
SIMULAREA PROCESELOR DECIZIONALE ÎN MEDIUL DE 

BUSINESS, PRIN JOCURI DE ÎNTREPRINDERE 

CE INTEGREAZĂ PRINCIPIILE SUSTENABILITĂȚII ȘI 

RESPONSABILITĂȚII SOCIALE

(BUSINESS GAMES)

Autori

Prof.univ.dr. Dima Alina - Expert coordonare dezvoltare resurse educaționale inovative

Prof.univ.dr. Manea Daniela - Expert coordonare dezvoltare abilități practice

Prof.univ.dr. Ionescu Bogdan - Expert  simulare procese decizionale



ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE DIN BUCUREȘTI
CNFIS-FDI-2024-F-0462

DEZVOLTAREA ȘI CONSOLIDAREA COMPETENȚELOR PRACTICE ALE 
STUDENȚILOR ÎN DOMENIUL SUSTENABILITĂȚII ȘI 
RESPONSABILITĂȚII SOCIALE PRIN INTERMEDIUL UNOR PROIECTE 
EDUCAȚIONALE INOVATIVE

Director proiect: Prof. univ. dr. Dorel Mihai PARASCHIV

Perioada de desfășurare
aprilie – decembrie 2024



Business Games
Integrarea metodelor inovative în procesul educațional



Integrarea metodelor inovative în procesul educațional

Kalypso – prezentare  generală

Prezentarea simulării de gestiune

1.Generalități

2.Definirea rolurilor participanților

Strategia de joc

1.Pregătirea deciziilor

2.Negocieri

3.Jocuri de roluri

4.Cursuri asociate unei simulări de gestiune

5.Luarea deciziilor

6.Evaluarea rezultatelor

Etapele unei sesiuni de simulare

1.Inițiere sesiune

2.Culegerea informațiilor

3.Joc de roluri

4.Decizii

5.Simularea perioadei (decizii)

6.Sesiune finală

Formarea echipei

Prezentarea departamentelor (obiective/decizii)

1.Departamentul comercial

2.Departamentul Producție

1.Ipoteze de simulări

2.Analiza marjelor de rentabilitate

3.Departamentul Aprovizionare

4.Departamentul Resurse umane

5.Departamentul Administrativ/financiar

6.Necesarul de Fond de Rulment de Exploatare (NFRe)

Previzionarea vânzărilor

Concluzii

Cuprins
Business Games
Integrarea metodelor inovative în procesul educațional



Business Games
Integrarea metodelor inovative în procesul educațional

▪ Integrarea metodelor inovative în procesul educațional, precum jocurile de afaceri (Business
Games), reprezintă o abordare ce aduce un nivel nou de interactivitate și aplicabilitate practică în
învățarea studenților sau a profesioniștilor în diferite domenii de activitate.

▪ Aceste jocuri sunt concepute pentru a simula situații realiste din lumea afacerilor și pentru a
permite participanților să experimenteze și să învețe într-un mediu controlat.

▪ Jocurile de întreprindere acoperă o gamă largă de activități și domenii ale afacerilor, de la simulări
de management și strategie până la exerciții de marketing, finanțe și luare de decizii. Acestea pot
implica simulări de piață, negocieri, planificare strategică, analiză de cazuri etc., punând
participanții în rolul unor manageri sau decidenți care trebuie să ia decizii relevante într-un mediu
competitiv și dinamic.

Introducere
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Integrarea metodelor inovative în procesul educațional

▪ Aceste jocuri sunt construite pentru a dezvolta o serie de competențe și abilități. Ele promovează
gândirea strategică, abilitățile de analiză și sinteză a informațiilor, precum și luarea deciziilor în condiții
de incertitudine. În plus, stimulează colaborarea în echipă, comunicarea eficientă și capacitățile de
leadership, având în vedere că mulți dintre acești factori sunt esențiali în lumea afacerilor moderne.

▪ Prin utilizarea jocurilor de întreprindere, participanții sunt implicați activ în procesul de învățare, întrucât
aceștia învață prin experiență și aplicarea în practică a cunoștințelor teoretice. Această abordare
educațională oferă un mediu sigur pentru a experimenta și a înțelege consecințele deciziilor, fără a fi
expuși riscurilor reale din mediul de afaceri.

