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PARTE I  
 

INTRODUZIONE 
 
 
Il Global Management Challenge è basato su una situazione realistica di business nella quale un numero 
di aziende virtuali, rappresentate dalle squadre che partecipano, competono nell’ambito dello stesso 
scenario economico. Un modello computerizzato molto sofisticato ed elaborato simula le interazioni tra i 
diversi reparti di ogni azienda, le relazioni di competitività tra le aziende e la situazione economica 
prevalente. 
La missione della vostra squadra è di prendere carico di una di queste aziende virtuali e gestirla come se 
fosse un business vero. 
 
Questo Manuale spiega come partecipare a questa sfida. Spiega come organizzare la simulazione, cosa 
deve fare la vostra squadra, come opera la vostra azienda virtuale e come si relaziona con le aziende delle 
altre squadre. 
 
Il Manuale è diviso in quattro parti: 

 
�  Introduzione. 
�  La situazione di mercato, in cui sono specificate funzioni ed interazioni delle aziende e del mercato. 
�  Il Rapporto di Gestione, che indica come devono essere interpretati i dati ottenuti dal simulatore. 
�  Il Foglio di Decisione, in cui si precisa come devono essere esposte le Vostre decisioni per essere 

immesse nel simulatore. 
 
L’azienda che dovrete gestire è complessa e anche se 
è piuttosto facile capirne la struttura, ci sono molti 
aspetti del suo funzionamento piuttosto particolari. 
 
La Parte II del Manuale descrive la struttura 
dell’ azienda che siete chiamati a gestire. Presenta le 
quattro funzioni principali di gestione che sono 
Marketing, Produzione, Gestione delle Risorse Umane 
e Finanza, spiegando come operano con una 
particolare attenzione alle interazioni tra loro. 
 
Uno dei principali obiettivi di questa simulazione è di 
illustrare queste interazioni e di dimostrare che 
quando si tratta di gestire un’azienda il 
raggiungimento del proprio equilibrio è fondamentale 
per il successo. Questo equilibrio aziendale può essere 
meglio concretizzato grazie a un lavoro di squadra, 
un’ottima organizzazione e una comunicazione 
efficace. 
 
La vostra squadra deve organizzarsi per portare avanti 
i compiti della direzione generale dell’ azienda che 
controlla. Per l’esattezza, come vi organizzerete 
dipende solo da voi. Potrete dividervi le responsabilità 
delegando ad ogni persona la gestione di un’area 
funzionale della vostra azienda. Avrete probabilmente 
bisogno di un presidente che dovrà assicurarsi che le 
posizioni di ciascuno siano prese in considerazione, e 
presentare una posizione comune. Alternativamente, 
potete decidere di affidarvi ad un Comitato di 
Direzione per il coordinamento delle decisioni. 

 
Non ci sono limiti ai tipi di strumenti tecnici che 
potete usare. Se avete intenzione di scrivere i vostri 
propri modelli di “ fogli di calcolo”, troverete di 
grande aiuto le definizioni molto dettagliate nella 
Parte III del Manuale. 
 
Il controllo delle azioni e delle prestazioni 
dell’azienda a voi affidata sarà effettuato, di volta in 
volta, tramite due documenti: 
a) il Rapporto di Gestione trimestrale, prodotto dal 
simulatore, che evidenzia i risultati ottenuti dalla 
vostra azienda nel trimestre appena terminato; 
b) Il Foglio di Decisioni, sul quale sono trascritte, per 
essere trasmesse al simulatore, le decisioni che 
assumete per la gestione della vostra azienda nel 
periodo più immediato (il trimestre successivo). 
 
Anche se la struttura della simulazione è piuttosto 
semplice è necessario descrivere dettagliatamente il 
modo in cui la vostra azienda funziona, e questo fa sì 
che il Manuale sembri molto complesso. 
 
Il vostro obiettivo è di ottimizzare le prospettive della 
vostra azienda in modo da ottenere alla fine della 
simulazione il più alto valore azionario: quindi lo 
sviluppo di una strategia basata su risultati a lungo 
termine. Una volta definita la strategia, potete lavorare 
sulle tattiche di business che la realizzano. Se 
incontrate delle difficoltà, la strategia può sempre 
essere ridefinita per renderla fattibile. 
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Un approccio consiste nel fatto che il reparto 
Marketing consideri il mercato come globale, e 
prepari di conseguenza un Piano Marketing. Questo 
atto implica la stesura della previsione degli obiettivi 
di volumi di vendita da raggiungere. Il reparto 
Produzione produrrà e trasporterà questi quantitativi 
se dispone delle necessarie risorse umane e 
macchinari. Il reparto Gestione delle Risorse Umane 
deve prendere in considerazione questi elementi 
poiché qualsiasi cosa concordata tra il Marketing e la 
Produzione avrà un effetto sugli stipendi e sulle 
condizioni di lavoro della forza lavoro. Infine, il 
reparto Finanza deve controllare l’ insieme del 
processo per assicurarsi che generi utili e che si possa 
operare con le risorse finanziarie disponibili. 
 
Questa è la base del lavoro di squadra e della necessità 
di negoziazioni e compromessi per identificare la 
miglior soluzione per l’ azienda non solo nel breve 
periodo ma che risponda alla strategia aziendale di 
lungo termine. 
 
Per permettere di fare una valutazione preliminare di 
questi fattori sarà fornita una breve storia dell’azienda 
riferita al periodo immediatamente precedente l’ inizio 
della simulazione: insieme alle decisioni che hanno 
generato tali risultati. Sarà utile, studiando questo 
Manuale, usare la storia per illustrare i punti in 
discussione. Per consentire a tutte le aziende di avere 
le stesse dimensioni e gli stessi risultati all’ inizio della 
simulazione, il periodo storico è uguale per tutti. La 
parte III del Manuale descrive in dettaglio i contenuti 
del Rapporto di Gestione. 
 
Molte delle relazioni usate nell’ambito di questa 
simulazione sono puramente aritmetiche (per es. le 
informazioni finanziarie), ma altre (come le previsioni 
sulla quantità di ordini o sull’effetto della 
manutenzione) sono di natura tale da non poter essere 
calcolate con certezza nemmeno nella vita reale. 
Per operare al meglio, è importante identificare ed 
esplorare questi elementi di variabilità man mano che 
la simulazione si sviluppa, saggiare la loro sensibilità 
e scoprire come reagiscono ed influenzano le 
condizioni nelle quali gestite la vostra azienda. Questo 
tipo di analisi vi permetterà di trarre esaustive 
conclusioni su cosa potrebbe accadere quando 
prendete determinate decisioni. 
 
