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Business Games
Integrarea metodelor inovative in procesul educational

Introducere

" |ntegrarea metodelor inovative in procesul educational, precum jocurile de afaceri (Business
Games), reprezinta o abordare ce aduce un nivel nou de interactivitate si aplicabilitate practica in
invatarea studentilor sau a profesionistilor in diferite domenii de activitate.

= Aceste jocuri sunt concepute pentru a simula situatii realiste din lumea afacerilor si pentru a
permite participantilor sa experimenteze si sa invete intr-un mediu controlat.

= Jocurile de intreprindere acopera o gama larga de activitati si domenii ale afacerilor, de la simulari
de management si strategie pana la exercitii de marketing, finante si luare de decizii. Acestea pot
implica simulari de piata, negocieri, planificare strategica, analiza de cazuri etc.,, punand
participantii in rolul unor manageri sau decidenti care trebuie sa ia decizii relevante intr-un mediu
competitiv si dinamic.



Business Games
Integrarea metodelor inovative in procesul educational

Introducere

= Aceste jocuri sunt construite pentru a dezvolta o serie de competente si abilitati. Ele promoveaza
gandirea strategica, abilitatile de analiza si sinteza a informatiilor, precum si luarea deciziilor in conditii
de incertitudine. Tn plus, stimuleazi colaborarea in echipd, comunicarea eficienta si capacitatile de
leadership, avand in vedere ca multi dintre acesti factori sunt esentiali in lumea afacerilor moderne.

= Prin utilizarea jocurilor de intreprindere, participantii sunt implicati activ in procesul de invatare, intrucat
acestia invata prin experienta si aplicarea in practica a cunostintelor teoretice. Aceasta abordare
educationala ofera un mediu sigur pentru a experimenta si a intelege consecintele deciziilor, fara a fi
expusi riscurilor reale din mediul de afaceri.

" |ntegrarea acestor metode inovatoare in procesul educational aduce multiple beneficii, incluzand
pregatirea mai eficienta a participantilor pentru cerintele si provocarile mediului de afaceri, dezvoltarea
abilitatilor esentiale si facilitarea unei intelegeri mai profunde a conceptelor si a aplicabilitatii acestora
intr-un context real.



e Compania Kalypso produce si 3 tipuri de ambarcatiuni.

e Domeniul nautic de agrement este influentat de sezonalitate - fenomen ce
trebuie luat in considerare pentru a defini strategia de productie.

Business Games
Integrarea metodelor inovative in
procesul educational

Kalypso — prezentare generala

e Studii Licenta
o AN II

Adresabilitate

SE CONNECTER SUR LA PLATEFORME DE JEUX

ARKHE i

Nivel de
dificultate

* Productie
e Vanzare

e Marketing
Teme e Aprovizionare

abordate e Resurse umane




Business Games
Integrarea metodelor inovative in procesul educational

@Arkhé

KalypSO — Prezentare generalé 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 participrii la jocul de afaceri, studentii au posibilitatea sd invete si gestionezi 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 Tnvete prin experienta, sa experimenteze consecintele deciziilor lor si sa inteleagd 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.
= ocazia 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 pregateasca competentele pentru viitoarele lor cariere in domeniul managementului 8
si al afacerilor.




Obiective strategice

* Participarea la conducerea unei intreprinderi care produce si

Business Games comercializeaza barci (la nivel de structura, “coca vasului”).

Integrarea metodelor inovative in * Intreprinderea se concureaza cu alte companii similare din

procesul educational sectorul industrial de barci de agrement.

* Rezultatele obtinute depind de propriile actiuni intreprinse, dar
si de politicile urmate de concurenta.

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

* Piata este supusa unei puternice influente sezoniere.

Kalypso — prezentare generala

/ . .. .
B vaiis dans IGiVEso Obiective educa?nona!e e
/.ff e e e s e e * Interpretarea si analiza documentelor contabile sintetice;

£ * Tntelegerea siinterpretarea documentelor financiare (cote de
piata, coeficienti sezonieri);

* Interpretarea informatiilor din documentele referitoare la
situatiile comerciale (cote de piata, coeficienti sezonieri);

e Calculul costurilor si a marjelor, elaborarea planurilor de
productie, a previziunilor comerciale si a rentabilitatii, avand in
vedere, in principal, alegerile strategice comerciale;

* Lucrulin echipa, capacitatea de organizare, de respectare a 0

instructiunilor, de negociere.

ARBHE




Business Games

Integrarea metodelor inovative in procesul educational

@Arkhé

KalypSO = prezentare generalé https://www.arkhe.com/nos-jeux/kalypso/

Tn cadrul jocurilor de afaceri, serviciul comercial, serviciul de productie, serviciul financiar,
serviciul de aprovizionare si serviciul de resurse umane reprezinta elemente cheie in simularea

unei organizatii.

Departamentul comercial este responsabil de dezvoltarea strategiilor de marketing si de
gestionarea relatiilor cu clientii;

Departamentul de productie se concentreaza pe optimizarea procesului de fabricatie si asigurarea
calitatii;

Departamentul financiar are rolul de a gestiona aspectele financiare si de a asigura stabilitatea
organizatiei;

Serviciul de aprovizionare are responsabilitatea de a gestiona lantul de aprovizionare si de a
asigura resursele necesare;

Serviciul de resurse umane se ocupa de recrutarea, dezvoltarea si administrarea personalului,

contribuind la crearea unui mediu de lucru productiv si motivat.

Fiecare serviciu/departament are o contributie esentiald in simularea unui mediu de afaceri .
complex si intelegerea interactiunilor intre diferitele aspecte ale unei organizatii.



Contributia fiecarui departament din
v cadrul unei companii este vitala pentru

procesul decizional al acesteia, aducdnd

perspective unice si expertiza specifica, * Se recomanda cumpdrarea unui studiu de piatd « Sales forecasting

care conduc la luarea deciziilor informate el-e:?."f;;:..c anes

si la o abordare holisticd in atingerea LAY

obiectivelor si succesului organizational.

* Cat vol vinde ?
* Cand voi vinde ?

* Se recomanda analizarea vanzarilor medii ale anului 0

Se Informeazd serviciul PRODUCTIE

Serviclul FINANCIAR

e problema dacs trezoreria poate finanta potentialele investith (2 se vedea
bitantul contabil)
* Surse
* Trezorerie

* Leasing

* Retrageri din contul de economsa

LI TIF| PRI BT TG R TFRTEY S informestd serviciul PERSONAL

.\ e de actiunl
* Decirle refesitoare la acordarea creditulul comercial suplimentas clientilor

.V o de obigatiun
* Decizie achizitk ERUEELNN S¢ informeard serviciul PRODUCTIE

Se informeazd serviclul FINANCIAR

Se Informenzi serviclul APROVIZIONARE

Serviciul PRODUCTIE

* Documentare informath ce referd parcul de magind (roboti mdustriali)
* intrepeinderea are 5 maginl pentru modelare < 6 magini pentru finlsare

* Capacitatea de productie a masinidor este de 1.000 HLM pentru modelare si
1.200 MLM pentru finisare

* Numdrul de ore de functionare / masind = 200

* Sé poate (esta capacitatea de sroductie 1 varf de sezon (in luna wnie, an 0)

* Se pune intrebarea dach intreprinderea poate produce ambarcatiuni pentru

satisfacerea vanzirilor medii lunare 7

Se informeazd serviciul FINANCGAR

Serviciul APROVIZIONARE

Serviciul PRODUCTIE * Informeazd asupra decizlei de productie

* Analizd ofertelor furnizorilor

* Potentiale negocieri de aprovizionase

* Decipie referitoare la acordarea creditulul comercial suplimentar clientilor

Se informeazd servidul PERSONAL
Se informeazh serviciul FINANCIAR

Se Informeazh serviciul APROVIZIONARE




| Obiective

| intelegerea interdependentei deciziilor dintr-o intreprindere

@ Aprovizionare @ Productie @ Marketing

» alegerea furnizorilor; = jnvestitii in capacitdti de productie, =  studii de piata;
= gestionarea stocurilor. ritmicitateaiprocctici, gestiunea = gestiunea mixului comercial
stocurilor. )
= fortele de vanzare.
@ Resurse Umane @ Administratie si finante @ Strategie
= administratie; = imprumuturi; = analizd concurentiald;
= qagenti comerciali. = plasamente cu si férd risc; » yrmadrirea satisfactiei clientilor..

= gestiunea reantelor;

= gestiunea NFR.