▪ Integrarea acestor metode inovatoare în procesul educațional aduce multiple beneficii, incluzând
pregătirea mai eficientă a participanților pentru cerințele și provocările mediului de afaceri, dezvoltarea
abilităților esențiale și facilitarea unei înțelegeri mai profunde a conceptelor și a aplicabilității acestora
într-un context real.

Introducere



Kalypso – prezentare  generală

Tematică

• Compania Kalypso produce si 3 tipuri de ambarcațiuni.

• Domeniul nautic de agrement este influențat de sezonalitate - fenomen ce 
trebuie luat în considerare pentru a defini strategia de producție.

Adresabilitate

• Studii Licență

• AN II

Nivel de 
dificultate

Teme 
abordate

• Producție

• Vânzare

• Marketing

• Aprovizionare

• Resurse umane 

Business Games
Integrarea metodelor inovative în 
procesul educațional



Business Games
Integrarea metodelor inovative în procesul educațional

Kalypso – Prezentare generală

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 gestionezi 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/



Kalypso – prezentare  generală

Business Games
Integrarea metodelor inovative în 
procesul educațional

Obiective educaționale
• Interpretarea și analiza documentelor contabile sintetice;
• Înțelegerea și interpretarea documentelor financiare (cote de 

piață, coeficienți sezonieri);
• Interpretarea informațiilor din documentele referitoare la 

situațiile comerciale (cote de piață, coeficienți sezonieri);
• Calculul costurilor și a marjelor, elaborarea planurilor de 

producție, a previziunilor comerciale și a rentabilității, având în 
vedere, în principal, alegerile strategice comerciale;

• Lucrul în echipă, capacitatea de organizare, de respectare a 
instrucțiunilor, de negociere.

Obiective strategice

• Participarea la conducerea unei întreprinderi care produce și 

comercializează bărci (la nivel de structură, ”coca vasului”).

• Întreprinderea se concurează cu alte companii similare din 

sectorul industrial de bărci de agrement.

• Rezultatele obținute depind de propriile acțiuni întreprinse, dar 

și de politicile urmate de concurență.

• Produsele fabricate au o durată de viață estimată și se regăsesc 

în faze diferite ale ciclului de viață.

• Piața este supusă unei puternice influențe sezoniere.
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Integrarea metodelor inovative în procesul educațional

Kalypso - prezentare generală

În cadrul jocurilor de afaceri, serviciul comercial, serviciul de producție, serviciul financiar, 
serviciul de aprovizionare și serviciul de resurse umane reprezintă elemente cheie în simularea 
unei organizații.

• Departamentul comercial este responsabil de dezvoltarea strategiilor de marketing și de 
gestionarea relațiilor cu clienții;

• Departamentul de producție se concentrează pe optimizarea procesului de fabricație și asigurarea 
calității;

• Departamentul financiar are rolul de a gestiona aspectele financiare și de a asigura stabilitatea 
organizației;

• Serviciul de aprovizionare are responsabilitatea de a gestiona lanțul de aprovizionare și de a 
asigura resursele necesare; 

• Serviciul de resurse umane se ocupă de recrutarea, dezvoltarea și administrarea personalului, 

contribuind la crearea unui mediu de lucru productiv și motivat.

Fiecare serviciu/departament are o contribuție esențială în simularea unui mediu de afaceri 
complex și înțelegerea interacțiunilor între diferitele aspecte ale unei organizații.

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



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.



Obiective
Înțelegerea interdependenței deciziilor dintr-o întreprindere

Aprovizionare

▪ alegerea furnizorilor;

▪ gestionarea stocurilor.

Producție

▪ investiții în capacități de producție, 
ritmicitate a producției, gestiunea 
stocurilor.

Marketing

▪ studii de piață;

▪ gestiunea mixului comercial

▪ forțele de vânzare.

Resurse Umane
▪ administrație; 

▪ agenți comerciali.

Administrație și finanțe

▪ împrumuturi;

▪ plasamente cu și fără risc;

▪ gestiunea reanțelor; 

▪ gestiunea NFR.