Avendo valutato la situazione e deciso le strategie, si 
deve compilare il primo Foglio di Decisione e spedirlo 
per l’ elaborazione, nei termini di tempo stabiliti. 
Riceverete in risposta un Rapporto di Gestione, nel 
quale sarà indicato cos’è accaduto alla vostra azienda 
a seguito delle decisioni che avete preso. 
Queste informazioni di ritorno serviranno ovviamente 
a dare il punto d’arrivo e a migliorare la conoscenza 

del funzionamento della vostra azienda e del mercato 
in vista delle successive decisioni. 
 
Preparate quindi la successiva serie di decisioni, 
continuando così fino alla fine. Prima di procedere 
con la parte principale del Manuale, ci sono un 
numero di concetti generali e punti da chiarire: 
 
a) L’obiettivo delle aziende in gara è di ottenere la più 
alta quotazione unitaria delle azioni, risultante nel 
Rapporto di Gestione alla fine della simulazione. È 
quindi necessario programmare tutte le decisioni con 
un duplice obiettivo: avere il più alto valore azionario 
alla fine del quinto trimestre, ma anche avere 
un’azienda solida, efficiente ed in grado di confermare 
il suo potenziale. 
 
b) Alcune aziende potranno subire a volte gravi 
perdite per le loro decisioni; ciononostante non 
saranno mai costrette a dichiarare fallimento. Sarà 
loro permesso, infatti, di continuare ad operare con 
l’aiuto di prestiti massicci da parte delle banche, che 
certo non sarebbero così facilmente possibili nella vita 
reale. In questo modo tutti i partecipanti potranno 
arrivare fino alla fine della simulazione senza fallire. 
 
c) La simulazione procede a fasi, ognuna delle quali 
corrisponde ad un trimestre. Una volta prese ed 
elaborate le decisioni per il successivo trimestre, non è 
assolutamente possibile apportare variazioni alle 
stesse, prima della fase successiva. Ciascun turno 
della simulazione procederà per un numero di cinque 
trimestri e, relativamente a questi, sarà fornita una 
tabella con le date entro le quali i Fogli di Decisione 
dovranno pervenire all’Organizzazione e entro le quali 
riceverete il Rapporto di gestione corrispondente. Il 
trimestre si intende ovviamente composto di 12 
settimane. 
 
d) I Rapporti di Gestione vengono ricevuti, i Fogli di 
Decisione spediti ed elaborati in un immaginario 
intervallo di tempo, posto fra la fine di un trimestre e 
l’ inizio del successivo. I trimestri futuri e quelli 
passati vengono quindi definiti strettamente in 
relazione al momento in cui si prendono le decisioni. 
Pertanto nel Manuale si useranno le seguenti 
definizioni: 
 

- Ultimo Trimestre - il trimestre appena passato 
al quale si riferisce l’ultimo Rapporto di 
Gestione disponibile; 

- Trimestre Prima dell’Ultimo – il trimestre 
precedente all’ ultimo trimestre; 

- Il Prossimo Trimestre - il trimestre che sta per 
iniziare, al quale si riferisce il Foglio di 
Decisione da inviare, contenente l’ insieme di 
decisioni da assumere; 
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- Trimestre successivo al Prossimo – quello 
che seguirà immediatamente il “Prossimo 
Trimestre” ; 

- Non esiste quindi “questo trimestre”  ma 
soltanto “momento attuale”  nel quale dovete 
prendere le vostre decisioni. 

 
L’Organizzazione non interverrà in alcun modo 
durante lo svolgimento della simulazione. Cose 
come tendenze di mercato, tassi d’ interesse, 
disponibilità forza lavoro, ecc. sono definiti prima 
dell’ inizio della simulazione. Non ci sarà nessuna 
interferenza arbitraria dell’Organizzazione. Ci sono 
già sufficienti effetti casuali generati dalle attività 
competitive delle aziende, per aggiungerne altri. 
Par facilitare l’ uso di questo Manuale, i paragrafi, 
iniziando dalla Parte II, sono numerati serialmente 
e sono referenziati insieme in una pagina numerata 
nell’ Indice. Seguendo le referenze che sono messe 

a vostra disposizione, potrete esplorare ogni 
aspetto a 360 gradi. Quando nel testo generale 
viene fatto riferimento a una decisione, verrà anche 
indicata la lettera dell’alfabeto relativa alla 
corrispettiva riga del Foglio di Decisione. 
I costi ed altri parametri fissi sono riuniti in una 
serie di Tabelle stampate sulle pagine poste in 
allegato del Manuale. Esse sono referenziate con 
un numero di tabella. 
 
Questa versione della simulazione è stata adattata 
per includere Internet come strumento di marketing 
a disposizione delle squadre partecipanti. I processi 
tecnici di commercio elettronico nella vita reale 
sono noti per essere abbastanza difficili da definire 
e misurare, quindi il modello usato qui è 
necessariamente semplificato per permettere alla 
simulazione di funzionare con il minimo di 
parametri possibili. 
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PARTE I I  

 
LO SCENARIO ECONOMICO GENERALE 

 
La Vostra azienda opera in competizione diretta con un numero di altre aziende che producono e 
vendono gli stessi prodotti, nelle stesse aree geografiche. La vostra azienda può produrre fino a tre 
prodotti che non sono definiti in modo specifico; sono tre alternative di una stessa gamma di beni di 
consumo durevole molto richiesti e generalmente graditi al pubblico. 
Il vostro mercato è diviso in due aree geografiche per la vendita tradizionale al dettaglio – il mercato 
Euro che corrisponde all’Unione Europea; e il mercato Dollaro che corrisponde all’Area di Libero 
Scambio dell’America del Nord (NAFTA). Nello stesso tempo, siete in grado di raggiungere queste 
aree e il resto del mondo via Internet. Siete in competizione diretta, in tutte le aree, con le altre aziende 
che partecipano alla simulazione. Ci sono altre concorrenze in tutte le aree ma non sono direttamente 
coinvolte nella simulazione. 

 
TENDENZE ECONOMICHE 

1. La vendita di prodotti nelle diverse aree è in 
rapporto alla densità della popolazione e della 
composizione sociale di ciascun mercato. Vedi 
Tabella 1. 
 
2. Tutti i mercati vengono ugualmente influenzati 
da normali e generali cicli economici di espansione 
e contrazione. Tuttavia va precisato che 
nell’ ambito della simulazione non riflettono né la 
situazione economica reale del momento né tanto 
meno le vere politiche governative. 
 
3. La domanda proveniente dal mercato è 
influenzata, oltre che dall’andamento economico 
generale che rappresenta lo scenario di fondo della 
simulazione, da un andamento stagionale, identico 
per ogni anno, che è uguale per ogni prodotto in 
tutte le aree che raggiunge il suo massimo nel 
quarto trimestre (periodo natalizio). 
 
