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PRESENTAZIONE DEL GIOCO




Che cos’e un business game ?

E’ un gioco che ha come
oggetto la simulazione di un
mercato concorrenziale



e clascuna persona o gruppo di persone assume,
per gioco, il ruolo di una azienda

e viene utilizzato un modello economico definito,
anche se approssimato

e clascun azienda impersonata gioca in competizione
con le altre sullo stesso mercato

E’ un gioco che ha come
oggetto la simulazione di un
mercato concorrenziale



Obiettivi didattici

affinamento capacita decisionali

valorizza reperimento di informazioni
familiarita con situazioni di rischio e incertezza
apprendimento tecniche di gestione

visione d’'insieme delle funzioni aziendali
team-working

elaborazione di strategie



Caratteristiche tecniche

e web-based; accessibile in internet all'indirizzo:
http.//businessgame.diegm.uniud.it

e architettura client/server

STATIC DYNAMIC ENGINE DATABASE
INTERFACE INTERFACE
web web server i db server
browser
ﬁﬁ‘ TAY JAN
e My

Java Runtime Environment

Windows/Linux/MacOS platform

CLIENT < » SERVER < » DATABASE
internet JDBC



Caratteristiche tecniche

e tipologia black-box

e gestione totale (tutte le maggiori aree funzionali), per
un totale di 46 leve di intervento

e avanzamento del tempo discreto

e decisioni sequenziali

Pr_oc_;esso Decisioni /| Simulazione Risultati
decisionale

 algoritmi deterministici con presenza di elementi
stocastici




Come si Earteciga al gioco

e si formano le squadre di gioco, ciascuna composta
da 3 persone

e entro la data stabilita le squadre partecipanti
Inviano al business game manager questi dati:

-nome della squadra (mail)
-password
-nome e cognome dei componenti
e vince chi ottiene il punteggio piu alto di SUCCESSO

AZIENDALE, misurato in termini di successo
competitivo (QM) e successo reddituale (ROS)



Modello economico

L'ORIZZONTE TEMPORALE

 Si puo creare un orizzonte che duri da 1 a 10 anni,
suddivisi a loro volta in 4 trimestri, o periodi

e Ciascun periodo corrisponde ad una giocata

e Normalmente le nostre partite abbracciano un
arco di 2 anni, quindi 8 periodi di gioco



Modello economico

IL MERCATO

» business-to-business = Oﬁ
(B2B)

> |I'offerta di mercato e costituita da /m aziende che
producono 7 tipologie di prodotto

N.B. : il numero di aziende e di prodotti presenti sul
mercato viene definito all'inizio del gioco e non
subisce modifiche



Modello economico

IL MERCATO

» la domanda di mercato e definita autonomamente
In base ad algoritmi pseudo-casuall, in grado di
fornire gli andamenti piu disparati

N.B. : il mercato non e in grado di assorbire un’offerta
superiore alla domanda;

N.B. : il mercato non e in grado di soddisfare una
domanda superiore all'offerta;

» gli algoritmi di determinazione della domanda
tengono in considerazione in particolare due
parametri: trend e stagionalita
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Modello economico

IL MERCATO

Esempio: lo scenario ELETTRO

lavatricc ——— S

DOMESTICI

‘mercato maturo

~ alta stagionalita

2 prodotti

\

asciugabiancheria — <

)
mercato in forte
crescita

bassa stagionalita
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Modello economico

MODELLIZZAZIONE

Il sistema mercato-aziende e stato modellizzato come un
sistema dinamico, lineare, discreto e causale.

dinamico: e il risultato dell'interazione nel tempo dei
diversi elementi presi in considerazione;

lineare: il sistema e la combinazione lineare deqli
elementi considerati;

discreto: il tempo e diviso in periodi, non e continuo;

causale: il sistema e dipendente, oltre che dalle varia-
bili di ingresso, anche dallo stato precedente.
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Modello economico

MODELLIZZAZIONE (I11)

Dalla teoria dei sistemi individuiamo i seguenti elementi
del modello:

parametri: servono a calibrare il modello in relazione al
mercato di riferimento; determinano lo stato
Iniziale;

variabili di ingresso: rappresentano le leve operative a
disposizione delle aziende giocanti;

variabili di stato: rappresentano lo stato del sistema in
termini di domanda, offerta e risorse

economiche;:
variabill di uscita: sono combinazione delle variabili di

stato; esprimono Il risultato di fine periodo.
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Modello economico

stato |
(t-1) |

Ingressi ( offerta RQP

[domanda]—»[venduto]_’ ‘

COSTI RICAVI




Modello economico

’____‘

/4

INngressi (1)

LI

parametri

- e - - -

|

offert

.
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Modello economico

produzione
Interna

leve ‘
operative

terzisti

Ingressi

=)

produzione
aggregata

offgrta

Le leve sono una guarantina e si possono suddividere per aree

funzionali:
e area marketing e commerciale <@
e area produzione <«
e area approvvigionamento

e area distribuzione

e area risorse umane <

e area ricerca e sviluppo

N.B.