Strategie

▪ analiză concurențială;

▪ urmărirea satisfacției clienților..
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Kalypso – Prezentare generală

Jocul de simulare Kalypso propune o afacere de tip business-to-business (B2B).
▪ În cazul afacerilor B2B, produsele sau serviciile sunt vândute și achiziționate între 

companii sau organizații, fie pentru a fi utilizate în procesul lor de producție, fie pentru a 
fi revândute sau integrate în produse sau servicii ulterioare. Acest tip de relație 
comercială implică adesea volume mai mari de achiziții, negocieri complexe, contracte pe 
termen lung și relații bazate pe parteneriat între companii.

▪ Afacerile de tip B2B includ furnizarea de materiale sau componente pentru fabricarea 
unor produse, servicii de consultanță oferite altor companii, vânzarea de echipamente 
sau tehnologie către alte organizații sau colaborări între companii pentru dezvoltarea de 
proiecte comune sau servicii.

▪ Afacerea B2B este esențială în economie, deoarece susține relațiile între diverse sectoare 
de activitate și ajută la facilitarea schimbului de bunuri și servicii între companii, având un 
impact semnificativ asupra creșterii și dezvoltării economice.

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



Prezentarea simulării de gestiune

Generalități
Natura unei simulări
Fazele: reflecție, simulare, analiza rezultatelor

Definirea rolurilor participanților



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/


Strategia de joc

Colectarea informațiilor

▪ Informațiile conexe pot fi accesate prin intermediul partenerilor economici ai întreprinderii

▪ Informația poate fi culeasă înaintea luării deciziilor

▪ de exemplu:  decizii de marketing – publicitate

▪ Informația este gratuită sau contra cost



Strategia de joc

Pregătirea deciziilor

Asistarea deciziei gestiunii previzionale 

Asistarea deciziei gestiunii previzionale în cadrul unui Business 
Game poate implica utilizarea unor instrumente de analiză 
financiară, modele de prognoză sau sisteme de simulare care să 
permită participanților să experimenteze și să ia decizii într-un 
mediu controlat, reflectând situații și provocări specifice lumii reale 
a afacerilor. 

Participanții sunt expuși la luarea deciziilor strategice bazate pe date 
și predicții, învățând astfel să analizeze informațiile disponibile și să 
își dezvolte abilitățile de planificare și previziune în contextul 
operațional al unei afaceri. Acest lucru contribuie la înțelegerea 
procesului de luare a deciziilor și la dezvoltarea abilităților de 
management într-un mediu simulat și interactiv.



Strategia de joc

Negocieri

Negocierea într-un joc de afaceri de tip B2B reprezintă simularea și exercitarea procesului de 
negociere între două sau mai multe companii, într-un mediu controlat și interactiv. Aceste negocieri 
se concentrează pe încheierea acordurilor, a contractelor sau a înțelegerilor între afaceri, având ca 
obiectiv final maximizarea beneficiilor și satisfacerea intereselor ambelor părți implicate.

În cadrul unui joc de afaceri B2B, participanții reprezintă diverse roluri din cadrul companiilor și sunt 
implicați în simulări de negocieri care pot acoperi diverse aspecte, cum ar fi achiziționarea de 
produse sau servicii, încheierea de parteneriate strategice, negocierea prețurilor, termenelor 
contractuale sau a condițiilor de livrare.

Scenariile de negociere într-un joc de afaceri B2B pot varia în funcție de obiectivele și contextul 
jocului. Participanții sunt provocați să își folosească abilitățile de comunicare, negociere și gândire 
strategică pentru a ajunge la acorduri cât mai avantajoase pentru compania pe care o reprezintă în 
cadrul simulării. Prin aceste jocuri, ei își pot dezvolta capacitățile de argumentare, de gestionare a 
relațiilor și de găsire a soluțiilor într-un mediu concurențial și dinamic.

Negocierea într-un Business Game de tip B2B oferă participanților oportunitatea de a înțelege mai 
bine procesul de negociere în lumea afacerilor, de a experimenta diverse scenarii și strategii de 
negociere și de a dezvolta abilități esențiale pentru gestionarea și încheierea eficientă a acordurilor 
între companii.



Strategia de joc

Jocuri de roluri

În cadrul unui Business Game, jocurile de roluri reprezintă o metodă de simulare în care participanții sunt asignați unor roluri sau poziții specifice într-
un scenariu dat. Aceștia trebuie să interpreteze și să acționeze conform atribuțiilor, responsabilităților și comportamentului asociat cu rolul pe care îl 
joacă în cadrul jocului.