Business Games
Integrarea metodelor inovative in procesul educational

@Arkhé

KalypSO — Prezentare generalé https://www.arkhe.com/nos-jeux/kalypso/

Jocul de simulare Kalypso propune o afacere de tip business-to-business (B2B).

‘.\“de(e .'(a‘ee\' = Tn cazul afacerilor B2B, produsele sau serviciile sunt vandute si achizitionate intre
_ or\“ﬂe_v“\ yo?° companii sau organizatii, fie pentru a fi utilizate in procesul lor de productie, fie pentru a
s’(\o“"“ba‘ca‘-‘u fi revandute sau integrate in produse sau servicii ulterioare. Acest tip de relatie
G.e«\-\c'\ 2™ P comerciala implica adesea volume mai mari de achizitii, negocieri complexe, contracte pe
"ab(\ca‘-‘ o ce\e ce \of termen lung si relatii bazate pe parteneriat intre companii.
» ot\\ g '° t\\,apo‘zé“-,,a‘ea = Afacerile de tip B2B includ furnizarea de materiale sau componente pentru fabricarea
_‘.\Qu\a e‘c\a\"faa‘\r\“ (? otk B\ unor produse, servicii de consultanta oferite altor companii, vanzarea de echipamente
e co‘f‘ eé‘a\\t-;\de A (e 6‘? .. sau tehnologie catre alte organizatii sau colaborari intre companii pentru dezvoltarea de
?“'ce‘-f a0 S%Oxe“ > 32 a‘ac_'e,d an %" proiecte comune sau servicii.
J\S“\ oo\ et o o ec\“p = Afacerea B2B este esentiala in economie, deoarece sustine relatiile intre diverse sectoare
Bee ?a sa"v e cau® de activitate si ajuta la facilitarea schimbului de bunuri si servicii intre companii, avand un
ace:’:'\\e‘g\a\'\la‘ impact semnificativ asupra cresterii si dezvoltarii economice. 13



Prezentarea simularii de gestiune

Generalitati Definirea rolurilor participantilor
Natura unei simulari

Fazele: reflectie, simulare, analiza rezultatelor
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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/

Strategia de joc

Colectarea informatiilor

= |nformatiile conexe pot fi accesate prin intermediul partenerilor economici ai intreprinderii
» |nformatia poate fi culeasa inaintea luarii deciziilor
= de exemplu: decizii de marketing — publicitate

= Informatia este gratuita sau contra cost
16



Strategia de joc

Pregatirea deciziilor

Asistarea deciziei gestiunii previzionale

Asistarea deciziei gestiunii previzionale in cadrul unui Business - T C

Game poate implica utilizarea unor instrumente de analiza p i ©

financiara, modele de prognoza sau sisteme de simulare care sa e ] i
permita participantilor sa experimenteze si sa ia decizii intr-un I rifel
mediu controlat, reflectand situatii si provocari specifice lumii reale : T 5 -I et 7

a afacerilor. e = — ‘ ‘ '
Participantii sunt expusi la luarea deciziilor strategice bazate pe date = =

si predictii, invatand astfel sa analizeze informatiile disponibile si sa ~ ' sB_ =

isi dezvolte abilitatile de planificare si previziune in contextul
operational al unei afaceri. Acest lucru contribuie la intelegerea
procesului de luare a deciziilor si la dezvoltarea abilitatilor de
management intr-un mediu simulat si interactiv. Y



Strategia de joc

Negocieri

Negocierea intr-un joc de afaceri de tip B2B reprezinta simularea si exercitarea procesului de
negociere intre doua sau mai multe companii, intr-un mediu controlat si interactiv. Aceste negocieri
se concentreaza pe incheierea acordurilor, a contractelor sau a intelegerilor intre afaceri, avand ca
obiectiv final maximizarea beneficiilor si satisfacerea intereselor ambelor parti implicate.

n cadrul unui joc de afaceri B2B, participantii reprezinta diverse roluri din cadrul companiilor si sunt
implicati in simulari de negocieri care pot acoperi diverse aspecte, cum ar fi achizitionarea de
produse sau servicii, incheierea de parteneriate strategice, negocierea preturilor, termenelor
contractuale sau a conditiilor de livrare.

Scenariile de negociere intr-un joc de afaceri B2B pot varia in functie de obiectivele si contextul
jocului. Participantii sunt provocati sa isi foloseasca abilitatile de comunicare, negociere si gandire
strategica pentru a ajunge la acorduri cat mai avantajoase pentru compania pe care o reprezinta in
cadrul simularii. Prin aceste jocuri, ei isi pot dezvolta capacitatile de argumentare, de gestionare a
relatiilor si de gasire a solutiilor intr-un mediu concurential si dinamic.

Negocierea intr-un Business Game de tip B2B ofera participantilor oportunitatea de a intelege mai
bine procesul de negociere in lumea afacerilor, de a experimenta diverse scenarii si strategii de
negociere si de a dezvolta abilitati esentiale pentru gestionarea si incheierea eficienta a acordurilor

intre companii. <




Strategia de joc

Jocuri de roluri

Tn cadrul unui Business Game, jocurile de roluri reprezintd o metoda de simulare in care participantii sunt asignati unor roluri sau pozitii specifice intr-
un scenariu dat. Acestia trebuie sa interpreteze si sa actioneze conform atributiilor, responsabilitatilor si comportamentului asociat cu rolul pe care il

joaca in cadrul jocului.

Tn acest context, jocurile de roluri implicd impdrtirea participantilor in diferite echipe sau grupuri care reprezinta diverse departamente sau entitati
dintr-o organizatie simulata. Fiecare participant primeste un rol specific, precum manager de vanzari, director financiar, sef de productie sau orice alt rol

relevant in contextul afacerii simulate.

Prin intermediul acestor jocuri de roluri, participantii sunt provocati sa se identifice cu rolul si responsabilitatile atribuite, sa ia decizii si sa actioneze in
conformitate cu obiectivele si caracteristicile atribuite personajului lor in cadrul jocului. Aceasta metoda ii ajuta sa inteleaga mai bine perspectiva si
prioritatile diferitelor departamente sau functii din cadrul unei organizatii si sa dezvolte abilitati de comunicare, negociere si colaborare intr-un context

simulat.

Jocurile de roluri intr-un Business Game pot reproduce scenarii realiste din lumea afacerilor, in care participantii trebuie sa interactioneze, sa ia decizii si
sa negocieze intr-un mod care reflecta mediul de afaceri actual.

Aceasta metoda ofera oportunitatea participantilor de a dezvolta abilitati practice, de a experimenta diverse roluri si perspective intr-un mediu

. . S ST : . . N . 19
controlat si de a intelege mai bine interactiunile si dependentele dintre diferitele sectoare ale unei organizatii intr-un context competitiv.


https://ecampusontario.pressbooks.pub/educationleadershipmanagement/chapter/7-4-corporate-culture/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/3.0/

Strategia de joc Cursuri asociate unei simuliri de gestiune

Jucatorii pot consulta resursele oferite de catre
producatorul jocului, pe care animatorul le-a
facut accesibile

=  Procesul de luare a deciziilor in echipa;

i

000000 O0;
00000000

" Prognoza vanzarilor;

= Analiza marjelor;

= Nivelurile de rentabilitate ale actiunilor;
= Negocierea bancara;

= Ciclul de finantare brut (necesarul de fond de
rulment - NFR) si variatiile sezoniere;

= Evaluarea intreprinderii



Luarea deciziilor

PR
N |Decizii de aprovizionare

Strategia de joc ‘
Decizii de productie

Decizii de marketing

If__'_ f)‘
|

(‘C;a Decizii privind satisfactia clientilor

M ) Decizii privind perioada de Tncasare a
Y% ) creantelor

LS s
el

@ Decizii privind resursele umane

Decizii financiare

= Deciziile pot fi luate oriunde si oricand, dar inaintea

termenului limita fixat de animator. > ‘
. . e e . . s = - oo ~
* Implicit, deciziile sunt acelea ale perioadei precedente. 2 { Decizil de vanzare




Strategia de joc

Evaluarea rezultatelor

Tn cadrul jocului Kalypso, la sfarsitul simularii, echipele sunt
evaluate dupa criteriile alese de animator!

Evaluarea rezultatelor intr-un joc de intreprindere reprezinta un proces ce
implica analizarea si interpretarea performantei si a deciziilor luate de
participanti in cadrul simularii afacerii.

Evaluarea poate fi realizata folosind diverse criterii si metode, iar obiectivul
sau este de a oferi feedback participantilor si de a evalua modul in care
acestia au gestionat afacerea simulata.