I'orizzonte temporale
delle variabili di

ingresso non e sempre

pari al periodo



Modello economico

leve ‘ prptzu2|one ‘ produzione
operative interna aggregata
terzisti

La produzione interna e definita come prodotto dei seguenti termini:

» ore di attivita dell'impianto: dipendono dal numero di turni di
lavoro e dall'incidenza degli straordinari;

» capacita produttiva: dipende dallo scenario scelto, ma puo
essere aumentata in percentuale;

» coefficiente di utilizzo: dipende dalla quantita di personale
effettivo in rapporto al fabbisogno di manodopera;

» rendimento dell'impianto: dipende dalla tipologia di impianto e
della manutenzione assicurata;

» rendimento del personale: dipende dal grado di specializzazione
del personale;
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Modello economico

leve
operative

=)

produzione
Interna

terzisti

=)

produzione
aggregata

La produzione presso terzisti e calcolata come percentuale della
produzione interna.

Produzione interna e presso terzisti insieme costituiscono la
produzione aggregata dell'azienda, che costituisce parte dell'offerta
aggregata con la quale si propone nel mercato.

La produzione per prodotto e calcolata come quota parte della
produzione aggregata in proporzione alle previsioni di vendita (leva
operativa dell'area marketing).

L'offerta totale e costituita dalla somma dei pezzi prodotti e dei pezzi
presenti in magazzino. | pezzi invenduti che eccedono la capacita di
stoccaggio vengono stoccati presso terzi.
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Modello Erestazionale
IL SUCCESSO AZIENDALE

L'OBIETTIVO DEL GIOCO E’ DI
OTTENERE IL MAGGIOR PUNTEGGIO Dl
SUCCESSO AZIENDALE.

Il successo aziendale e una media ponderata di:

successo competitivo —=> Quota di Mercato (QM)
successo reddituale =—=> Redditivita (ROS)
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Modello Erestazionale

PRESTAZIONI
AZIENDALI

e | e} — @D

leve
operative

N\
RQP = rapporto qualita-
prezzo

l

I
-H
I

/

I |

QM = quota di mercato
ROS = redditivita

trade-off
PRESTAZION| <) COSTI

QUOTA DI
MERCATO

<4=m) REDDITIVITA
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Modello Erestazionale
IL RAPPORTO QUALITA-PREZZO
(RQP)

Rappresenta la sintesi dell’opinione del cliente nei
confronti dei prodotti offerti dall'azienda.

Determina la quota di mercato (QM) dell’azienda,
poiché i pezzi venduti sono proporzionali al RQP.

Il RQP si definisce come la somma pesata delle tre
prestazioni esterne:

» qualita di prodotto
» qualita di servizio

> prezzo



Modello Erestazionale
IL RAPPORTO QUALITA'-PREZZO

a,prodotto + a,servizio + a,prezzo

RQP =
? a, + a, + a;

| pesi a; che definiscono il rapporto qualita-prezzo sono
Impostati come parametri nello scenario di gioco, ma
variano nel tempo al variare delle esigenze qualitative
della domanda di mercato.

L’evoluzione di tali pesi e determinata statisticamente
sulla base di algoritmi pseudo-casuali.
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Modello Erestazionale

IL RAPPOR

O QUALI

A'-PREZZO

Le prestazioni esterne prodotto e servizio sono a loro volta
funzione di prestazioni interne:

» qualita
» tempo

> flessibilita

leve
operative

tempo
flessibilita

ﬁ

Prezzo
Prodotto

Servizio

Pl

PE

I —) RQP
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Modello Erestazionale

Matrice di correlazione (1/2)

Pl PE

Leve Q| T|F|P|S
Dimensione Lotto + +
Coprogettazione + +
Numerosita Fornitori + +
Dimensione Lotto fornitori + +
Flessibilita capacita stoccaggio + +
Tecnologia +
Flessibilita straordinari +
Risposta mercato + | 0 ?
Design +
Tempo Credito Clienti + continua
Specializzazione Personale + o|+|oO »




Modello Erestazionale

Matrice di correlazione (2/2)

Pl PE

Leve Q| T S
Localizzazione Fornitori + +
Ampiezza Gamma +
Flessibilita capacita produttiva +
Pubblicita
Assistenza Post Vendita +
Flessibilita terziarizzazione +
Profondita Gamma
Modalita Trasporto +
Affidabilita fornitori + +
Promozione
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Modello Erestazionale
REDDITIVI

Il Return on Sales (ROS) e un indice di bilancio definito
dal rapporto tra gli utili e 1 ricavi.