În acest context, jocurile de roluri implică împărțirea participanților în diferite echipe sau grupuri care reprezintă diverse departamente sau entități 
dintr-o organizație simulată. Fiecare participant primește un rol specific, precum manager de vânzări, director financiar, șef de producție sau orice alt rol 
relevant în contextul afacerii simulate.

Prin intermediul acestor jocuri de roluri, participanții sunt provocați să se identifice cu rolul și responsabilitățile atribuite, să ia decizii și să acționeze în 
conformitate cu obiectivele și caracteristicile atribuite personajului lor în cadrul jocului. Această metodă îi ajută să înțeleagă mai bine perspectiva și 
prioritățile diferitelor departamente sau funcții din cadrul unei organizații și să dezvolte abilități de comunicare, negociere și colaborare într-un context 
simulat.

Jocurile de roluri într-un Business Game pot reproduce scenarii realiste din lumea afacerilor, în care participanții trebuie să interacționeze, să ia decizii și 
să negocieze într-un mod care reflectă mediul de afaceri actual. 

Această metodă oferă oportunitatea participanților de a dezvolta abilități practice, de a experimenta diverse roluri și perspective într-un mediu 
controlat și de a înțelege mai bine interacțiunile și dependențele dintre diferitele sectoare ale unei organizații într-un context competitiv.

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

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


Cursuri asociate unei simulări de gestiune

Jucătorii pot consulta resursele oferite de către 
producătorul jocului, pe care animatorul le-a 
făcut accesibile

▪ Procesul de luare a deciziilor în echipă;

▪ Prognoza vânzărilor;

▪ Analiza marjelor;

▪ Nivelurile de rentabilitate ale acțiunilor;

▪ Negocierea bancară;

▪ Ciclul de finanțare brut (necesarul de fond de 
rulment - NFR) și variațiile sezoniere;

▪ Evaluarea întreprinderii

Strategia de joc



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

Luarea deciziilor

Strategia de joc

▪ Deciziile pot fi luate oriunde și oricând, dar înaintea 
termenului limită fixat de animator.

▪ Implicit, deciziile sunt acelea ale perioadei precedente.



Strategia de joc

În cadrul jocului Kalypso, la sfârșitul simulării, echipele sunt 
evaluate după criteriile alese de animator!

Evaluarea rezultatelor într-un joc de întreprindere reprezintă un proces ce 
implică analizarea și interpretarea performanței și a deciziilor luate de 
participanți în cadrul simulării afacerii.
Evaluarea poate fi realizată folosind diverse criterii și metode, iar obiectivul 
său este de a oferi feedback participanților și de a evalua modul în care 
aceștia au gestionat afacerea simulată.
Criterii utilizate în evaluarea rezultatelor într-un Business Game:

▪ performanța financiară - se evaluează profitabilitatea, veniturile, costurile, 
fluxurile de numerar și alte aspecte financiare pentru a determina cât de 
eficientă a fost gestionată afacerea simulată;

▪ performanța operațională - se analizează modul în care s-au desfășurat 
operațiunile de producție, aprovizionare, distribuție și alte aspecte legate de 
funcționarea afacerii;

▪ strategia și luarea deciziilor - se evaluează abilitățile participanților în luarea 
deciziilor strategice, în planificare și în adaptarea la schimbările de mediu din 
cadrul jocului;

▪ gestionarea riscurilor - se analizează modul în care participanții au gestionat 
riscurile și au făcut față provocărilor sau schimbărilor neprevăzute în mediul 
de afaceri simulat;

▪ abilități de lucru în echipă - se evaluează capacitatea participanților de a 
lucra în echipă, de a comunica și colabora eficient cu ceilalți colegi din echipă 
pentru a atinge obiectivele comune ale afacerii propuse.

Evaluarea rezultatelor într-un Business Game oferă o perspectivă asupra 
performanței individuale și de echipă a participanților, oferindu-le feedback 
și oportunități de învățare. Acest proces de evaluare poate fi folosit pentru a 
identifica punctele tari și slabe, pentru a dezvolta abilități și pentru a 
îmbunătăți modul în care participanții gestionează și iau decizii în cadrul 
unei afaceri.