4. All’ interno del mercato Euro la moneta di 
scambio è l’Euro. Nel Nafta, la moneta di scambio 
è il dollaro USA. Gli scambi su Internet sono in 
Dollari USA. 
 
5. Tutte le decisioni traducibili in moneta sono 
valutate in Euro, comprese quelle che riguardano il 
Nafta ed Internet, anche se la transazione finale 
può essere in Dollari USA. Quindi, gli scambi 

commerciali possono essere influenzati dal tasso di 
cambio tra Euro e Dollaro USA. 
 
6. Con il procedere della simulazione verranno 
emessi rapporti informativi e statistiche 
economiche che vi aiuteranno a prevedere sia le 
tendenze e i movimenti economici, sia l’andamento 
dei tassi di cambio. Essi sono presentati sotto la 
forma di statistiche ufficiali “destagionalizzate” sia 
per il mercato Euro sia per il Nafta, per l’ultimo 
trimestre, e includono: 
 
�  Prodotto Interno Lordo; 
�  Tasso di disoccupazione; 
�  Bilancia del Commercio Estero; 
�  Tassi di interesse su base annuale della Banca 

Centrale alla fine dell’ultimo trimestre che 
saranno applicati il prossimo trimestre; 

�  Tasso di cambio Euro/Dollaro alla fine 
dell’ultimo trimestre che sarà applicato nel 
prossimo trimestre. 

 
Informazioni simili ma molto più limitate, riguardo 
il resto del mondo, saranno rese disponibili. 
 
7. Inoltre, estratti di commenti politici, economici e 
commerciali dalla stampa saranno a vostra 
disposizione in un Rapporto Aziendale per aiutarvi 
a prevedere le tendenze economiche e dei mercati 
.

 
Osservazioni Importanti 

 
8. Il tasso di cambio è quotato in 
Euro per Dollaro: ossia il prezzo 
pagato in Euro per 1 dollaro US. 
Quando il costo in Euro di 1 dollaro 
si abbassa pagherete meno euro per 
dollaro e quindi l’euro si è rafforzato 
e il dollaro indebolito: dovrete 

aspettarvi un calo delle vendite 
nell’area dollaro (a parità di altre 
condizioni). Se il costo in euro del 
dollaro aumenta, c’è l’effetto 
contrario. 
9. Il tasso di cambio quotato è 
fissato alla fine dell’ultimo trimestre 

e potrà esser usato per tutte le 
transazioni durante il prossimo 
trimestre. Il tasso usato nell’ ultimo 
trimestre (ossia nell’ ultimo Rapporto 
di Gestione che avete) è stato 
quotato nel trimestre prima 
dell’ultimo. 
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10. Le statistiche economiche sono 
date in forma “destagionalizzata”  in 
modo tale che le tendenze 
economiche implicite possano essere 

dedotte direttamente senza bisogno 
di preoccuparsi di aggiustarle. 
11. Il commento di stampa non è 
necessariamente affidabile – come 

per tutti gli articoli di giornali c’è la 
tendenza a pubblicare ciò che i 
lettori vogliono leggere. 
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EVENTI  MONDIALI  
 
Ogni azienda può essere colpita da importanti eventi mondiali. Questi eventi possono essere il risultato di 
sconvolgimenti politici, avvenimenti economici o ambientali, guerre, disastri fisici come eruzioni vulcaniche o 
terremoti, epidemie, ecc. Tali eventi possono seriamente influire sulla capacità operativa delle aziende, nonché 
colpire il mercato dei prodotti. Ad esempio: lo scoppio di un’epidemia che abbia un impatto globale potrebbe 
colpire non solo il mercato dei vostri prodotti, ma anche sconvolgere la vostra capacità produttiva perché la 
vostra forza-lavoro non sarebbe in grado di lavorare. 
 
Esternamente il livello di disgregazione coinvolgerebbe tutte le aziende allo stesso modo, ma il livello di 
disgregazione interno che un tale evento può causare ad una singola azienda dipenderà da quanto l’azienda sia 
pronta a far fronte agli eventi. Ad esempio: se un’azienda possiede una riserva sufficiente di materie prime e di 
prodotti finiti, potrà essere in grado di continuare il commercio, mentre un’altra azienda con stock insufficienti 
si potrà trovare in difficoltà. 
 
Questi eventi possono accadere improvvisamente, lasciando poche possibilità di decidere un’azione gestionale. 
Comunque, è probabile che almeno alcune informazioni prese dalla stampa, che appaiono nel Rapporto 
Aziendale, in vista di un evento diano un indizio su ciò che può succedere. L’effetto di eventi mondiali sulle 
operazioni di un’azienda saranno segnate da un “ !”  sui Rapporti di Gestione, tranne se i mercati e l’economia 
sono coinvolti. E’  IMPORTANTE CHE VOI  LEGGIATE i resoconti SUL RAPPORTO AZIENDALE, 
poiché potrebbero darvi informazioni importanti che possono influenzare il calcolo del Rapporto di Gestione, 
per es. modifiche nel prezzo delle materie prime che passano sopra ai prezzi quotati in precedenza. 
 
La Direzione dovrebbe tenere a mente che anche se questo tipo di sovvertimenti fisici può non influenzare 
direttamente il mercato dei consumatori, potrebbe esserci un effetto indiretto sulla fiducia dei consumatori, che 
può condurre al crollo degli ordini. 
 
Da notare che anche se c’è la possibilità che eventi di questo tipo accadano, ciò non significa che accadranno DI 
SICURO. 
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MARKETING 
 
Il reparto Marketing della vostra azienda è responsabile della creazione della domanda e dei prodotti 
dell’azienda, quindi della loro vendita con successo malgrado la concorrenza delle aziende rivali. Per 
riuscire a concretizzare con successo questo obiettivo, si deve per forza valutare il mercato e la 
concorrenza. È necessario preparare piani strategici e prendere decisioni per renderli operativi sia nel 
lungo che nel breve periodo e lavorare con gli altri reparti dell’azienda per assicurarsi che le vendite 
siano profittevoli e che l’azienda sia gestita in modo efficiente. 
 
12. In Europa e nel Nafta vendete attraverso agenti ai dettaglianti che a loro volta vendono al grande pubblico. 
In queste aree, i dettaglianti rappresentano pertanto l’ obiettivo delle vostre azioni di marketing. Potete anche 
vendere direttamente al pubblico in tutto il mondo via Internet a tutti quelli che hanno un accesso adeguato al 
computer. Vendere via Internet potrà raggiungere anche l’Europa e il Nafta e quindi, in un certo senso, mettervi 
in concorrenza con i vostri agenti in queste aree. La domanda del pubblico varierà in funzione dell’ambiente 
economico e dell’attività di marketing delle aziende in competizione. I dettaglianti e il grande pubblico sono 
ovviamente anche l’obiettivo dei vostri competitori diretti che vendono prodotti simili ai vostri. 
 
