție, care a început deja într-o lună, se va 
finaliza în aceeași lună și poate fi vândut, imediat.



Previzionarea vânzărilorStrategii de marketing

Există diverse metode folosite pentru previzionarea vânzărilor într-un joc de afaceri care imită mediul de 
piață. Aceste metode pot varia în funcție de complexitatea și detaliile implicate în simulare:
▪ Analiza tendințelor istorice - se bazează pe datele anterioare referitoare la vânzări și comportamentul 

pieței. Utilizând aceste date, se pot identifica modele, se pot analiza fluctuațiile sezoniere sau trendurile 
pe termen lung, oferind astfel o bază pentru estimarea viitoarelor vânzări.

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

▪ Proiecții bazate pe piață - această metodă implică analiza datelor de piață, a tendințelor economice, a 
comportamentului consumatorilor și a factorilor de mediu pentru a estima vânzările viitoare. Se iau în 
considerare și factori externi care ar putea influența cererea sau comportamentul pieței.

▪ Intuiție managerială și expertiză - uneori, într-un joc de afaceri, participanții folosesc intuiția și 
experiența lor în domeniul specific pentru a estima vânzările viitoare. Acest lucru se poate baza pe o 
înțelegere profundă a pieței, a comportamentului consumatorilor și a factorilor de influență.

În general, într-un bussines game, se poate folosi o combinație a mai multor metode pentru a obține o 
previziune cât mai precisă a vânzărilor.
Aceste prognoze sunt importante pentru a dezvolta strategii de marketing, planuri de producție și alte 
decizii operaționale în cadrul jocului de simulare pentru a optimiza performanța afacerii.



Satisfacția clienților
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Concluzii

• Jocul de afaceri poate fi considerat o competiție a strategiilor 
de afaceri sub forma unui joc. 

• Fiecare echipă din jocul de simulare își gestionează propria 
întreprindere. 

• În jocul KALYPSO, membrii echipei își asumă rolurile din 
cadrul consiliului de administrație, ocupând poziții precum 
manager general, director comercial, director de producție, 
director financiar etc.

• Echipele (companiile) concurează între ele pe piața simulată.  

• Există o strânsă interdependență între acțiunile lor și 
comportamentul mediului de piață. 

• Companiile sunt parteneri competitivi și, în același timp, 
colaborează unii cu alții. Relațiile dintre ele și cu alți parteneri 
din ecosistemul de afaceri - inclusiv clienți, furnizori, furnizori 
de servicii, instituții financiare și entități guvernamentale -
reflectă interacțiunile complexe dintre organizații reale și vii.

• Incertitudinile din scenariile vieții reale și nuanțele personale 
ale actorilor implicați își găsesc propriul spațiu în acest peisaj 
dinamic.
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