Evaluarea rezultatelor



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



Etapele unei sesiuni de simulare

Informare Reflecție Decizie Simulare

Pentru a elabora o 

strategie coerentă 



Formarea echipei

• Facilitează și organizează
discuțiile;

• Sintetizează
contribuțiilemembrilor 
echipei.

Desemnarea unui 
lider

• Dezvoltarea unui spirit de 
colaborare și nu a unui 
spirit de competiție;

• Identificarea abilităților/
fiecărui student;

• Obținerea unui consens.

Principii respectate
• Marketing;

• Producție;

• Aprovizionare;

• Resurse umane;

• Administrativ și Financiar.

Împărțirea atribuțiilor 
în funcție de serviciile 

disponibile



Etapele unei sesiuni de simulare

Inițiere sesiune

Diagnosticul întreprinderii în cadrul primei sesiuni de joc implică evaluarea și analiza detaliată a situației și performanței organizației simulată. Acest diagnostic poate 

include mai multe aspecte:

• analiza contextului de piață - se analizează piața în care operațiunile întreprinderii sunt simulate - dimensiunea pieței, caracteristicile acesteia, tendințele și 

comportamentul consumatorilor, precum și concurența;

• stabilirea obiectivelor și strategiilor inițiale - se definesc obiectivele de business inițiale și se conturează strategiile propuse pentru atingerea acestor obiective în 

cadrul jocului;

• evaluarea resurselor disponibile - se analizează resursele cu care întreprinderea începe activitatea simulată - capitalul disponibil, echipamente, personal, resurse 

financiare și materiale.

• definirea pieței țintă și a modelului de afacere - se identifică segmentele de piață către care se îndreaptă întreprinderea simulată și se dezvoltă un model inițial de 

afacere.

• planificarea operațiunilor de bază: Se definesc și se planifică operațiunile inițiale necesare pentru a demara afacerea - producție, vânzări, marketing, distribuție  etc.

Această sesiune de lucru în cadrul unui Business Game reprezintă punctul de plecare pentru participanți în simularea gestionării unei întreprinderi la început de 

activitate. Diagnosticul inițial al afacerii este esențial pentru a înțelege contextul și resursele inițiale, stabilind baza pentru luarea deciziilor și dezvoltarea strategiilor pe 

parcursul jocului de afaceri. Este un moment important pentru evaluarea situației inițiale și stabilirea unui cadru pentru dezvoltarea și progresul ulterior al afacerii 

simulate în cadrul jocului.



Etapele unei sesiuni de simulare
Inițiere sesiune – diagnosticul întreprinderii

Participanții pot observa din bilanțul inițial, câte mijloace 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.



Etapele unei sesiuni de simulare

Inițiere sesiune

▪ Participanții iau deciziile în paralel, fără a avea informații despre decizia concurenților. Procesul de simulare și evaluare a
acestor decizii de către computer poate avea loc numai atunci când toate echipele și-au luat deciziile și le-au transmis
animatorului. Acest aspect al modelului de simulare este diferit de situațiile din viața reală, în care nu este necesar un
astfel de paralelism al deciziilor. În circumstanțe reale de afaceri, feedback-urile și evaluarea deciziilor se fac în mod
continuu pe piață iar factorii de decizie pot să urmărească/analizeze acțiunile concurenților și comportamentul pieței
înainte de a lua propriile decizii.

▪ Echipele (companiile) concurează între ele pe piața simulată. Există o interdependență puternică între acțiunile lor și
comportamentul mediului de piață. Companiile sunt parteneri concurenți și cooperanți unul cu celălalt în același timp.
Relațiile dintre ei și ceilalți parteneri ai lor în viața de afaceri, cum ar fi clienții, furnizorii, companiile de servicii, băncile și
statul sunt relații similare cu cele din viața reală.

▪ În timpul simulării, echipele studenților reprezintă conducerea companiei și concurează între ele. Nu este posibilă crearea
unei noi companii în timpul simulării și nici nu este permisă fuzionarea companiilor într-o singură firmă. Toate firmele
există deja la începutul simulării și au un istoric (se presupun cunoscute datele unui an comercial anterior).