13. Ogni prodotto ha una sua specifica immagine di mercato, che voi dovrete cercare di promuovere e 
migliorare per aumentare le vendite. Alla costruzione di questa immagine contribuiscono un certo numero di 
fattori di importanza diversa, che agiscono anche in relazione alle decisioni prese su tali aspetti dai vostri 
concorrenti. Alcuni di questi fattori sono direttamente sotto il vostro controllo ed i loro effetti dipendono 
soprattutto dalle decisioni che voi prenderete in linea con il vostro piano marketing. Altri fattori, come 
variazioni nell’economia e attività dei vostri competitori dovranno essere presi in considerazione durante la 
stesura del vostro piano. Questo può essere realizzato solo se provate a prevedere i loro comportamenti futuri e 
quindi a prendere degli accorgimenti per gestirli nei vostri piani. 
 
14. Informazioni economiche e informazioni 
relative alle attività dei vostri concorrenti 
nell’ ultimo trimestre sono a vostra disposizione, 
gratuitamente, per aiutarvi a fare delle previsioni. 
Sono quel tipo d’ informazioni tipicamente 
disponibili negli ambienti del business: 
�  Prezzi di vendita dei prodotti; 
�  Numero totale di impiegati; 
�  Livelli stipendi operai specializzati; 
�  Numero agenti e distributori. 
 
15. A parte questa informazione gratuita potete 
decidere (Foglio Decisione linea S) di abbonarvi a 
‘Ricerca Audit’ , un’organizzazione che monitora le 
vendite di ciascun prodotto e fornisce informazioni 
sulla suddivisione del mercato tra voi e i vostri 
concorrenti. Questo vi costerà una somma fissa 
(data in Tabella 2) ogni volta che lo richiederete. 

L’ informazione dà le quote di mercato per volume 
di vendita per ciascuna aziende che compete: 
�  sul mercato europeo; 
�  sul mercato Nafta; 
�  su Internet. 
 
16. Potete anche decidere (Foglio Decisione linea 
S) di commissionare una ricerca sulle attività e sui 
prodotti dei vostri concorrenti. Questa 
informazione vi costerà una somma fissa (data 
nella Tabella 2) ogni volta che la richiederete. 
Include: 
�  la spesa totale per la pubblicità; 
�  la spesa totale per la Ricerca & Sviluppo per 

ogni prodotto; 
�  una valutazione dei consumatori della qualità 

del design del prodotto; 
�  una valutazione dei consumatori della qualità 

del vostro sito (se vendete via Internet).
 

Osservazioni Importanti 
 
17. Nelle informazioni gratuite sono 
inclusi:  
a) prezzi: sono quotati per azienda, 
per prodotto per area di vendita 
(mercato europeo, Nafta e Internet); 
b) numero totale di impiegati: 
includono operai non specializzati e 

lavoratori specializzati per 
l’assemblaggio; 
c) stipendio base: corrisponde allo 
stipendio base per i lavoratori addetti 
all’assemblaggio deciso da ogni 
azienda; 

d) numero totale di agenti (Europa) e 
distributori (Nafta) nell’ ultimo 
trimestre; 
18. Quote di mercato: per ciascuno 
dei vostri competitori diretti, basato 
sul numero di vendite realizzate 
l’ultimo trimestre (non gli ordini 
ricevuti che possono essere molto 
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differenti). Le percentuali date 
collegano le quote di mercato 
dell’azienda con le vendite totali in 
ciascuna area di mercato. Questi 
totali includono le vendite dei vostri 
competitori diretti, più altre aziende 
che non sono coinvolte direttamente 
nella simulazione. Quindi il risultato 
dell’addizione delle percentuali non 
raggiunge 100. 
19. Le altre attività dell’azienda 
sono: 

a) le cifre totali per spese di 
pubblicità e ricerca. Non sono divise 
per prodotto; 
b) la valutazione dei consumatori 
della qualità del design dei vostri 
prodotti e di quelli dei vostri 
competitori è espressa attraverso 
l’attribuzione di ‘stelle’ , il cui 
numero varia da un massimo di 
cinque per un prodotto fatto molto 
bene, tecnicamente avanzato e dal 
design eccellente, ad un minimo di 
una stella per un prodotto obsoleto e 
scadente. Questa informazione è 

raccolta attraverso panel di 
consumatori e riflette il punto di 
vista del grande pubblico. Le 
valutazioni dei consumatori 
dovrebbero essere considerate con 
cautela visto che sono il frutto 
dell’analisi di una discussione 
soggettiva tra piccoli gruppi di 
consumatori. 
c) una valutazione basata sul sistema 
a 5 stelle per l’ immagine, 
funzionalità e facilità d’uso del 
vostro sito (se fate commercio su 
Internet). 

 
20. Usando una combinazione di informazioni economiche e di business disponibili, di qualsiasi conclusioni che 
avete dedotto dallo Storico dell’Azienda e dalla vostra esperienza di gestione d’azienda, dovrete essere in grado 
di preparare un piano di marketing dettagliato per ognuno dei vostri prodotti in ogni mercato. Il piano marketing 
dovrebbe includere: 
 
�  politica dei prezzi; 
�  design del prodotto e procedure di affidabilità; 
�  programmazione della pubblicità; 

�  procedura Agenti e distributori; 
�  procedura negoziazione su Internet; 
�  disponibilità. 

 
La preparazione di questo piano deve implicare che abbiate un’ottima stima delle aspettative di ordini per ogni 
prodotto. Questa stima deve trasformarsi in previsione che userete per discutere i vostri piani con gli altri reparti 
aziendali. 
 

POLITICA PREZZI  
21. Ogni trimestre dovrete aggiornare e decidere il 
prezzo al quale venderete i vostri prodotti (Foglio 
Decisione linea C) 
 
22. Al livello dei dettaglianti (negozi), i prezzi 
saranno più alti del prezzo che accordate ai vostri 
agenti in Europa e nel Nafta per permettere loro di 
generare utile. Su Internet, però, il prezzo che 
stabilirete sarà il prezzo netto che pagherà il cliente 
finale. Inoltre, i clienti Internet pagheranno anche le 
spese di spedizione. I consumatori faranno il 
paragone tra il prezzo al negozio e il costo totale 
d’un acquisto su Internet. 

I prodotti sono molto sensibili al prezzo, anche se 
non tutti allo stesso modo, con prezzi relativamente 
alti che portano meno ordini e prezzi più contenuti 
che rendono di più. 
 
