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PREMESSA (1/2)

Si consiglia di stampare questo documento prima di
iniziare a lavorare alle proprie strategie. E’ utile avere
queste istruzioni a portata di mano quando si intraprende
la fase di presa delle decisioni nel DSS (Decision Support
System).

LEGENDA DEI COLORI

Le celle a sfondo bianco rappresentano le vostre decisioni
di gestione aziendale, cioè gli input che impatteranno sui
risultati del gioco. Il medesimo colore viene utilizzato nel
DSS per indicare una decisione.

Le celle a sfondo azzurro rappresentano le vostre stime,
cioè le aspettative riguardo ciò che avverrà nel periodo di
tempo considerato. Gli input di tali celle non hanno
impatto sui risultati, ma permettono di effettuare varie
analisi del contesto competitivo e di cosa potrebbe
succedere. Inoltre, consentono di fare dei budget
accurati. Il medesimo colore viene utilizzato nel DSS per
indicare una stima.

Le celle a sfondo di qualsiasi altro colore contengono
informazioni.
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PREMESSA (2/2)

UNITÀ DI MISURA UTILIZZATE NEL PROCESSO 
DECISIONALE

Una unità di produzione e di vendita è pari a 1000 (mille)
pastiglie. Le cifre nei report delle vendite e della
produzione fanno riferimento a mille unità (= 1000 x
1000 pastiglie). Le stesse unità sono usate dai grossisti
del settore. Tutti i prezzi si riferiscono ad una unità,
ovvero 1000 pastiglie. I prezzi sono espressi in valuta
locale.

CODICI NUMERICI PER PRODOTTI E MERCATI 

L’antidolorifico Rubbana è il prodotto numero 1,
l’antiossidante Andy Ox è il prodotto numero 2.
I mercati si presentano come segue: Finlandia = 1, Stati
Uniti = 2, Francia = 3. Gli investimenti in impianti e
macchinari devono essere realizzati in lotti di 10.000
unità.
La società deve mantenere una disponibilità finanziaria di
almeno 2 milioni di Euro in cassa e crediti bancari.
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1. MAPPA
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2. HOME PAGE

L’Home Page appare ogni qualvolta si avvia il programma. In
questa pagina non viene presa alcuna decisione, ma vengono
solamente visualizzati il nome della squadra, le scadenze dei
round e l’orario del sistema e il tuo orario locale.
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Qui viene indicata
la scadenza più
vicina entro cui è
necessario
prendere le
decisioni, l’orario
del sistema e il
tuo orario locale.

Barra di
navigazione
orizzontale

In questo campo sono indicati
il tuo corso, i membri del tuo
team ed il tuo docente.



3. PREVISIONI DI MERCATO

Cliccando la sezione Decisioni si entra nella simulazione vera
e propria. Quest’area rappresenta il “ponte di comando” ed il
“luogo delle decisioni”.
Leggi le previsioni per il mercato prima di prendere le tue
decisioni.

.
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Qui si stabiliscono le
priorità di consegna.
Tale decisione è
importante, infatti se
la quantità totale di
prodotti disponibili non
è sufficiente per
soddisfare la domanda
globale, il mercato non
rifornito o rifornito solo
in parte sarà quello a
cui è stata attribuita
priorità 2. Seguirà poi il
mercato con priorità 3.

Qui si vedono le dinamiche
attese da un punto di vista
logistico nei paesi di
produzione (Finlandia e USA).

4. GESTIONE VENDITE - SOMMARIO

La pagina della gestione delle vendite appare cliccando
“Vendite” sulla barra superiore. Fornisce informazioni riguardo
le vostre previsioni di vendita in ciascun mercato servito. In
questa pagina si possono anche prendere decisioni relative alle
priorità di consegna.

.
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Queste celle forniscono
informazioni circa il
bilanciamento previsto tra
domanda e offerta in ciascun
mercato. Se compaiono cifre
in rosso, significa che non ci
sono abbastanza prodotti
per soddisfare la domanda
attesa.
L’informazione viene fornita
per entrambi i prodotti,
Rubbana e Andy Ox.



Le decisioni di prezzo, pubblicità e customer care vengono prese per ogni prodotto in
ciascun mercato. Ricordate che la vostra domanda e la quota di mercato dipenderanno
dal successo delle vostre decisioni di marketing rispetto ai vostri concorrenti.

Qui viene mostrato il
profitto previsto per un
determinato livello di
produzione.
È’ utile fare alcune
prove stabilendo un
prezzo e stimando la
conseguente domanda
per calcolare il margine
di prodotto. Inoltre, è
importante effettuare
confronti con l’anno
precedente.

5. GESTIONE VENDITE – SINGOLI
MERCATI (FINLANDIA, USA, FRANCIA)

In queste pagine si prendono le decisioni di marketing per
ciascun mercato e per ciascun prodotto. L’impresa opera in tre
mercati e vende due prodotti in ciascun mercato, perciò devono
essere inserite le decisioni e le stime sei volte. Notate che i
mercati e i prodotti sono diversi in termini di dimensione,
sensibilità della domanda al prezzo, alla promozione e agli
attributi qualitativi del prodotto. Vi suggeriamo di considerare in
queste pagine la profittabilità del prodotto.

.

Qui si stima la quantità
venduta di ciascun prodotto in
ciascuna area.



Qui vanno inseriti il prezzo di offerta e la
spesa sostenuta per promuovere l’offerta.
Tale spesa viene sostenuta anche se
l’azienda non si aggiudica la gara.