Criterii utilizate in evaluarea rezultatelor intr-un Business Game:
= performanta financiara - se evalueaza profitabilitatea, veniturile, costurile,
fluxurile de numerar si alte aspecte financiare pentru a determina cat de
eficienta a fost gestionata afacerea simulata;
=  performanta operationala - se analizeaza modul in care s-au desfasurat
operatiunile de productie, aprovizionare, distributie si alte aspecte legate de
functionarea afacerii;
=  strategia si luarea deciziilor - se evalueaza abilitatile participantilor in luarea
deciziilor strategice, in planificare si in adaptarea la schimbarile de mediu din
cadrul jocului;
= gestionarea riscurilor - se analizeaza modul in care participantii au gestionat
riscurile si au facut fata provocarilor sau schimbarilor neprevazute in mediul
de afaceri simulat;
= abilitati de lucru in echipa - se evalueaza capacitatea participantilor de a
lucra in echipa, de a comunica si colabora eficient cu ceilalti colegi din echipa
pentru a atinge obiectivele comune ale afacerii propuse.
Evaluarea rezultatelor intr-un Business Game ofera o perspectiva asupra
performantei individuale si de echipa a participantilor, oferindu-le feedback
si oportunitati de invatare. Acest proces de evaluare poate fi folosit pentru a
identifica punctele tari si slabe, pentru a dezvolta abilitati si pentru a
imbunatati modul in care participantii gestioneaza si iau decizii in cadrul
unei afaceri.



Etapele unei sesiuni de simulare é
@ 1. Initiere sesiune

2. Culegerea

. ” 3. Joc de roluri
informatiilor

Descoperirea scenariului

Analiza intreprinderii

& - 5. Simularea
6. Sesiune finala : . . .
perioadei 4. Decizii

Sinteza si evaluare ..
’ (decizii) : j



Etapele unei sesiuni de simulare

i

Informare

~ APROVIZIONARE
Plastic F» | Ateber Modetare |
Productie in curs (semifabricate)

[ Atalior Finisar

W

Produse finite

COMERCIALIZARE |

Ll

~ [rvomss |

ADMINISTRATIE & FINANTE

—q

N
\ s
e

|:> Reflectie

Pentru a elabora o
strategie coerenta

< E O\
|:> Simulare
r | y
Decizii
Simulare
'Rezultate
A
: * | ' \
‘comerciale :]( ‘contabile ] [ financiare ]




Principii respectate
(e Faciliteaza si organizeazé\ (e Marketing; A
discutiile; e Productie;
e Sintetizears e Dezvoltarea unui spirit de . Aproviz'ionare;

contributiilemembrilor colaborare si nu a unui .

echipei. spirit de competitie; ° Resurs? umfame., _ _

e |dentificarea abilitatilor/ * Administrativ si Financiar.
fiecarui student; u
Desemnarea unui N Obtinerea unui consens. | Impartirea atributiilor

in functie de serviciile

223 disponibile

Formarea echipeil




Etapele unei sesiuni de simulare

Initiere sesiune

Diagnosticul intreprinderii in cadrul primei sesiuni de joc implica evaluarea si analiza detaliata a situatiei si performantei organizatiei simulata. Acest diagnostic poate

include mai multe aspecte:

* analiza contextului de piata - se analizeaza piata Tn care operatiunile intreprinderii sunt simulate - dimensiunea pietei, caracteristicile acesteia, tendintele si
comportamentul consumatorilor, precum si concurenta;

* stabilirea obiectivelor si strategiilor initiale - se definesc obiectivele de business initiale si se contureaza strategiile propuse pentru atingerea acestor obiective in
cadrul jocului;

* evaluarea resurselor disponibile - se analizeaza resursele cu care intreprinderea incepe activitatea simulata - capitalul disponibil, echipamente, personal, resurse
financiare si materiale.

* definirea pietei tinta si a modelului de afacere - se identifica segmentele de piata catre care se indreapta intreprinderea simulata si se dezvolta un model initial de
afacere.

* planificarea operatiunilor de baza: Se definesc si se planifica operatiunile initiale necesare pentru a demara afacerea - productie, vanzari, marketing, distributie etc.

Aceasta sesiune de lucru in cadrul unui Business Game reprezinta punctul de plecare pentru participanti in simularea gestionarii uneiintreprinderi la Tnceput de

activitate. Diagnosticul initial al afacerii este esential pentru a intelege contextul si resursele initiale, stabilind baza pentru luarea deciziilor si dezvoltarea strategiilor pe

parcursul jocului de afaceri. Este un moment important pentru evaluarea situatiei initiale si stabilirea unui cadru pentru dezvoltarea si progresul ulterior al afacerii

26
simulate in cadrul jocului.



Etapele unei sesiuni de simulare
Initiere sesiune - diagnosticul intreprinderii

Rentabilitatea

Contul de rexultate in anul

Intreprinderea este rentabils

Beneficiuan @

863990 €
-

Analiza comerciala

Variatiile sezoniere sunt puternice

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

initiala si valoarea neta a companiei lor etc.

Trezoreria

Bilantul contabil la 31 decembrie, anul 0
Actif Montants

G Pasamante i acien
Smmmm  Meaementein obigatun
Summmn  Plasamente in comert de
arveas P Rl sconanii [depaire hancare|
Tt sctif crouban § 712 93 e Comtul carent la bacch
Totad sctit ERARES )
|

Trezoreria este favorabild

Aparatul de productie

Masinile sunt in fapt roboti industriak
Personalul efectueazd doar reglajele 31
intretinerea

Numarul de masini existent: 5 pentru modelare 5 6 pentru finisare,

Capacitate de productie lunara : 800 HLM(ore lucru magind)

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

Montants Rata independentel financlare

Datesii financisre

Capitalurl propri

Rata de autofinantare
b Moy - 863 350 » 250 000 =
Datorll financiare

Cash flow

Datoris poate i scopantl In cel putin 2 an

Resursele umane

Echipa de simulare gestioneazad doar
o do vinzare (reprezentanti sau

de aprovitionare 3i serviciul de
productie nu sunt administrate de echipa
de simulare.

Masa salariald anuall (cheltulell salariale) este de : ! 980 715 €,
apronimativ 20% din cifra de afacerd,

Evaluarea personalulul, facutd in decembrie, anul 0,
a dat note mal mart de 50 (din 100}

Tindnd cont de activitate, efectivele de personal par suficlente.
Calitates muncii $i motivarea sunt considerate in reguld,

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.



Etapele unei sesiuni de simulare

Initiere sesiune

= Participantii iau deciziile in paralel, fara a avea informatii despre decizia concurentilor. Procesul de simulare si evaluare a
acestor decizii de catre computer poate avea loc numai atunci cand toate echipele si-au luat deciziile si le-au transmis
animatorului. Acest aspect al modelului de simulare este diferit de situatiile din viata reala, in care nu este necesar un
astfel de paralelism al deciziilor. In circumstante reale de afaceri, feedback-urile si evaluarea deciziilor se fac in mod
continuu pe piata iar factorii de decizie pot sa urmareascd/analizeze actiunile concurentilor si comportamentul pietei
inainte de a lua propriile decizii.

= Echipele (companiile) concureaza intre ele pe piata simulata. Exista o interdependenta puternica intre actiunile lor si
comportamentul mediului de piata. Companiile sunt parteneri concurenti si cooperanti unul cu celalalt in acelasi timp.
Relatiile dintre ei si ceilalti parteneri ai lor in viata de afaceri, cum ar fi clientii, furnizorii, companiile de servicii, bancile si
statul sunt relatii similare cu cele din viata reala.

= Tn timpul simul&rii, echipele studentilor reprezintd conducerea companiei si concureaza intre ele. Nu este posibild crearea
unei noi companii in timpul simularii si nici nu este permisa fuzionarea companiilor intr-o singura firma. Toate firmele
exista deja la inceputul simularii si au un istoric (se presupun cunoscute datele unui an comercial anterior).
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Etapele unei sesiuni de simulare

Initiere sesiune

= Lainceputul simularii, toate firmele au aceleasi resurse si facilitati astfel incat au sanse egale de supravietuire si de succes.
Fiecare companie este independenta si responsabila doar pentru propriile decizii. Firmele concurente se pot consulta intre
ele sau pot coopera cu concurentul lor atunci cand au interese comune.

= Participantii pot vedea din bilantul initial mijloace fixe de care dispun, stocurile de materii prime si produse pe care le au,

-----

initierea unor decizii benefice pentru companie este necesara o analiza a bilantului initial (activele si pasivele companiei).