23. Tutti i prezzi sono decisi in Euro, 
indipendentemente dal luogo di vendita. Visto che i 
prezzi Nafta ed Internet sono decisi in Euro e 
espressi in dollari per il cliente finale, saranno 
condizionati dalle fluttuazioni del tasso di cambio 
euro/dollaro. Questo avrà un’ influenza sulla vostra 
capacità a competere in questi mercati e dovrebbe 
essere preso in considerazione quando stabilite i 
prezzi. 

 
Osservazioni Importanti 

 
24. La riduzione di prezzo è funzionale ad una crescita degli ordini fino ad un punto – il pubblico dubita di 
prezzi troppo bassi. 
25. Se decidete di non vendere un prodotto specifico, digitate un prezzo zero sul vostro Foglio di Decisione. 
Non avrete nessun nuovo ordine per quel prodotto da quel mercato per il prossimo trimestre. 
 

QUALITA’  DEL PRODOTTO 
26. La qualità dei prodotti che offrite al mercato può 
essere controllata con decisioni (linea E) prese al 
momento della produzione. In generale, più tempo 
darete ai vostri operai specializzati per assemblare 
ogni prodotto, migliore sarà la rifinitura e più 
affidabile il prodotto stesso. 
 

27. Può accadere che rilasciate sul mercato prodotti 
con seri difetti tecnici. A parte il costo relativo alla 
riparazione fisica del problema, questo può causare 
un danno d’ immagine importante che porta ad una 
perdita di fiducia del pubblico e quindi perdita di 
ordini. 
 
28. Più siete attenti alla qualità del prodotto, 
migliore sarà la sua immagine e maggiore la quantità 
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di prodotti che sarete capaci di vendere. Per una più 
ampia descrizione del processo di controllo di 
qualità vedi par. 93 e 103. 
 
29. Prodotti con difetti possono essere rimandati 
indietro all’ azienda produttrice nel rispetto della 
garanzia di un anno, sia per riparazione che per 
sostituzione. Migliore è la qualità, meno prodotti 
saranno rimandati indietro. Le riparazioni sono fatte 
da terzi che vi fatturano il lavoro ad un costo 
concordato (vedi Tabella 9). Le vendite Internet 
possono essere mandate indietro, sotto garanzia, al 
vostro agente distributore e riparate per voi da 
un’azienda terza locale. 
 

RICERCA &  SVILUPPO 
30. Uno dei mezzi più importanti perché i prodotti 
della vostra azienda possano mantenere la loro quota 
di mercato è di essere migliori, o almeno pari, a 
quelli dei concorrenti nel design e nel 
grado/contenuto di innovazione tecnologica. Ciò si 
ottiene con una buona politica di investimenti in 
ricerca e sviluppo (R & S). 
 
31. La Ricerca & Sviluppo tende a dare risultati 
incerti: quindi, qualunque sia la cifra che decidiate 
(Foglio Decisione linea G) di investire, non è 
possibile avere la certezza assoluta che i vostri 
ricercatori riescano a trovare qualcosa di talmente 
nuovo da migliorare l’ immagine del prodotto nel 
breve periodo. Tuttavia non v’è dubbio che 
spendendo di più e su base continuativa, siano 
maggiori le possibilità di ottenere miglioramenti, e 
che una spesa continuativa sia più efficace di una 
saltuaria. L’effetto della R&S è cumulativo in tale 
modo che il vostro investimento sarà prima o poi 
ripagato. 
 
32. Un buon programma di ricerca può portare a 
miglioramenti “minori”  o “ importanti”  di ogni 
prodotto. 
 
33. Quelli “minori” , non appena notificati, vengono 
introdotti immediatamente ed automaticamente 
trasferiti ai prodotti senza che venga presa una 

esplicita decisione, e hanno un effetto modesto ma 
immediato sulle vendite. 
 
34. Quelli “ importanti”  richiedono qualche 
attenzione prima di essere introdotti, poiché la loro 
introduzione può rendere i prodotti esistenti obsoleti; 
vi può perciò convenire aspettare di esaurire le 
giacenze di magazzino esistenti, o di avere più 
tempo per preparare adeguatamente la vostra azione 
di marketing ed è data quindi la possibilità di 
decidere (Foglio Decisione linea F) il momento 
migliore per introdurli; sia subito che in un trimestre 
futuro. 
 
35. Il vostro reparto R&S potrebbe non avere 
riscontrato successo l’ultimo trimestre, e in quel caso 
sarà riportato “NESSUNO”. Questo non è negativo 
in se stesso, visto che la R&S è un processo 
cumulativo, e che a seguito d’un successo, la 
squadra inizia un nuovo progetto di ricerca che 
potrebbe richiedere da due o più trimestri per dare 
frutti. Maggiore sarà l’ investimento, più breve sarà 
questo periodo. 
 
36. L’effetto dell’ introduzione di miglioramenti nei 
vostri prodotti porta alla crescita dell’ immagine della 
vostra azienda agli occhi dei consumatori. In questa 
maniera la valutazione del mercato e cioè il numero 
delle “stelle”  assegnate come risultato degli incontri 
con i panel di consumatori probabilmente 
aumenterà. 
Se i vostri sforzi di ricerca sono inadeguati, o hanno 
poco successo, i vostri prodotti scivoleranno verso 
una progressiva obsolescenza, con conseguente calo 
della loro immagine sul mercato e una riduzione 
delle stelle guadagnate. Se qualcuno dei vostri 
prodotti è ritenuto malsano per l’ambiente, la 
conseguente pubblicità negativa porterà alla perdita 
di stelle. 
 
37. Un miglioramento minore del prodotto non 
richiede la presa di nessuna decisione ulteriore. Se 
una è già stata riportata sarà automaticamente 
inclusa nel prodotto e avrà contribuito in qualche 
modo al miglioramento dell’ immagine del prodotto.  

 
 

Osservazioni Importanti 
 
38. Ogni trimestre il livello di 
successo raggiunto dal vostro 
reparto R&S è notificato nella 
sezione Prodotti del Rapporto di 
Gestione dove le parole 
“ IMPORTANTE”, “MINORE” o 
“NESSUNO” sono stampate. 
39. Dovrete avere già avuto un 
miglioramento “ importante”  
riportato prima di iniziarne uno 

nuovo. Se iniziate il processo di un 
nuovo miglioramento senza avere 
notificato il precedente, 
quest’ultimo procede comunque e 
quindi le rimanenze saranno 
vendute, però senza trarne nessun 
vantaggio di marketing. 
40. Un miglioramento importante 
del prodotto è notificato una volta 
sola. Se non lo prendete subito, il 