Etapele unei sesiuni de simulare

Inițiere sesiune

▪ La începutul simulării, toate firmele au aceleași resurse și facilități astfel încât au șanse egale de supraviețuire și de succes.
Fiecare companie este independentă și responsabilă doar pentru propriile decizii. Firmele concurente se pot consulta între
ele sau pot coopera cu concurentul lor atunci când au interese comune.

▪ Participanții pot vedea din bilanțul inițial mijloace fixe de care dispun, stocurile de materii prime și produse pe care le au,
situația conturilor la poziția inițială, precum și care este valoarea contabilă inițială și valoarea netă a companiei lor. Pentru
inițierea unor decizii benefice pentru companie este necesară o analiză a bilanțului inițial (activele și pasivele companiei).

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

▪ Echipele se pot specializa să producă doar unul sau două tipuri de ambarcațiuni (dintre cele trei posibile).

▪ Partenerii pot face schimb de informații despre situația afacerii sau prețurile de vânzare, dar fiecare companie este o
identitate independentă a pieței simulate și își va lua decizia în folosul ei.



Etapele unei sesiuni de simulare

Inițiere sesiune

▪ Producția fiecărei echipe este limitată la corpurile de plastic pentru bărci, armăturile, suprastructura și finisajul din lemn.

▪ Distribuția este organizată de distribuitori locali care primesc vizite frecvente de la reprezentanții de vânzări ale companie

▪ Utilizatorii finali ai bărcilor se regăsesc în principal în organizații colective și în sectoarele private, dar pot fi și persoane
fizice. În consecință, piața este extrem de variată și potențialul pieței este larg.

▪ Compania este în măsură să sprijine vânzările prin publicitate personală adresată utilizatorului final.

▪ Toate tipurile de ambarcațiuni sunt produse în două ateliere: în atelierul de turnare și în atelierul de finisare, fiecare
prevăzut cu un număr inițial de mașini. Echipele pot crește sau reduce numărul de mașini în timpul simulării, cumpărând
noi sau vânzând altele vechi.

▪ Timpul este o variabilă întreagă necontinuă a jocului de simulare și aceasta impune o oarecare precizie în procesul de luare
a deciziilor și de evaluare, necesitând și o anumită disciplină din partea echipelor și a supervizorului de joc. Deși toate
echipele pornesc de la aceeași poziție inițială și bază de informații pentru luarea deciziilor, ele vor avea poziții destul de
diferite imediat după rezultatele primei luni.



Etapele unei sesiuni de simulare

Culegerea informațiilor pentru fundamentarea deciziei



Diagnosticul întreprinderii

Decizii

• Marketing

• Producție

• Achiziții publice

• Resurse Umane

• Administrație - Finanțe

Parteneri

Diagnostic

• Studii de piață

• Expert contabil

• Furnizori

• Date interne

• Profitabilitate

• Situația numerar și finanțe

• Activitatea de vânzări

Sectorul de activitate Tip afacere: B to B

Decizii

Parteneri

Sectorul de activitate Tip afacere: B to B



• Precizați problemele specifice departamentului
reprezentat;
• Formularea de ipoteze, acțiuni și consecințe
posibile;
• Elaborarea propunerilor ce urmează să fie
prezentate în timpul arbitrajului final

Diagnosticul întreprinderii

• Completarea dosarului pentru fiecare departament
(de către persoana desemnată);
• Colectarea informațiilor de la partenerul de afaceri
relevant;
• Stabilirea unui dialog cu alte departamente pentru
coordonarea acțiunilor viitoare.

• Actualizarea informațiilor pentru departamentul
asociat fiecărui student;
• Ajustarea decalajelor dintre previziuni și realizări
și identificarea cauzelor posibile ale acestora.

1

2

3

•După identificarea lacunelor se vor preciza
diferitele opțiuni pentru reducerea acestora;
• Prioritizarea soluțiilor propuse;
• Explicarea alegerilor.

4



Lucrul în echipă conduce la decizii raționale

1. Desemnarea unui 
lider

Partajarea activităților

2. Analizarea  situațiilor
Completarea fișierelor

3. Oferte
Probleme / Ipoteze / 

Soluţii

4. Dezbateri
Strategii / Obiective

5. Decizii raționale

▪ Pentru a obține decizii coerente în cadrul unei
echipe în care fiecare individ contribuie, trebuie
urmați pași diferiți.