= Toate echipele conduc intreprinderi specializate in fabricarea de ambarcatiuni de pescuit si de agrement si pot produce 3
tipuri: Pech4, Prom5.5, Stan8

= Echipele se pot specializa sa produca doar unul sau doua tipuri de ambarcatiuni (dintre cele trei posibile).

= Partenerii pot face schimb de informatii despre situatia afacerii sau preturile de vanzare, dar fiecare companie este o

identitate independenta a pietei simulate si isi va lua decizia in folosul ei.
29



Etapele unei sesiuni de simulare

Initiere sesiune

= Productia fiecarei echipe este limitata la corpurile de plastic pentru barci, armaturile, suprastructura si finisajul din lemn.
= Distributia este organizata de distribuitori locali care primesc vizite frecvente de la reprezentantii de vanzari ale companie

= Utilizatorii finali ai barcilor se regasesc in principal in organizatii colective si in sectoarele private, dar pot fi si persoane
fizice. In consecinta, piata este extrem de variata si potentialul pietei este larg.

= Compania este In masura sa sprijine vanzarile prin publicitate personala adresata utilizatorului final.

= Toate tipurile de ambarcatiuni sunt produse in doua ateliere: in atelierul de turnare si in atelierul de finisare, fiecare
prevazut cu un numar initial de masini. Echipele pot creste sau reduce numarul de masini in timpul simularii, cumparand
noi sau vanzand altele vechi.

= Timpul este o variabila intreaga necontinua a jocului de simulare si aceasta impune o oarecare precizie in procesul de luare
a deciziilor si de evaluare, necesitand si o anumita disciplina din partea echipelor si a supervizorului de joc. Desi toate
echipele pornesc de la aceeasi pozitie initiala si baza de informatii pentru luarea deciziilor, ele vor avea pozitii destul de
diferite imediat dupa rezultatele primei luni.
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Etapele unei sesiuni de simulare

Culegerea informatiilor pentru fundamentarea deciziei

Partners

Banking &

Insurance

Chartered
Accountant

Internal data

Banca si asigurari (extrase de cont, tabloul amortizarilor, 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

Compatitive
intelligence
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Sectorul de activitate

Tip afacere: B to B

» Marketing

_ s

Decizii » Achizitii publice
* Resurse Umane
« Administratie - Finante

* Profitabilitate . i
- Situatia numerar si finante Dlagnostlc
* Activitatea de vanzari
« Studii de piata
Parteneri . Expe.rt cpntabll
 Furnizori

* Date interne

Diagnosticul intreprinderii
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* Completarea dosarului pentru fiecare departament
(de catre persoana desemnata);

* Colectarea informatiilor de la partenerul de afaceri
relevant;

e Stabilirea unui dialog cu alte departamente pentru
coordonarea actiunilor viitoare.

* Actualizarea informatiilor pentru departamentul
asociat fiecarui student;

* Ajustarea decalajelor dintre previziuni si realizari
si identificarea cauzelor posibile ale acestora.

* Precizati problemele specifice departamentului
reprezentat;

* Formularea de ipoteze, actiuni si consecinte
posibile;

* Elaborarea propunerilor ce urmeaza sa fie
prezentate in timpul arbitrajului final

*Dupa identificarea lacunelor se vor preciza
diferitele optiuni pentru reducerea acestora;

* Prioritizarea solutiilor propuse;

* Explicarea alegerilor.

Diagnosticul intreprinderii
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Lucrul in echipa conduce la deciz

Pentru a obtine decizii coerente in cadrul unei
echipe in care fiecare individ contribuie, trebuie
urmati pasi diferiti.

Participantii la business game isi dezvolta abilitati
esentiale precum comunicarea eficienta si
coordonarea intre departamente, realizand o
interactiune constanta si colaborare pentru
alinierea strategica, iar, in acelasi timp, inteleg
importanta colectarii si analizei informatiilor
relevante de l|a partenerii de afaceri pentru
luarea deciziilor informate si adaptarea la
cerintele acestora

ii rat

ionale

1. Desemnarea unui

lider

Partajarea activitatilor

5. De

rationale

2. Analizarea situatiilor
Completarea fisierelor

4. Dezbateri
Strategii / Obiective

3. Oferte
Probleme / Ipoteze /
Solutii




Procese de afaceri (flux de materiale/produs, flux de numerar, flux de informatii)
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m’ech4/ Prom5.5 / Stan8 \

*Fiecare produs are caracteristici diferite si vizeaza
categorii diferite de clientii;

*Produsele oferite de companii sunt
asemanadtoare si concureaza direct intre ele;
*Nicio diferentd vizibila nu poate fi detectatd in
ceea ce priveste procesele de productie sau
materiile prime utilizate de acestea;

*Fiecare companie incearca diverse strategii
pentru diferentierea produselor de cele ale
concurentei.

. D5 5e

Varietatea produselor ofera companiei acces la
un numdr mare de clienti/ utilizatorii finali:
* Pech4 - vizeaza organizatiile colective si
sectorul privat. Adaptabilitatea produsului ofera
posibilitatea de afi folosit pentru activitati
diferite: agrement, pescuit, transport etc.;
® Prom5.5 - vizeazd proprietarii individuali, in
principal pentru activitdti de agrement;
e Stan8 - vizeaza sectorul privat, poate fi utilizata
pentru croaziere si oferd posibilitatea de a pescui la

@ncurenté directa - toate companiile, incearcé\
sa exploateze cele trei produse de pe piata.
* Costurile directe de productie sunt relativ
asemandtoare, avand in vedere specificatiile
proceselor de productie, de aceea, la nivel
comercial, concurenta are loc in principal prin:

* reteaua de distributie;

* actiunile comerciale / marketing;

* pretul.
Concurenta directa - companii din tara sau
strainatate ce produc produse similare sau cu design
similar.

mare adancime.

Procese de afaceri

e Concurenta
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APROVIZIONARE |

] G (e
Productie in curs (semifabricate)

Produse finite

COMERCIALIZARE | - o




Lﬁl Departamentul COMERCIAL:

stabilirea obiectivelor okt

research
de comercializare N
A
? '.(Kf(n‘

f\ Nota la Monthly sales objectives
&) “Workshop

management" Pech 4 - 48-31=17
Prom 5.5 - 35'28=7

_ 9-4=5
Stan 8 ““ h'ﬂal
Minimum capacity

Type of machines achine-hour acl Machine capacity

Moulding 4
S

Finish

200 him/luna

Departamentul comercial e Obiective
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Advertising  Payment delays grar

4 S PRETUL

Studiu de fezabilitate a pretului.
Indica preturile maximale,
normale si minimale.

1 your price i &1 to 0€, the product will not &

- Advertising Distribution Trade negotiations  Innovation 7 . . .
Compara preturile practicate de
I : e , ~e concurenta.
1 spressed in % <
S Compara preturile practicate de
@ intreprindere de-a lungul
Cumpdrarea (@) seliog arke of the ashed ot =P e g
e erioadelor de gestiune.
de studii COMPETITIVE INTELLIGENCE / p g W
/ @ excecomoanson / Balanta stocurilor de produse finite evaluate
® Company.erices evsiution la cost de productie. intreprindere de-a
lungul perioadelor de gestiune.
Selling price excluding tax : Pech 4 e ./\ g g

@ Cost ol product infiows atd outficws

Total cost {vg*h) (€
Pretul cel mai mare
pists practicat de un
com petitor M 1 I e w0
A P e T SO L ren ] X om
//\ — . , » X »
N Cowvpueary pun e LOnx
JE— - * a " - Potnl enerses . pp. ®
\ g Gutpaty
Pretul cel mai mic practicat Pretul practicat de
Sk s s TR
- wr —r— A et o reget i nar bl a @ e
o M o Maywie Mo Lrmrenge e g lrs A g o “n
At S
Company
Total sutpamn L w »
Quanrtiey

Departamentul comercial * Decizii de marketing
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Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul comercial

* Decizii de marketing

Publicitatea (individuala)

SO0 m

. Product Mwnmn; moncmy budget

“

Se regaseste sub forma publicititii ficute la locul de vanzare (la interior 3/sau la exterior), care regrupeazd ansamblul
mijloacelor utilizate de fabricant sau de distribuitori pentru a valoriza miecile sau produsele intr-un spatiu de vanzare, cum ar fi,

un showroom, un stand de exporitie, etc. Astfel, In acelasi loc cu spatiul de vanzare §i In prezenta potentialubui cumpardtor, acest
tip de actione comerciald pune in operd, rehnicl de comunicare, tehnologi sé materiale publicitare