prossimo trimestre il vostro reparto 
R&S avrà iniziato un nuovo 
progetto e provveduto a notificare il 
relativo progresso. Dovete sempre 
ricordarvi i miglioramenti 
disponibili che non sono ancora 
implementati. 
41. Miglioramenti importanti che 
non sono realizzati subito non sono 
persi. Continuano ad essere 
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disponibili finché decidete di 
realizzarli. Tenete presente però 
che, se aspettate troppo a lungo, 
qualche concorrente potrebbe 
arrivare sul mercato prima di voi 
con un miglioramento simile, 
prendendo anche un vantaggio di 
marketing. 
42. E’  possibile mantenere un 
miglioramento importante quanto a 
lungo si desidera affinché un 
secondo miglioramento sia 
notificato. In questo caso, quando 
ne prendete uno, di fatto li state 
prendendo tutti e due con un effetto 
maggiore di marketing. 
43. Introdurre un miglioramento 
importante non ha alcun effetto 
sugli ordini non evasi che potreste 
avere. 
44. Miglioramenti minori sono 
prodotti secondari della ricerca 
verso un miglioramento maggiore e 
non interferiscono con il progresso 
di tale ricerca. 
45. A seguito della notifica di un 
miglioramento importante, la R&S 
comincia a lavorare ad un nuovo 

progetto per il prossimo trimestre in 
funzione del livello d’ investimento 
in ricerca che avete fatto. 
46. La qualità del management 
riveste in questo settore un ruolo 
molto importante e può fare 
aumentare le possibilità di successo 
della ricerca. 
47. Il processo per introdurre un 
miglioramento importante del 
prodotto è il seguente: 
a) Ogni trimestre decidete (Foglio 

Decisione linea G) di investire 
un certo ammontare nella R&S 
per uno o più dei vostri 
prodotti; 

b) Dopo un certo numero di 
trimestri, questo investimento 
porta i suoi frutti e il vostro 
reparto R&S notifica un 
miglioramento importante per 
uno dei prodotti; 

c) Il prossimo trimestre, o in un 
ulteriore trimestre, decidete 
(Foglio Decisione linea F) di 
concretizzare questo 
miglioramento. E’  importante 
valutare l’effetto dei benefici di 

marketing dovuti al 
miglioramento del prodotto 
con le conseguenze della 
perdita potenziale degli introiti 
della svendita delle rimanenze 
del prodotto obsoleto: questo 
dipenderà molto della quantità 
di stock che avrete al momento 
in mano; 

d) Quando si prende questa 
decisione, posto naturalmente 
che il miglioramento vi sia 
stato notificato, tutte le 
giacenze esistenti verranno 
liquidate all’ inizio del 
prossimo trimestre e al prezzo 
fissato fuori mercato (vedi 
Tabella 21); 

e) Il vostro Reparto Produzione 
inizierà a fabbricare il nuovo 
prodotto e il Settore Marketing 
a venderlo; 

f) I comitati di valutazioni dei 
consumatori cominceranno a 
valutare il nuovo prodotto e 
probabilmente cambieranno il 
numero di stelle assegnate. 

 
 

PUBBLICITA’  
48. Per ogni prodotto ed in ogni area, si dovrà 
decidere (Foglio Decisione linea D) quanto spendere 
per la pubblicità ogni trimestre per: 
 
49. La promozione della vendita dei vostri prodotti a 
breve termine con forniture di spot televisivi, poster, 
materiale pubblicitario, ecc. Questo tipo di 
pubblicità ha un effetto limitato sul business 
Internet. 
 
50. La promozione in ogni area dell’ immagine 
dell’ azienda (e non dei singoli prodotti) per creare 
nei consumatori conoscenza della marca, empatia e 
fiducia. Nel lungo termine l’effetto della promozione 
e della pubblicità è cumulativo perché tali spese non 
influenzano soltanto il mercato dei vostri prodotti, 
ma, congiuntamente allo sforzo pubblicitario 
realizzato anche dai vostri diretti concorrenti, 
tendono a contribuire all’espansione generale del 

mercato. Una forte immagine dell’azienda è la 
principale fonte d’ influenza per persuadere la gente 
a visitare il vostro sito web, e quindi molto 
importante per il vostro business Internet. 
 
51. E’  molto importante per gli utenti del vostro sito 
Internet che, in addizione alla pubblicità diretta, il 
vostro sito web rifletta l’ immagine marketing della 
vostra azienda. Potete decidere (Foglio Decisione 
linea L) quanto spendere ogni trimestre per 
incrementarne l’efficienza e fare in modo che sia più 
attraente. 
 
52. Poco si sa sugli effetti della pubblicità, eccetto 
che influisce sulle vendite di ciascun prodotto in 
modo diverso nelle varie aree. Nei paesi del Nafta e 
su Internet, gli effetti della pubblicità possono essere 
influenzati anche dalle fluttuazioni del tasso di 
cambio euro/dollaro. 

 
 

VENDITA 
53. In generale, potete vendere i vostri prodotti in 
due modi: 
a) attraverso i dettaglianti nei mercati Europa e 

Nafta che a loro volta venderanno ai loro clienti 
nel modo tradizionale. 

b) direttamente ai clienti in tutto il mondo (inclusi i 
mercati Europei e Nafta) via Internet 

 
Agenti di Vendita Mercato Euro 

54. Nel mercato Euro, dovrete trovare e mantenere 
agenti che vi rappresentino e che effettuino le 
vendite e la distribuzione dei vostri prodotti. In ogni 
trimestre dovete prendere tre decisioni (linea J): 
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55. Il totale del numero degli agenti che vi devono 
rappresentare nel mercato Euro dall’ inizio del 
trimestre successivo al prossimo. 
 
56. L’ammontare fisso che prevedete di destinare 
ogni trimestre ad ogni agente per le spese minime di 
supporto organizzativo dell’attività di vendita: 
supervisione, contabilità, ricerche di mercato, ecc. 
Viene fissato un costo minimo per mantenere i 
magazzini e per altri costi fissi. 
Tutto quello che verrà aggiunto a questo minimo 
servirà a coprire un’area geografica più grande e a 
migliorare quindi il volume delle vendite dei vostri 
prodotti (vedi Tabella 3). 
 
57. La percentuale di provvigione che pagate agli 
agenti sul valore degli ordini ricevuti ogni trimestre. 
Le provvigioni sono la principale fonte di guadagno 
degli agenti e anche in questo caso, più alte saranno 
le provvigioni loro assegnate, maggiore sarà la loro 
motivazione e quindi più efficace la loro azione di 
vendita, soprattutto se sono anche supportati da un 
buon livello di pubblicità. 
 
58. Dato che l’Unione Europea è composta da molti 
paesi, vi serviranno molti agenti per avere una buona 
coperture dell’ intera area europea e l’efficacia della 
loro azione di vendita dipende dal supporto 
organizzativo che fornite. Un supporto limitato 
significa che essi potranno lavorare in un’area 
ristretta, mentre un supporto maggiore servirà a 
coprire un’area più ampia. Più alta sarà la 
provvigione che gli sarà riconosciuta, più grande 
sarà la motivazione per vendere in questa area, 
specialmente se supportati da un livello di pubblicità 
adeguato. 