26

A1

v

leve
operative

RQP

RICAVI

COSTI

N.B. : Gli utili non servono solo ad ottenere un buona redditivita; gli
utili aumentano il capitale sociale del periodo successivo,
permettendo nuovi investimenti per migliorare il RQP
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Modello Qrestazionale

Come migliorare il proprio successo?

Aumento gli - Aumento I - Aumento le
Investimenti RQP vendite
ATTENZIONE 1171
N ’ c,= costi unitari
pos= Ul _R-C i C_ a@®) Jspem
Ricavi R R $xq 4= e vEnehr
g’ = pezzi invenduti

Se aumento |l Diminuisce |l
-
prezzo ($) RQP S

Se diminuisco Diminuisce il
| costi (c,) RQP

Diminuiscono
P le vendite (q) — ?



Walkth rough
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@ hit:flocalhostindex himl &l

| Collegamenti »

The Business Game

p3eudocasuali. L'applicazione & complet

- . .
impostare 1l gioco in mwodo da simual: manuaIIStlca
utilizzare uno degli scenari predefini

diversa azslends operante s3ul mercatl @ COd|C| Sorgen'u

opportune leve di intervento. Per mad:i

The Business Game & un progetto op

The Business GFame & una applicazione Internet oriented che ha per ogogetto
la simulazione di un mercato concorrenziale business to business. Le
ezigenze del mwercato — tanto in termini gquantitativi quanto in termini
gqualitativi - sono calcolate automaticamente in base ad algoritmi

pos=ibile

[} IJ p 1nre
Eenta una
raverso

la demo.

iversita

.. ® programmi

news | info mkmx




Walkth rough
Qoad Game

Caricad una partita esistente consentendo la gestione dell'aziendsa
dellfutente,

nome Jgioco sl 4_ dato

nome azienda .
<= personali

password azienda

pnnule |
L

New Game

Definisce und nuovad partita consentendeo 13 calibrazione del parametri di
g3 000,

nome gioco
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\Walkthrough
__» CCONTINUE [1\8D G

WAITING [2/10] analisi di mercata +—domanda prevista

DATI STORICI

PERIODO 1 mwercato lewve @n andatmento Guncurrenzgalassificajumu 1

PERIIL RQP i anda:nentu:/éncurrenza clazzifica AMHO 1
®

PERII( . Vendite »i & ‘Caratt.eriStiChe 3 classifica ANHND 1

PERIL conto economico 1l a e Vendlte 1 claszifica AHHO 1

PERIL o bilanCiO -1 andamento concorrenza classifica ANHO 2
PERIODO 6 mwercato lewve effecti andamwmento concorrensa classificae AHHO 2
PERIODO 7 mercato lewve effetti andawento concorrencga classifica AHHOD 2

PERIODDO 8 mercato lewve effettli andsmwento concorrensa classifics AHHO 2

PARAMETRI DI GIOCO Z7

Pesi ROFE o

logout top aggiorna
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Walkth rough

AREA MABKETIHG E COMMERCIALE @ D —

unita di misura

—) MOAalita di risposta al rneru:atn:ul.ﬂ..'l'[:l ;.

Lavatrici l
prezzo 320 (per 1)
promozione R20 (per 1000)
pubblicita 1040 (per 1000)
previzione di wendita 150 (per 1000)

Asciugabiancheria ‘\\\\
prezzo 240 (per ® risultati pI’EViSti
promozione 740 (per ne!(:E ]
e ripartisce la

pubblicita 1040 yf produzione
previsione di wendita a1l (per 1000)

N.B.: E' possikile intervenire sulla mwodalita di risposta al mercato
2olo a inizio anno.

H
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Walkth rough

AREA PRODUZIOHE 9 | ﬂ
o/

=—P>flessibilita delle linee |lineeflessibilia gammalimitata =
. . . =) TIPOLOGIA
—poutomazione delle linee |linee sem|aut|:|mat||:he;— 1
dimensionamwento del i=bbi )
lotto alalbisogne e Rendimento
variazione di ; _ Im iantq
_-’capacité produttiva lin percentuale]
manutenzione 410 < (per 1000)
terziarizzazione 1 (in percentuale)

Attivazione mutuo

(Iass1imo 7
durata 0 L

periodi)
CosSto 1 (per 1000)
tipo di mutuo nessun mutlo it

. . g « . 1ile interwenire sulla flessibhilita delle linee
Analisi finanziaria . . T

tomazione delle linee zolo a inizio gioco;
inoltre & possibile interwvenire sulla wvariazione di capacita produttiva
20lo a inizio anno.