Customer Satisfaction

Type of baets &

Perimived quality 8

Exprcied quality &

» 4 s AT/ e nm /e
P LU R 00 7 Ve 040
] 20 e “-aarwe Qe

Normal

'r.dua Mv'rﬁsmg monmly budget

100 #.050  Falr Doyt

Se regdseste sub forma publicititii ficute Ia locul de vanzare (la interior si/sau la exterior), care regrupeazd ansamblul
mijloacelor utilizate de fabricant sau de distribuitor] pentru a valoriza marcite sau produsele ints-un spatiu de vinzare, cum ar fi,

un showroom, un stand de expozifie, e1c. Astlel, in acelay loc cu spatiul de vanzare si in prezenta potentialubu cumpérdtor, acest
tip de actiune comerciald pune in operd, tehnici de comunicare, tehnologi i materiale publicitore

Customer Satisfaction

Pereetvnd quality

Lapectod quality Sativiaction 3

nEs/e ATV

S0.04 / 100 3000 / Ve 008 1 %8

/e o ©A8 1w
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Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul comercial * Decizii de marketing

Publicitate de marca

o "Ressistance” (rezistentd)

Cumpieaces

o "Price” (pret) o 2ol
o comunicare "Price” (pret) Wfort)
~Ressistance” (rf'l"l"‘l'l‘ﬁ] use(el A d >0 eupre Brand advartising (hrand awareness)
"Comfort” (confort) NAAND ADVERTIMNG oot wevermens-r: S

Brond advertising (image rate sut of 108)

"Design” (frumusete)

Stuthy de lezabiitate o
pubdotits indovadoale
Indicl bugetele menimale i

normsle

- - - -
Monthly brand advertising budget Stutiu de fezablitste o
" pubicitite de marcd, ich Srend advertiting
!
[—__..-.,.- [V“-v-r - - fiechoul produs futd de auele
LU

End of assessment January

~ — T —— — . .
T S 7 IS NN @ sbcmmtn T

e 4 >vre e~ P COMPETITIVE INTRLLIGINCE de mared, cu el 8l

conourestet

2. 8.8 2.8 L 2.8, GO (TR0
" ' oo @ N 2L ‘ii"hq Compatd bugetele de publictate de marcd ]

teat in .
@ drand advenineg oxalubicn PTEEoNte O fiapriusiare. 008 Wit
perioadelor de gestiune.
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Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul comercial * Decizii de marketing

Termene de plata acordate clientului r 1 | Termene de plati acordate clientului - Audituri

Clientii sunt mai mult sau mai putin sensibili fatd de conditidle

Harbotinn Seeteions & B AlA s o TeiE

mult sau mal putin produsele

Alegerea din lista derulantd a termenelor de platd acordate clientilor (“Payment terms granted to
customers”), poate afects trezoreria curentd
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Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul comercial Decizii de marketing

43



Publicitate de marca (Brand advertising)
Publicitate produs (Product advertising)
Termene de plata clienti (Payment periods)

Forte de vanzare (Sales force)
\

|
Calitate asteptata Al Calitate perceputa
(Expected quality) S (Perceived quality)
|
. EVALUATION 4 _ ! S Concurenta
‘ Satisfactie clienti o
(Customer Satisfaction) =4
\‘_’ ~/
Efect asupra vanzarilor )

~

——

4



Publicitatea individuala ("Product advertising”) +

publicitatea de marca ("Brand advertising”) +

termenele de plata acordate clientilor ("Payment periods”) +
fortele de vanzare ("Sales force”) =

calitatea perceputa de clienti ("Perceived quality”)

B

1- Entreprise 1

Customer Satisfaction

Type of boats =

Pech 4 51,85/100

Perceived quality =

Prom 5.5 50,057 100

Stan 8 42,237100

Specific advertising <

Type of boats < Brand advertising

Pech 4 75,08 / 100 | e
[ i
Prom 55 67,157 100 l 96,98 /100 l
! f
Stan 8 41,12/ 100 | s9s2/100 |

Expected quality

66,67 /100

50,00 /7100

46,43 /7100

Payment periods

I 20,00/ 100

I i

I 20,00/ 100 I

i i

i i
20,00/ 100 l

Year 2 - January v

Satisfaction 2

38,89/100
50,05/ 100

45,48/ 100

Sales force 2

[ 64,82/100 |
I I
b 6as2/100 i
!

64,82 /100 I

L- --l



Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul Productie

[N

]

V
w

Departamentul PRODUCTIE: Productia de desfisoar§ cu ajutorul robotilor

industriali in doud steliere
¢ “Moulding” (modelare) , 5 roboti;

IZ o “Finish” (finisare], 6 roboti

Monthly production erders

> @

Productia lunard minimals (“Minimum monthly production”) permite asigursres oblectivelor lunare de vinzare 3l
este calculatd automat de simulator, tindnd seama de stocurile de produse finite si de decizia de comercializare

Productia minima ("Minimum monthly production”) este prefusti sutomat de ls decizia de stabilire &
oblectivelor de comercializare

* Tn 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 neconstransa de
materie prima.

* Modelul de afaceri al KALYPSO presupune ca procesele de
fabricatie a barcilor sunt extrem de organizate,
rationalizate si optimizate. De asemenea, se presupune ca
procesul de productie, care a inceput deja intr-o luna, se
va finaliza in aceeasi luna si poate fi vandut, imediat.
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Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul Productie

Obiective

‘ J LDepartamentul PRODUCTIE: - ey
v .

Productia lunard poate fi egald, mai mare, mai
micd fatd de productia minima ?

Stan
Pech- Pech

Modelare Finisare Modelare Finisare o Finisare

Prom Modelar

Prom Stan-

Intreprinderea are doar

4 A.modelare 3
S.R finisare
420 hem| 490 him
T T
‘ : : ‘ Productia necesitd cu 1 robot

1700 Mm

1400 - 1009 e 'I.*A

in plus, deci: INVESTITH

Totalhim | Nrrobou | %
' uisu_tlv l Utﬂlg."'
+ Total ore lucru masing atefier MODELARE L veml sl 100%|  Nota primitd la aceastd decizie va face

Total ore hucru masing atelier FINISARE | 120 011l 102%|  parte din media finald a simullri

Timpul de fabricatie in ateliere este masurat in ore
lucru masina. Consumul de ore lucru masina depinde
de operatiunea specifica efectuata si de complexitatea
ambarcatiunii.

Numarul de masini (roboti) poate fi marit sau
micsorat. Personalul tehnic este compus partial din
lucratori cu norma intreaga si partial din lucratori
temporari. Utilizarea personalului temporar permite
companiei sa ajusteze forta de munca la productie
intr-un mod aproape permanent.
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Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul Productie * Obiective

Obiective / stocuri Obiective / parcul de masini
1. Oferirea unui raspuns cererii, in conditii de evitare a rupturilor 1. Tinderea catre utilizarea completa a parcului de masini
de stoc,
De ce ?
l Pentru a minimiza costurile de productie prin
: 2 T8 SRaE M ) g 5 repartizarea cheltuielilor de mentenanta si
Necesita o informatie fiabild asupra previziunii vanzarilor smortieave. ssupin:anid numiicclt mil mans oo
produse,

2. Evitarea stocurilor in surplus.

De ce ? Pentru a minimiza costurile de stocaj. 2. Evitarea programarii de comenzi de executie superioare
Acestea cuprind: capacitatii de productie exprimate in Ore de Lucru Masina
» costurile de finantare a stocurilor, (HLMW)
* costurile de depreciere sunt ignorate in Kalypso, " P Pentru a nu dezorganiza procesul de productie si
* costuri legate de diverse riscuri (furt ...), producerea unei cantitdti mai mici decat este
» costurile de amplasare sunt ignorate in Kalypso. posibil.
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Departamentul PRODUCTIE:

Utilizarea robotilor a fost optimizata pe
atelierul de MODELARE, la 100%.