 
Distr ibutor i Nafta 

59. Il mercato Nafta è poi quello più difficile ed ha 
costi di copertura e penetrazione più elevati per le 
tariffe doganali, per la distribuzione e per il servizio 
di assistenza e di garanzia. 
Per coprire questo mercato ci si serve di distributori 
indipendenti, ognuno con una propria rete di 
dettaglianti. 
Le decisioni che riguardano i distributori nel 
mercato Nafta sono: 
a) il numero di distributori che desiderate incaricare 
di vendere per voi (totale); 
b) la somma che desiderate stanziare per ciascun 
distributore oltre il minimo stabilito per i costi fissi 
(vedi Tabella 3) a copertura delle spese-base 
organizzative della gestione della vendita dei vostri 
prodotti. 
L’efficacia di questa decisione aumenta con 
l’aumento delle somme stanziate, ma subisce anche 
l’ influenza delle fluttuazioni dell’ indice dei prezzi 
(inflazione) e dei tassi di cambio. 
c) la percentuale di provvigione che dovete pagare ai 
distributori sul valore delle vendite realizzate. 
 
60. In generale, i fattori che motivano gli agenti di 
vendita nel mercato Euro sono gli stessi per i 
distributori del mercato Nafta, anche se questi non 
promuovono direttamente le vendite dei vostri 
prodotti, ma rispondono alla domanda provocata 
dalla vostra pubblicità. 
Le provvigioni in questo caso quindi non vanno a 
stimolare la domanda per i vostri prodotti, ma 
contribuiscono al profitto dei distributori ed a far 
accrescere gli altri costi variabili. 

 
 

Internet 
61. Potete vendere direttamente al cliente finale in 
tutto il mondo via Internet. Il numero di ordini che 
avrete dipenderà non solo degli fattori di marketing 
tradizionali di prezzo (più costo della consegna), 
pubblicità, qualità e disponibilità; ma anche di 
quanto è attraente, funzionale e quale potere di 
vendita ha il vostro sito web, supportato da una 
immagine forte dell’azienda. La funzione della 
vostra pubblicità a breve termine è quella di 
ricordare alla gente che cosa è disponibile sul vostro 
sito web. 
 
62. Un problema dell’e-commerce risiede nel fatto 
che l’accesso del cliente ad Internet dipende della 
disponibilità generale di computer, che non è una 
cosa così universale. Altro problema: andrete a 
competere con i vostri propri prodotti disponibili nei 
canali distributivi normali. I vantaggi sono che non 
siete dipendenti da intermediari per vendere i vostri 

prodotti e che i clienti pagano con carta di credito e 
quindi siete pagati allo stesso momento della 
consegna della merce. 
63. I processi di gestione degli ordini e dei 
pagamenti via carta di credito sono gestiti per voi da 
un software sicuro di commercio elettronico. Gli 
ordini passano quindi da un agente singolo di 
distribuzione per essere implementati, imballati e 
consegnati. L’efficienza e la cura con la quale questo 
sarà fatto avrà un effetto diretto sulla vostra 
immagine di marketing in tale modo che un servizio 
carente del vostro agente di distribuzione avrà un 
riflesso negativo sulla vostra azienda e i vostri 
prodotti. Invece, un servizio rapido ed efficiente 
andrà ad accrescere sensibilmente la vostra 
immagine. 
 
64. Il vostro agente di distribuzione è pagato un 
ammontare base ogni trimestre che è equivalente 
all’ammontare per il supporto degli agenti al 
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dettaglio, più una percentuale del valore dei prodotti 
processati che coprono imballaggio, consegna, costi 
fissi e utile. Decidete il valore di questi parametri 
ogni trimestre (Foglio Decisione linea J) e 

l’ammontare pagato avrà un’ influenza sull’efficienza 
e la cura degli agenti. 
 

 
 

 
Osservazioni Importanti 

 
65. Se non avete agenti o 
distributori che lavorano per voi, 
non potrete avere ordini né del 
mercato Euro né dal Nafta. Se non 
avete agenti o distributori e ne 
volete ingaggiare, dovrete decidere 
un trimestre in anticipo quanti 
agenti vorrete provare e reclutare, e 
quale supporto e commissione 
offrire. In questo modo i potenziali 
agenti possono valutare le 
condizioni prima di aggregarsi alla 
vostra rete. 
66. La riduzione del numero degli 
agenti che avete deve anche essere 
notificata un trimestre in anticipo. 
67. Ci sono costi per il reclutamento 
e per il fine rapporto di agenti e 
distributori (vedi Tabella 3). 
68. Lo stesso vale per le operazioni 
Internet anche se in questo caso 
avete bisogno di un solo agente di 
distribuzione. L’agente è 
automaticamente assegnato quando 

iniziate ad operare su Internet, e se 
dovrete chiudere l’operazione 
Internet sarà dimesso. 
69. Se volete iniziare un’operazione 
Internet per la prima volta, dovrete 
decidere quanti porti internet il 
vostro sistema dovrà gestire. 
Prendere questa decisione significa 
l’ inizio della vostra operazione: un 
distributore sarà reclutato 
automaticamente; sarete collegati ad 
un fornitore di accesso ad Internet 
(provider). Gli ordini dovrebbero 
iniziare ad arrivare il trimestre 
successivo. 
70. L’ inizio di un’operazione 
Internet implica un costo 
sostanziale, che include almeno un 
pagamento minimo di supporto al 
distributore (vedi Tabella 4). 
71. La chiusura di un’operazione 
Internet richiede un trimestre di 
notifica e sarà segnalata con la 
riduzioni dei porti a zero. 

72. La commissione pagata agli 
agenti sul mercato Euro è basata sul 
valore degli ordini ricevuti. I 
distributori nel mercato Nafta hanno 
la commissione pagata sulla base 
del valore delle vendite realizzate. 
L’agente di distribuzione Internet è 
pagato una percentuale del valore 
delle vendite. 
73. La capacità del vostro sito web 
di gestire i potenziali clienti nei 
momenti di punta è fondamentale 
per la vostra immagine marketing. 
La gente che non riesce a collegarsi 
al vostro sito per mancanza di 
capacità sarà delusa e andrà altrove. 
Delle statistiche sono disponibili al 
fine di permettervi di monitorare la 
situazione e agire quando pensate 
che sia necessario. L’aggiunta di 
porti extra a un sistema esistente 
avrà solo un impatto parziale sul 
numero di ordini ricevuti nel 
trimestre in qui vengono aperti. 