▪ Participanții la business game își dezvoltă abilități
esențiale precum comunicarea eficientă și
coordonarea între departamente, realizând o
interacțiune constantă și colaborare pentru
alinierea strategică, iar, în același timp, înțeleg
importanța colectării și analizei informațiilor
relevante de la partenerii de afaceri pentru
luarea deciziilor informate și adaptarea la
cerințele acestora
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Procese de afaceri (flux de materiale/produs, flux de numerar, flux de informații)

Numerar → Materiale → Produse →Vânzări → Numerar

Producție
• Constrângeri:

• disponibilitate stoc;
• capacitate de lucru (ore)

• Stabilirea unor obiective de producție

Plastic Pech4

Prom5.5

Lemn Stan8



Procese de afaceri

•Pech4 / Prom5.5 / Stan8

•Fiecare produs are caracteristici diferite și vizează 
categorii diferite de clienții;
•Produsele  oferite  de  companii  sunt 
asemănătoare  și  concurează  direct  între  ele;
•Nicio  diferență  vizibilă  nu  poate  fi  detectată  în 
ceea ce privește  procesele  de  producție  sau  
materiile  prime  utilizate  de  acestea;
•Fiecare  companie  încearcă  diverse strategii 
pentru diferențierea produselor de  cele  ale  
concurenței.

Produse

Varietatea  produselor  oferă  companiei  acces  la  
un  număr  mare  de  clienți / utilizatorii  finali:

• Pech4 - vizează  organizațiile  colective  și  
sectorul  privat.  Adaptabilitatea produsului  oferă  
posibilitatea  de  a fi  folosit  pentru  activități  
diferite:  agrement,  pescuit,  transport etc.;

• Prom5.5 - vizează proprietarii  individuali,  în 
principal pentru activități de  agrement;

• Stan8 - vizează sectorul privat, poate fi utilizată 
pentru croaziere și oferă posibilitatea de a pescui la 
mare adâncime.

Clienți
Concurență directă - toate  companiile, încearcă
sa exploateze cele trei produse de  pe  piață.  

• Costurile directe de  producție sunt  relativ
asemănătoare,  având în vedere specificațiile
proceselor de  producție, de aceea, la  nivel
comercial,  concurența are loc  în principal prin:

• rețeaua de distribuție;

• acțiunile comerciale / marketing;

• prețul.

Concurență directă - companii din țară sau 
străinătate ce produc produse similare sau cu design  
similar.

Concurență





Departamentul comercial • Obiective



Departamentul comercial • Decizii de marketing



Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul comercial • Decizii de marketing



Departamentul comercial

Etapele unei sesiuni de simulare

• Decizii de marketing



Departamentul comercial

Etapele unei sesiuni de simulare

• Decizii de marketing



Departamentul comercial

Etapele unei sesiuni de simulare

Decizii de marketing



• Decizii de marketing



• Decizii de marketing



Departamentul Producție

• 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.

Etapele unei sesiuni de simulare



Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul Producție • Obiective

• Timpul  de  fabricație  în  ateliere  este  măsurat  în  ore  
lucru  mașină.  Consumul  de  ore lucru mașină  depinde  
de  operațiunea  specifică  efectuată  și  de  complexitatea  
ambarcațiunii.

• Numărul  de  mașini (roboți)  poate  fi  mărit  sau  
micșorat.  Personalul  tehnic  este  compus  parțial  din  
lucrători  cu  normă  întreagă  și  parțial  din  lucrători  
temporari.  Utilizarea  personalului  temporar  permite  
companiei  să  ajusteze  forța  de  muncă  la  producție  
într-un  mod  aproape  permanent.



Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul Producție • Obiective



Departamentul producție • Decizii de producție



Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul Producție • Decizii de producție



Pot exista mai multe ipoteze de simulări

1. Just in time
2. Parcul de mașini este 

utilizat la maxim,
cu existent inițial de mașini

3. Utilizarea la maxim a parcului 
de masini, 

în conditiile nivelarii productiei, la 
nivelul mediei anului precedent
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1. „Just in time”

Departamentul Producție



2. Parcul de mașini este utilizat la maxim,
cu existent inițial de mașini

Departamentul Producție



3. Utilizarea la maxim a parcului de mașini, 
în condițiile nivelării producției, la nivelul mediei anului precedent

Departamentul Producție



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



Analiza marjelor de rentabilitate



Departamentul Aprovizionare • Decizii de aprovizionare

Companiile își vând producția, 
prin reprezentanții de vânzări, 
direct organizațiilor colective 
sau prin intermediarul 
distribuitorilor locali. 