©

Departamentul productie

Stan-
Productia Pech- Pech- Prom- Prom- Modelar Stan-
OPTIMIZAREA 16 lunard Modelare Finisare Modelare Finisare e Finisare
a cel putin un 17 800him|  1000him|  1200him| 1400him| 2800him| 28,00 him
atelier 18 41 buc 328 him| 410 him
Pro 35 buc. 420 him| 490 him
20 9 buc. 252 him| 252 him
=
Goal Seek
Setcell: H25 i
8 D F G [
Total him | Nr roboti % To value: 100%
= utiizati | Utilizare By changing cell: | $C$18 ™
:2 Total ore lucru masina atelier MODELARE 1.000
33 Total ore lucru masina atelier FINISARE 1.152 5,76 96% Cancel m
|
J

* Decizii de productie
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Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul Productie

* Decizii de productie

Achizitia utilajelor In proprietate

— 1 ] 1
1 ‘ [
= . = L]
1
—
-

-~ | P e T
ol | o |

A

bt & paras
-

Tuminary ul Wik alap anemgtian

—

Depretiation

" . 't = [ ; S
Amortizare _ A M A W e Mo narvIatan and
H F =z T
Cheltuiell de mentenanta
Monthly maintenance cost and Monthly production —— e -

Menthiy ceat per mechne

Cont pmr macture warking heasr

——.—\\
)]
v

Leasing

Worksheg I Eanting park of machmes

Existant ol parcuda de magini
schaitionate in leasng

= 1

Achizitia (“inchirierea”) utilajelor in leasing (operational)

Contractul de leasing este operational pe 4 ani §i nu poate fi reziliat

Dupd 4 ani, magina poate fi inapowatd fumuorului sau poate fi achizitionatd in
proprietate, plitind acestuia valoarea reziduald de 10% din valoarea utilajului nou,

Nww Lo \ Anmual imphot rats I Maninly les Residoal vabin I Newm parh uf machmes

o contracty de

ncheseres de

ata anuali
a dobdeail

Valosres
rendusdd (M)

Misimed hunard &

lwasing redeventel
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Pot exista mai multe ipoteze de simulari

|. Just in time ¥ 3. Utilizarea la maxim a parcului
2. Parcul de masini este de masini,
utilizat la maxim, in conditiile nivelarii productiei, la

cu existent initial de masini nivelul mediei anului precedent


https://freepngimg.com/png/34071-students-learning
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/3.0/
http://www.flickr.com/photos/jurvetson/7408451314/
https://creativecommons.org/licenses/by/3.0/
https://desarrolloydefensa.blogspot.com/2012_02_01_archive.html
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/3.0/

1. ,Just in time”

Departamentul Productie

I. Just in time I. Just in time
Intreprinderea produce ceea ce a prevazut c3 va vinde, aceasta Intreprinderea produce ceea ce a prevazut ca va vinde, aceasta
vizand un stoc nul, la sfarsitul lunii. vizand un stoc nul, la sfarsitul lunii.
1.3 ~ - - . - . Month avvsary | Pvws Trvane e v - pore oty sagpest  weptmrhier] scrsher | romemrier e
* Se previzioneaza vanzarile pentru fiecare dintre produse : v r = = iy
Stans’ Proms.s et Pech4' ) 42 a2 a2 [t %0 108 9% &0 54 4% a2 ax
Ao v 4 5 5 a2 70 126 140 126 n 56 42 n 70
= Se produce exact cat se preconizeaza a se vinde, eventual fara tom 4 2 3 ? 16 » " 10 " o a 10
s 2 Prochctim [ ‘ ‘ ‘
prima lund, daca rdman stocuri din anul zero. e 10 | a2 | 42 | 48 | 90 | 108 | % | 60 | s¢ | a8 | a2 | as
& o d t d .I f d l | - Prowres 4 [+] ELY aQ 10 126 120 126 n 56 a2 s 70
Tinand cont de consumurile specifice pe produs, se calculeaza 25 o 2 > & w | ™ ar: | 28 8 6 a 10
necesarul de ore masina pentru modelare si finisare. o0 smmauze Wi I
& ¥ Adw sitrng BO 212 924 1420 2680 1160 2784 1600 1328 1056 868 1504
* Tinand cont de capacitatea de productie a masinilor, se va b an 100 | 966 | 1092 | 1656 | 3112 | 3656 | 3228 | 1860 1548 | 1235 | 1022 1740 |
2. -% B = 1 5 5 n 14 16 14 9 7 s s &
deduce necesarul de masini, care se compara cu parcul eatnh commomption 1 s 6 9 16 19 37 J 10 z 7 & 5
existent.
M AT gty 5 5 5 s 5 > 5 s S 5 5 5
Biaiah capocivy A 1 PR DA e iR P i o SR od S 0 I Il B 0 S st B U B B
Pentru a evita rupturile de stoc in sezonul de varf, trebuie Pentru a evita rupturile de stoc in sezonul de varf, trebuie
puternic investit, iar parcul de masini este sub-utilizat in puternic investit, iar parcul de masini este sub-utilizat in
sezonul mort, sezonul mort.
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2. Parcul de masini este utilizat la maxim,
cu existent initial de masini

Departamentul Productie

Il. Parcul de masini este utilizat la maxim Il. Parcul de masini este utilizat la maxim
Productia este maxima, tinand cont de parcul de masini din decembrie, anul 0
Productia este maximé' tinénd cont de parcu' de masini i.s\::(t;o; - ‘-an;a.uy:ldywvv't march | aspril | may_ ilur‘ﬁe i by | ;J;ii-;x‘:.;}l.;‘—.;gi'&}&;;'i..l;;'-l;(.-’.,;{.;C.;
B A es forecas | ‘

din decembrie, anul O Pechd a2 a2 a2 | 48 | 90 | 108 | 96 | 60 | 54 a8 | a2 a8

= = i - i n Prom5.5 35 as a2 70 126 140 126 70 56 a2 28 70

* Intreprinderea a ales sa produca vaporase astfel incat :';r: . B | 2 | 3 | 7 16 | 22 | 15 | 10 8 | 6 | a 10

- - - - - - - m n |

sa satisfaca cel mai bine cererea si sa satureze Pecha 38 | 38 | 38 | 38 | 38 | 38 | 38 | 38 | 38 | 38 | 38 | 38

e . . . Prom5.5 449 a4 a4 A4 a4 a4 a4 Aaq a4 aa a4 a4

utilizarea cel putin a unui atelier. Stans s 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6

< = 2 2 < 2 Stocks end of the month l ‘ |

* In cazul de fata, productia de 38, 44 si 6 ambarcatiuni Pechd 28 | 24 | 20 | 10 [O o o o o ® | © | ©

- . P 55 6 5% 57 o o o o o 8 o

satureaza atelierul de modelare. A % | 30 | 3 | 3 [ T L R

2 a % Sa):. o . : Consumption MWH | | |
* Comparand productia cu vanzarile intreprinderii, se Moulsing (satursted] 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000 | 1000
deduce suma fiecérei Componente de StOC Ia Sférsit de fiminh 1164 | 1164 | 1164 | 1164 1164 | 1164 | 1164 | 1164 1164 | 1164 | 1164 | 1164
’
luna. i
Rupturile de stoc genereaza vanzari pierdute.

Rupturile de stoc genereaza vanzari pierdute. +J
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3. Utilizarea la maxim a parcului de masini,
in conditiile nivelarii productiei, la nivelul mediei anului precedent

Departamentul Productie

-

I11. Investitii si netezirea productiei W BROASITHIE D! Ietuitee. Sncinestind

.’ Investitie permite s3 raspunda3 cerintelor vanzarilor medii prognozate.
Investitie permite sa raspunda cerintelor vanzarilor medii

Month january february] march | april may june ly | SUgUSt Jeptembet OCTObES |novemberdecenber
prognozate. Sales forecant I

* Investitiile facute permit sa se raspunda vanzarilor medii anuale Pechd a2 Q Q 13 0 | 108 | 9% 60 4 48 4 18
t s : P P Proms 5 35 s & 70 12 140 | 126 70 56 a2 28 70
aferente fiecarui produs. Stang 4 2 3 7 16 n 18 10 £ 6 4 10
» In acest caz, productia si vanzarile medii lunare vor fi : 60 Pech, :::‘“ 60 60 & | & &0 ‘- 60 60 &0 60 &0 ‘ 60 €0
70 Prom5.5 5i 10 Stan8, Proms.S 70 70 70 70 70 0 ? 70 70 70 70 70
s ) ) - Stan8 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10

* Acest lucru necesita existenta unui parc tehnologic de 8 masini Ktocks end of the month ‘
pentru modelare si 9 masini pentru finisare, ultimul atelier fiind Pechd 50 &8 85 a8 68 20 0 0 6 18 36 a8
saticet Prom5.5 72 107 135 135 73 3 o 0 14 a2 84 24
% S1an8 10 18 25 28 2 10 2 2 4 8 14 14

» Comparand vanzarile cu productia, intreprinderea isi poate Consumption MWH : |
A Mouideg teet] 1600 | 16 1600 | 1600 | 1600 | 1600 | 1600 | 1600 | 1600 | 1600 | 1600 | 1800
deduce cresterea stocurilor. et 1860 | 1860 | 1850 | 1360 | 1860 | 1860 | 1860 | 1860 | 1860 | 1860 | 1860 | 1860

Stocurile sunt cateodatad mari si masinile sunt utilizate eficient.
Rupturile de stoc constatate in primul an vor dispare in anul
urmator.