6. CONSEGNE ADDIZIONALI

Periodicamente vengono annunciate sul mercato delle
consegne addizionali per grossisti. Se l’impresa sceglie di
partecipare e di presentare un’offerta, prende le decisioni del
caso in questa pagina. La partecipazione è facoltativa e solo
una squadra ottiene il contratto in ogni periodo.
La consegna verrà effettuata durante l’esercizio successivo al
lancio dell’offerta: ad esempio, se concorrete all’offerta nel
2014 e vincete la gara, dovrete consegnare nel 2015. I
prodotti relativi alle consegne addizionali sono sempre
consegnati per primi.

.
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L’immagine sotto mostra la vostra attuale
posizione nella curva di miglioramento
dell’efficienza. Quindi, nelle celle viene
stimata l’efficienza di produzione per
ciascun prodotto.

Qui vengono inserite le decisioni di produzione. È possibile inserire un livello minimo di scorte, tuttavia è
preferibile non fissare alcun livello, a meno che non si prevedano drastici aumenti dei costi di produzione.
Potrebbero comparire delle cifre in rosso: le mancate vendite. Ciò significa che è necessario aumentare la
quantità prodotta per soddisfare la domanda prevista.
Il volume di produzione totale (Rubbana + Andy Ox) non può superare l’ammontare della capacità produttiva.

In queste celle vanno inserite le cifre relative al numero di
prodotti che gli investimenti in fabbricati e macchinari
permettono di ottenere. I fabbricati saranno pronti per l’uso
solo a partire dall’anno successivo all’investimento, mentre i
macchinari sono disponibili per essere utilizzati lo stesso anno
nel quale l’investimento è stato effettuato. Gli investimenti
permettono di ottenere 10 mila (K) unità.
La capacità produttiva è limitata dalla capacità dei macchinari o
da quella dei fabbricati, a seconda di quale, tra le due, è
minore.
Gli investimenti in miglioramenti operazionali aumentano la
produttività per addetto alla produzione.

7. PRODUZIONE (FINLANDIA, USA)

La produzione è localizzata in Finlandia e negli Stati Uniti. Le
consegne in Francia vengono effettuate in base ai livelli di
scorta presenti nei paesi di produzione.
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8. QUALITY MANAGEMENT

Il Quality Management (Ricerca e Sviluppo) è una parte
molto importante delle strategie dell’impresa. Le decisioni
vanno prese per ciascun prodotto separatamente.
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In questa cella
vanno inserite le
previsioni
riguardanti il
tasso
d’interesse dei
prestiti a lungo
termine.

9. FINANZIAMENTI

Dopo aver preso tutte le decisioni operative, bisogna
verificare che la vostra liquidità e solvibilità raggiungano
determinati livelli.
In questa pagina si decide sul pagamento dei dividendi,
sull’aumento/diminuzione dei prestiti a lungo temine, sull’
emissione di nuove azioni e sul loro riacquisto. Si possono
inoltre prendere le decisioni relative ai termini di pagamento
che influenzano il capitale circolante netto dell’impresa.

In questa pagina è possibile verificare la propria situazione di cassa.
Se si ha liquidità in abbondanza, in queste celle è possibile pagare l'eccesso agli
azionisti. Si hanno due alternative complementari:
1. Riacquisto di azioni, che consente di aumentarne il valore dal momento che ce
ne saranno meno in circolazione sul mercato azionario;
2. Pagamento dividendi agli azionisti.
Una terza alternativa consiste inoltre nel ridurre il prestito a lungo termine con le
banche, diminuendo così il livello di indebitamento e, di conseguenza,
l’esposizione ai rischi gestionali.
Al contrario, se si ha liquidità insufficiente, si possono considerare la seguenti
modalità di raccolta di contanti:
1. Aumento del prestito a lungo termine con le banche;
2. Emissione/vendita di azioni, che comporta però una riduzione del valore
dell’azione dal momento che ce ne sarà un numero maggiore in circolazione sul
mercato azionario.

In queste celle si impostano le condizioni
di pagamento dei clienti e dei fornitori.
Ricorda che i tuoi clienti preferiscono
tempi di incasso maggiori e i tuoi fornitori
tempi di pagamento inferiori. Se si
provano ad aumentare i tempi di
pagamento, i tuoi fornitori
incrementeranno di conseguenza il costo
delle materie prime.



10. REPORT FINANZIARI (CONTO
ECONOMICO, STATO PATRIMONIALE)

Nella sezione Risultati, sia il Conto Economico sia lo Stato
Patrimoniale si aggiornano automaticamente dopo la
scadenza di ogni Round. Inoltre, è possibile esaminare questi
report tramite confronti di settore con l’anno precedente.
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11. INDICI

Questa pagina consente di esaminare lo sviluppo del vostro
business attraverso una serie di indicatori finanziari.
Il successo complessivo della squadra è misurato dal Ritorno
Cumulato Totale degli Azionisti (%), che rappresenta la
percentuale calcolata annualmente del vostro contributo agli
azionisti.

DIVIDENDI

CAPITAL GAIN
Tre sono i fattori che impattano sul valore dell’azione:
1) La profittabilità, ovvero la capacità di generare utili nel 
tempo
2)La riconoscibilità sul mercato, ovvero l’importanza del 
marchio, della pubblicità e della quota di mercato
3) La rischiosità, ovvero l’esposizione ai rischi gestionali

CRITERIO DI VITTORIA

RITORNO CUMULATO DELL’AZIONISTA (%):
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12. SALVATAGGIO DELLE DECISIONI
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Prima della scadenza di ogni round, è fondamentale salvare
le decisioni definitive entrando nella sezione “Checklist
decisioni” e cliccando solo ed esclusivamente sul tasto
“COPIA”.
Non bisogna invece cliccare né sul tasto “IMPORTA” né su
“VAI”, altrimenti si rischiano di perdere le decisioni prese.
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