Condițiile de plată pe care 
compania le acordă 
clienților/distribuitorilor săi 
sunt aceleași pentru toți 
clienții. Companiile pot 
solicita termene de plată 
diferite distribuitorilor. 



Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul Aprovizionare • Decizii de aprovizionare



Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul Resurse umane



Departamentul Administrativ/financiar • Decizii administrativ/financiare



Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul 
Administrativ/financiar • Decizii administrativ/financiare



Etapele unei sesiuni de simulare

Departamentul 
Administrativ/financiar • Decizii administrativ/financiare



Necesarul de Fond de Rulment de Exploatare (NFRe)

• Cunoașterea necesarului de fond de rulment 
prezintă o importanță majoră pentru 
managementul trezoreriei, deoarece permite 
cunoașterea nevoilor curente ce trebuie finanțate, 
asigurând continuitatea activității întreprinderii.

• Într-o întreprindere ale cărei vânzări sunt supuse 
unor puternice variații sezoniere, Necesarul de 
Fond de Rulment nu este fix, ci variază în funcție 
de activitate.



Necesarul de Fond de Rulment de Exploatare (NFRe)



Necesarul de Fond de Rulment de Exploatare (NFRe)



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 business 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.

Etapele unei sesiuni de simulare



Previzionarea vânzărilorStrategii de marketing

Etapele unei sesiuni de simulare



Previzionarea vânzărilorStrategii de marketing

Etapele unei sesiuni de simulare



Previzionarea vânzărilorStrategii de marketing

Etapele unei sesiuni de simulare



Business Games - Integrarea metodelor inovative în procesul educațional

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.



Business Games
Integrarea metodelor inovative în procesul educațional

Jocurile de întreprindere sunt instrumente educaționale utilizate în diverse medii de afaceri și 
organizații pentru a facilita învățarea și dezvoltarea competențelor într-un mod interactiv și distractiv. 
Ele pot fi folosite în diferite scopuri în cadrul unei organizații:
▪ Învățare și dezvoltare personală - pot ajuta la dezvoltarea abilităților personale și profesionale ale 

participanților, cum ar fi leadership-ul, luarea deciziilor, rezolvarea problemelor, colaborarea și comunicarea 
eficientă;

▪ Team building - pot fi utilizate pentru a consolida relațiile dintre membrii unei echipe, îmbunătățind 
colaborarea, încrederea reciprocă și spiritul de echipă;

▪ Simulări de afaceri - pot reproduce anumite aspecte ale lumii afacerilor, oferind participanților oportunitatea 
de a lua decizii într-un mediu controlat și de a înțelege impactul acestora asupra rezultatelor financiare și a 
altor aspecte ale afacerii.

Concluzii



Business Games
Integrarea metodelor inovative în procesul educațional

▪ Dezvoltarea abilităților - pot fi utilizate pentru a educa și instrui angajații într-un mod interactiv și practic, 
permițându-le să experimenteze situații de afaceri reale într-un mediu fără riscuri.

▪ Motivare și angajament - participarea la jocuri poate conduce la creșterea angajamentului participanților față de 
sarcinile și obiectivele organizaționale;

▪ Îmbunătățirea proceselor organizaționale – participanții pot identifica și soluționa probleme, pot dezvolta strategii 
noi și pot îmbunătăți procesele operaționale într-un mediu simulat;

▪ Evaluare și feedback - Jocurile de întreprindere pot oferi oportunități pentru evaluarea abilităților și competențelor 
participanților într-un mod practic și pot oferi feedback util pentru îmbunătățirea performanței individuale și de 
echipă.

Jocurile de întreprindere pot fi utilizate pentru a îmbunătății procesul de învățare și pentru dezvoltarea 
competențelor într-un mod interactiv, practic și implicativ, oferind participanților oportunitatea de a 
aplica și de a înțelege noțiuni și concepte referitoare la lumea afacerilor într-un mediu controlat și sigur.

Concluzii