Stocurile sunt cateodatda mari si masinile sunt utilizate eficient.
Rupturile de stoc constatate in primul an vor dispare in anul
urmator.
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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).

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

Etapa 4

.......

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

Modokd care wsaliveazd manele do rantabilzate oste construit
prin metoda costurilor variabile.

wariablle a3 costunker variabile Pantru a se coloda rezultatul din explostare se ploach de la
cifra de ofaver] curentd, din care se dedh toste costurile
vaclabile, tosse costurile specifice 3l tose cheltuielile fixe

Cosheri fise A " COMUNE.

m 'M‘mﬂ Cif i & slaceri ("Turnever”) razudtl din produsul cantitiior

vindune 4 absorbite de piatd ("Quantity”) 51 a pretulul wunitar

Etapa 6

Se calculeaza cheltuielile externe fixe de exploatare

' vaeadi prane Costur £k TVA |"Price exclading tax €7), Ia care 1= pot adiugs
. <..up:;.’:o . h Rexsl vieadnilo negociate (maserdi grime §i produse finite). Eta pa 7

L ]

Detei bt Fum m

Se calculeaza cheltuielile fixe de exploatare

Etapa 8

Se calculeaza rezultatul lunar din exploatare @



Analiza marjelor de rentabilitate

Etapal

Calcalati pentru liecare tip de produs, costurile variabile
unitare de aprovizionare (CVA)

osturile unitare de aprovizionare depind de furnizorul ales
* Dach existd mai multi furnizosi, costurile unitare de
aprovizionare se vor calcula ca m
* Cantitdtile luate in cakcul sunt cele consumate la fabricarea
fiechrui produs

Calculati pentru vanzarile lunare estimate,

Raea marjel usitary RWCY (4] = (31403)
Cartidns v £3 40 ! oty
Cva o0t '\?‘V .l‘!x‘

ALY o prockes | 1=011* %)

Chefusds fooe wper fae Hrhote W

Marks contribatiel (92 (7) - |8)

tapa 2

alculati pentru fiecare tip de produs, costurile variablle
unitare de productie (CVI)

hetal

10

HUM finaee

owr

Costuriie varisbde unitace de productie iau in | cantitates de
Ore g@ Lucru Masina [HLM)
Nu existd manoperd directd, nic manopard variablla

Etapa 6

Calculat! cheltutelile externe fixe de
S g — T 10000
[ Carrgrarant de Aurminer 12000 |
25000 |
1400
ol
17000
£ 000
500
ﬂ‘
17900 |
AT I O Lt s Conngte AP0 1000 e it bbe warialebe Maate

swrrataby, VM 3 par
alie (fuefiaiabbe Car

Etapa 3

Calculati pentru fiecare tip de produs, costurile virabile totals

¢1apd se adaughd cheltuielile variabile de comercaliz

lile

proportionale cu pretul de

prozent din pretul de vanzare
Atentie | Dacd

3%, aurx trebule omise cheltul

$0% din aceste ¢

uncasterea partil variabile aferantd acest

a7 ana

28 care permite

ert comptable > Oetail des comptes > Autres ochats et services

in cofoana o cantitate (Q) v apar preturie la care se aplicd respes

proceante

Etapa 7

Calculati cheltulelile fixe de exploatare

hetiued scisrre
| el e andtrabate
I'-xl.ll. 1

Drftindt socede |7)
Ae i

| Total cheltuied five de ewsioatars

|5) Sedani 112 580 « comi wle apantior comerciab
|2) Cheltutel sociale aphcate salarsior (fise| 85 300 » 300 2 700

27 180 = 8540

Etapa 4

Calculati pentru fiecare tip de produs, Marja costurilor
variabile (MCV) sl Rata marjel costurtlor vartablle (RMCV)

Peemd | Prom.
O ol |
Rata MSCV &) = 3011

Preturile sunt fard TVA,

Costurile variablle sunt proportionale, decl ' marjele costur
variablle sunt la rdndud lor proportionaie

Etapa 8

Calculagi rezultatul lunar din exploatare

Se celculeard suma marjelor de contributie, care trebuie <3 acopere

cheltuislile fixe comune, calculate in etapa a 7-a, pentru aflarea
rezultatului din exploatare

Ml de cont e Sand
"1".:1“”! s Proeds 5
Nune ontnilntie Fochd
Totel matfd de costributie

[ it h'l~|l v’- e

n;:hk- din explostars




Companiile isi véand productia,
prin reprezentantii de vanzadri,
direct organizatiilor colective
sau prin intermediarul
distribuitorilor locali.

Conditiile de plata pe care
compania le acorda
clientilor/distribuitorilor sdi
sunt aceleasi pentru toti
clientii. Companiile pot
solicita termene de plata
diferite distribuitorilor.

Decizia de aprovizionare cu materie prima: Furnizori

Materia prima poate fi achizitionata de la 3 furnizori de plastic: Plas1, Plas2,
Plas3 si 3 furnizori de lemn: Wood1, Wood2, Wood3.

Acesti furnizori oferd aceeasi calitate a materiei prime, dar practica preturi
diferite in functie de momentul platii: plata pe loc (cash), la o luna sau la 2 luni.

e Furnizorii sunt fiabili, livrarea este imediata.

Year 2 - February

~

Unit price excluding tax and payment periods granted

Al supphiers are perfectly rellable and oslver orders o the begrining of the month

Supphier

Price of a tonne of plastic wi 4 Crodits granted in months

Plast S10000 € pLo¢ CASH
Plas2 520000 ¢ 0,00 € 1 month
Plasy 530000 ¢ 0,00 € 2 months
Wood1 Qo€ 200000¢ CASH
Wooed2 000 € 215000 ¢ 1 month
Wood3 0o € 230000 ¢ 2 months

‘ Momentul platii furnizorilor afecteaza NFR si trezoreria

Departamentul Aprovizionare * Decizii de aprovizionare
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Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul Aprovizionare * Decizii de aprovizionare

-
Ve aseen
-

et - N B e | L A——
Materiais - ® e — A — - — .- - -

s - ; : : i~ Decizia de aprovizionare cu materie prima: consumuri specifice
H]\/ Decizia de aprovizionare cu materie prima: consumuri specifice
_

-
I ‘ Production process of the product | Peck ¢ PLASTIC _
: Materials DR

-~ -~ e

e ot
— | Svenn
‘. MmN — ne= asoe

fatiniag vach &1 aad of previess menth Theih 1 smrent manth stert F delleeries are offaciios

e
—— | Sl S awesl | | apevema |
—— ® o — (T T T T - - 108
ER1ating 11nch ot mud of provisus MR Siech ol cuirend e ih §iars (| debeiies ae ofeiiee

Mantnly srders
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Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul Resurse umane

Simularea decizionald gestioneazd personalul in 2 departamente functionale:
o VEnzarl

»
i ' l:_ e Administratie-Finante
: Celelalte departamente nu cad sub incidenta deciziei. Ele produc doar cheltuieli
e Productie
e  Aprovizionare

Pentru optimizarea functiondtii departamentelor de vanzinl 3l fmancar se recomands achizitionares de rapoarte
de audit extern de personal - pe componenta de salarizare.

Auditul salariziirii propune misuri de intreprins in legdturd cu numérul de angajati, cu masa salariald a
departamentului [se include si comisionul, la dep. Vinzdri) si noteazd pe o scarll de la 0, ka 100 eficienta salarizérii

Dep. Financiar -
Cifra de afaceri

Wage ME snandard

PIa maditul
pentru a afla
recomandarile

Wags MR reaity

N

Departamentele sunt performante, dacd su o structurd ierarhici satisficitoare
£ Aceastd structurd este evaluatd printr-un indice de structurd §i dispersie, care este

l:— considerat a fi optim atunci cind este egal cu 1

Pentru optimizarea functiondrii departamentelor de vinziri si financiar se recomandd achizitionarea de
ropoarte de awdit extern de personal — pe componenta de structurd ierarhick

Auditul structurii propune masuri de intrepring in legdturd cu structura sl dispersia masei salariale a
departamentului s noteazd pe o scard de la 0, la 100 eficenta structurli ierarhice.