Walkth rough
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analiSi P urata debiti wverso 1 fornitori

— N IMEr 0SS 10L&
localizzazione
affidabilita

dimensionamento del lotto

numerosita
laocaliszazsione
affidabilita

dimensionamento del lotto

— e OS 1A
localiszasione
affidabilita

dimensionamento del lotto

AREA APPROVVIGIOHAMEHTO @ A

al (giorni)
finanziaria Fornitori di materie prime

due  d

nazionale =

buona =

afabhisogno =]

Fornitori di componenti

due -]

nazionale =

buona =

afabbisogno =

Fornitori di subforniture

cue hhd
nazionale =
buona =

afabbisogno = ﬂ
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Walkth rough

AREA DISTRIBUZIOHE @/analisi finanziaria

durata crediti werso 1 clienti |3l (giorni)
assistenza post-vendita 1800 a1 per entrambi i
canale N (in pel prodotti
trasporto Al [in percentuale)
variazione di 0 _ )
capacita di stoccaggio iin percentuale)
I.E.: E' possibile intervenire sulla wariazione di capacita di
stoccaggio 2o0lo a inizio anno.
LEGENDA
canale

0 corrisponde a so0ll canali indiretti
100 corrisponde a so0lil canali diretti
trasporto
0 corrisponde a sole ferrovie
100 eorrisponde a solo autotrasporto
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Walkth rough

N.B.: il n. di persone per
turno dipende dal livello
di automatizzazione

AREA BISORSE UMAHE

— 11T 11 dug -

straordinari I [in percentuale]

assunti Z7

fbersunale tempo indeterminato |[]

@
specializzaszione _
. . ol (i percentuale)
personale tempo indeterminato
personale stagionale 0
—Pl specializzaszione _
. a1l [in percentuale)
personale stagionale
personale interinale [
speclializzazione _
. . R0 (in percentuale)
personale interinale

kgurata interinali Unmese =




Walkth rough
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: E!

AREA RICERCA E SVILUFFO 9’;“' ﬂ

design
tecnologia
di prodotto
ampie=zza

di garma
profondita
di garma

m—Pcoprogettazione [

Larvatrici
/a0 [per
1040 (per

1

A=zciungabiancheria

design
tecnologia
di prodotto
ampiezza

di gatmoa
profondita
di gatmoa

1300 (per

Rl (per

1

pos=sibile intervenire sulla coprogettazione solo & inizio anno.

RISULTATO
— PREVISTO =

10007

1000)

Volume di gamma max
dipende dalla flessibilita
delle linee

1000)

1000




Walkth rough

ACOQUISTIZIOHE DELLE VARTABILI DI IHGRESSO0

capacita produttiva
capacita di stoccaggio

perzonale

tempo indeterminato

specialissarsione persohnale

tempo indeterminato

perzsonale

stagionale

Specializzazione personale

stagionale

personale

interinale

specializzarzione personale

interinale

durata interinali
perzsonale

specializzarzione personale

are di attivita

419

29750

S0 [in percentuale)

350

100 [in percentuale)

S0 [in percentuale)

TS [in percentuale)

1027 —
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Walkth rough

rendimento

rendimento

produzione

+
produzione

produzione

soorte

produzione

+ .
produzione

produzione

soorte

DEFIHIZIOHE DELLA PRODUZIOHE

impianto g2 [1h PerCentuale)

personale 93 [in percentuale)
Lavatrici

interna 129 [(per 1000)

preszo terzisiti 32 [(per 1000)
totale 161 [(per 1000)

0 [(per 1000)

pezzl stoccatl presso terzi 0 [(per 1000)

Asciugabiancheria
interna 43 (per 1000)
preszo terzisiti 10 [(per 1000)
totale 53 [(per 1000)

0 [(per 1000)

pezzl stoccatl presso terzi 0 [(per 1000) .:J




Walkth rough

N.G.:

COSto Ccomponenti 2962
costo di produzione 3620
costo lavoro terszi g2 5
costi di wendita 1100
investimenti di prodotto 3640

Liguidita di cassa

liguidita di cassa
15500
precedente

utili prewvisti 11530 G—

@&

Nel c3so in cui non 81 8313 soddifatil del risultate previsto

soprad riportato
provare 3 intervenire diversamente sulle lerve di intervento.

(adiica §4°
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