=
-
. - -

& A2 & B
PN

Sarutiare odls Shpisdion i iged Pl suditul pertru a afla recomandlelle

—_—

Nota primitd la decizia de PERSONAL va
face parte din medis finald & simuldrii,
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Administrative / financial decisions @

Monthly loans

Savings account  Stock exchange orders Insurances

Add new monthly loan

New monthly loan

Free borrowing

00 € pors o

Naminal rate " S00%

: . Arrurt vt oty
1tal outstandin {4 000 € imerws ert)
Aats Prmpert e t .
Noning s Faniw Bales
1 = - W

Aoplicaton fes wdesnnity earfy repayment
[Pr:prxum.:l - ]
=
Monthly loans
Duration
Loan#1 bscription:;
! Subscriptio Months
Outstanding capital : 300 000,00 € - Nominal rate : 7 %
Insurance Rates :0.22'%
Apphcation fees © 1 000,00 €
Indemnlity ear N regayment 0.24%
(AT TSRO BRI Cancel gdit this loan
Rate Proportional | — —_—

Departamentul Administrativ/financiar ° Decizii administrativ/financiare
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Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul
Administrativ/financiar Decizil administrativ/financiare
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Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul
Administrativ/financiar Decizil administrativ/financiare
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Necesarul de Fond de Rulment de Exploatare (NFRe)

* Cunoasterea necesarului de fond de rulment Factorii care explica fluctuatia NFR
prezinta o importanta majora pentru
managementul trezoreriei, deoarece permite Volumul —_—
cunoasterea nevoilor curente ce trebuie finantate, activitatii
asigurand continuitatea activitatii intreprinderii.

« Tntr-o intreprindere ale crei vanzari sunt supuse Viealid = — Gedkdiew
unor puternice variatii sezoniere, Necesarul de ) ) "
Fond de Rulment nu este fix, ci variaza in functie Productie = — Stocj
de activitate. . 3 : ’

Teoa NER I T
Exploatare
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Necesarul de Fond de Rulment de Exploatare (NFRe)

Activitatea de exploatare implica: Concluzii:
M - Cresterea nevoilor curente ce
; . . o it3 afifi , deci
+ Nevoi de finantare émmm |Imprumut clienti ajorafea " NFRe = ::;;!:e‘?e:trezn:rr;t?eiene::
fondului de
+ Nevoi de finantare émmm Plasament in stocuri rulment = l
: < o cresterea Sturd I3
- Resurse de finantat <= |mprumut de la furnizori 3 italulu'i f,f::;;“,’,‘;’;‘;j’,‘ut’;i",';m:"
p rulment si trezoreria neta

destinat finantarii

—

= duci /, lat5 activelor \A nivelului stocurilor
ata H H
Necesar net de finantare e P CI.rcuIa.m.te si “u NFRe- ™\ creante
sau ... implicit a
daca \ incasare trezorerlel nete / rnitmicitatea incasarilor
durata creditului
N F R e / furnizori
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Variatia activitatii antreneaza modificari ale
NFR.

Comparatie a rezultatelor lunare si efectul NFRE asupra
trezoreriei, in functie de variatiile sezoniere.

120 240

100

) /‘_\\
0 . : ; : :

100

- Media NFRE 120
= \\ =
- £

rezultatul este pozitiv ... J \ /

puna probleme !

sid { Se intampla atunci cand ] \ / { ... Si trezoreria incepe sa ]»

-300

Necesarul de Fond de Rulment de Exploatare (NFRe)
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Etapele unei sesiuni de simulare

Strategii de marketing Previzionarea vanzarilor

= Exista diverse metode folosite pentru previzionarea vanzarilor intr-un joc de afaceri care
imita mediul de piatd. Aceste metode pot varia in functie de complexitatea si detaliile
implicate in 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: aceastd 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

PROMS.S comportamentul pietei.

(Maturitate) = Intuitie 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.

= Tngeneral, intr-un business game, se poate folosi 0 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 66

oR o productie si alte decizii operationale in cadrul jocului de simulare pentru a optimiza

(Crestere) (Dechin) performanta afacerii.

Tendinta vanzarilor pe termen lung




Etapele unei sesiuni de simulare

Strategii de marketing Previzionarea vanzarilor

Previziune bazata pe extrapolarea datelor Variatiile sezoniere

istorice

Valoare observata
Sau
Vinziri estimate Yi

-
Valoare ajustata ou
Valoare corectata a variatiilor
sezoniere Yi

Coeficient sezonier :
Ci=Yi/Yi

>1 pentru lunile cu vz. Mari

<1 pentru lunile cu vz. mici
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Etapele unei sesiuni de simulare

Strategii de marketing Previzionarea vanzarilor

Previziune bazata pe extrapolarea datelor Factori tertiari majori
. . } Publicitate, forte de vanzare,
istorice .

Pret termene de platd acordate Cl.

Calitate asteptata Calitate perceputa

L J
||
Satisfactie clienti Concurenta

Efect asupra vanzarilor J
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Etapele unei sesiuni de simulare

Strategii de marketing Previzionarea vanzarilor

Aspecte ale previzionarii vanzarilor

Elemente de avut in vedere

Alte metode

1. Vanzarile anului trecut, din aceeasi perioada.

1. De ajustat sumele vanzarilor istorice (anul 0). Atentie, » Aceste vanzari sunt recente si nu necesita vreun
vanzarile nu reflecta intotdeauna in mod exact cererea. calcul.

»~ Atentie la posibilele rupturi de stoc, la vanzarile
2. De extrapolat si de ajustat datelor. exceptionale nonrecurente, la cauzele pentru

vanzarile pierdute.
3. De luat in considerare coeficientii sezonieri..

2. Rationament voluntarist.

» Rationament in termen de obiective de
circumstanta.

& A nitisw ilts de sonsurenti. Exemplu : doresc sa acopar o anumita cota de piat3a,
iar pentru asta utilizez o serie de strategii si mijloace.

4. Actiuni comerciale de intreprins, prin mix-ul de
marketing si previziunea efectelor.
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Business Games - Integrarea metodelor inovative in procesul educational
Concluzii

* 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.

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

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 1si gasesc propriul spatiu in acest peisaj
dinamic.
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Business Games
Integrarea metodelor inovative in procesul educational

Concluzii

Jocurile de intreprindere sunt instrumente educationale utilizate in diverse medii de afaceri si
organizatii pentru a facilita invatarea si dezvoltarea competentelor intr-un mod interactiv si distractiv.

Ele pot fi folosite in diferite scopuri in cadrul unei organizatii:
= Tnvatare si dezvoltare personala - pot ajuta la dezvoltarea abilititilor personale si profesionale ale
participantilor, cum ar fi leadership-ul, luarea deciziilor, rezolvarea problemelor, colaborarea si comunicarea
eficienta;
= Team building - pot fi utilizate pentru a consolida relatiile dintre membrii unei echipe, imbunatatind
colaborarea, increderea reciproca si spiritul de echipa;
= Simulari de afaceri - pot reproduce anumite aspecte ale lumii afacerilor, oferind participantilor oportunitatea
de a lua decizii intr-un mediu controlat si de a intelege impactul acestora asupra rezultatelor financiare si a
altor aspecte ale afacerii. -



Business Games
Integrarea metodelor inovative in procesul educational

Concluzii

= Dezvoltarea abilitatilor - pot fi utilizate pentru a educa si instrui angajatii intr-un mod interactiv si practic,
permitandu-le sa experimenteze situatii de afaceri reale intr-un mediu fara riscuri.

= Motivare si angajament - participarea la jocuri poate conduce la cresterea angajamentului participantilor fata de
sarcinile si obiectivele organizationale;

= TImbunatatirea proceselor organizationale — participantii pot identifica si solutiona probleme, pot dezvolta strategii
noi si pot imbunatati procesele operationale intr-un mediu simulat;

= Evaluare si feedback - Jocurile de intreprindere pot oferi oportunitati pentru evaluarea abilitatilor si competentelor
participantilor intr-un mod practic si pot oferi feedback util pentru imbunatatirea performantei individuale si de
echipa.

Jocurile de intreprindere pot fi utilizate pentru a imbunatatii procesul de invatare si pentru dezvoltarea

competentelor intr-un mod interactiv, practic si implicativ, oferind participantilor oportunitatea de a

aplica si de a intelege notiuni si concepte referitoare la lumea afacerilor intr-un mediu controlat si sigur.
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