 
 

 
DISPONIBIL ITA’  DEL PRODOTTO 

 
 

74. La disponibilità del prodotto ha un effetto sul 
numero di ordini ricevuti e, la capacità del vostro 
reparto produzione di rispondere alla domanda è 
importante. Prodotti finiti sono mandati ai depositi 
degli agenti nel mercato Euro, ai distributori nel 
mercato Nafta e al vostro agente di distribuzione 
Internet. Tutti gli ordini dovrebbero essere 
consegnati al più presto possibile nel trimestre nel 
quale sono ricevuti. Perciò si dovrà cercare di 
mantenere un adeguato livello del magazzino dei 
prodotti in ogni area, in modo che siano prontamente 
disponibili per la consegna. Gli ordini si traducono 
in vendite soltanto quando la merce è consegnata. 
L’ incapacità di soddisfare gli ordini per mancanza di 
prodotti finiti consegnati agli agenti dei mercati Euro 
e Nafta, porta ad una lista di ordini in attesa che 
provoca l’ insoddisfazione dei clienti ed un 
conseguente calo delle vendite, con effetti negativi 
sull’ immagine generale d’azienda. Ovviamente più 

grande è il numero degli ordini inevasi, maggiore è 
tale effetto negativo. 
75. La disponibilità del prodotto ha un effetto anche 
sulla vostra capacità di commercializzare su Internet. 
I prodotti per la vendita sono mandati dalla fabbrica 
ai depositi del vostro agente di distribuzione per 
questo motivo. Se la domanda è maggiore della 
disponibilità di prodotto, c’è impossibilità di 
prendere altri ordini e quindi clienti potenziali sono 
persi. Di conseguenza l’ immagine dell’azienda come 
efficiente negoziante su internet sarà danneggiata. 
 
76. E’  molto importante che il Reparto Marketing 
lavori da vicino con il Reparto Produzione, fornendo 
le migliori previsioni possibili della domanda, in 
modo tale che adeguate quantità siano mandate nelle 
differenti aree. Problemi di produzione che hanno 
conseguenze sulla disponibilità di prodotto 
diventano anche problemi di marketing e quindi 
devono essere risolti di comune accordo. 
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Osservazioni Importanti 
 
77. Alla fine di ogni trimestre, 
almeno la metà degli ordini inevasi 
verrà disdetta dai vostri clienti 
potenziali, l’altra metà passerà come 
portafoglio ordini al trimestre 
successivo nella speranza di essere 
evasa non appena i prodotti saranno 
disponibili. 
Se nel frattempo si decidesse di 
aumentare i prezzi (Foglio 
Decisione linea C) o si producesse, 

con qualche altra decisione, una 
riduzione della qualità dei vostri 
prodotti, altri ordini potrebbero 
essere disdetti all’ inizio del 
prossimo trimestre, portando così le 
disdette a più della metà. 
Se decidete di interrompere la 
produzione di un prodotto, il 
portafoglio ordini dovrà essere 
soddisfatto al prezzo stabilito 
l’ultimo trimestre. Gli ordini 

cancellati non passano direttamente 
alla concorrenza, ma tendono a farlo 
nei trimestri successivi a causa della 
vostra cattiva immagine. 
78. Su Internet, se c’è mancanza di 
prodotto, non si possono più 
prendere ordini. Quindi, anche se 
non ci sono ordini non evasi, ci sarà 
un effetto negativo sulla vostra 
immagine marketing. 

 
 

GESTIONE MARKETING 
79. Tutta la vostra attività di marketing dipende dalla qualità delle risorse umane che rappresentano il 
management dell’azienda. L’ammontare che si decide (Foglio Decisione linea R) di destinare al budget di spesa 
della Direzione, influenzerà sostanzialmente la qualità del management e di conseguenza peserà sul successo 
globale degli sforzi di marketing. 
 
80. Nel settore vendite la vostra azienda ha anche costi indiretti, quali: il mantenimento di un ufficio vendite e la 
supervisione del vostro settore marketing. Tali costi vengono valutati nella misura dell’1% sul valore degli 
ordini ricevuti ogni trimestre. 
 
81. La maggior parte dei vostri fattori di marketing (pubblicità, qualità, commissioni, ecc) sono assoggettati alla 
legge della diminuzione dei risultati, quindi un sforzo maggiore non porta necessariamente a un incremento 
proporzionale dei risultati. 
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PRODUZIONE E DISTRIBUZIONE 
 
I l repar to produzione della vostra azienda è responsabile per  la produzione e la distr ibuzione dei 
prodotti nel modo più efficiente e meno costoso possibile con gli standard di qualità stabiliti dal 
marketing. Questo implica una collaborazione con il repar to marketing per  assicurare che le 
loro previsioni della domanda potenziale siano concretizzate con un flusso sufficiente di prodotti, 
nel breve e nel lungo termine. Implica anche lavorare con il repar to delle Risorse Umane per  
assicurarsi la disponibilità di una forza lavoro sufficiente ad un costo ragionevole. In fine, 
implica una pianificazione propr ia tale da assicurare la presenza di macchinar i a sufficienza ed 
un acquisto efficiente di mater ie pr ime.  
 
82. I tre prodotti che le aziende vendono, vengono realizzati in fabbrica con un unico tipo base di materia prima 
attraverso due fasi operative sequenziali. 
 
83. Produzione componenti: le parti vengono prodotte in officina con macchine che richiedono per il loro 
funzionamento quattro operai non specializzati. Il lavoro a turni è possibile nell’officina. 
 
84. Montaggio: I componenti vengono assemblati in unità complete da operai specializzati. Essi lavorano in 
turni singoli come specificato nel paragrafo 159. 

 
85. I tempi minimi di produzione di una unità di ogni prodotto e la quantità di materia prima necessaria per 
ciascuno di essi vengono forniti nella Tabella 5. 
 
86. Non ci sono “ lavori in corso”. Quindi, il numero dei prodotti che la vostra fabbrica può produrre in ogni 
trimestre dipende dal valore minore fra la capacità di produzione di componenti della vostra officina ed il 
numero di unità finite che possono essere assemblate dal reparto montaggio. La capacità di produzione non sarà 
mai limitata dalla mancanza di materia prima, perché la quantità eventualmente mancante può sempre essere 
acquistata localmente ad un prezzo maggiorato. 

 
 

LAVORAZIONE 
87. La capacità produttiva massima della vostra 
officina, in termini di ore di produzione, dipende dal 
numero di macchine che voi decidete (Foglio 
Decisione linea K) di avere in officina e dal numero 
di turni di lavoro che decidete (Foglio Decisione 
linea N) di far fare, deducendo le ore di fermo 
macchina e la variazione dei tempi di produzione 
dovute all’ invecchiamento delle macchine. I tempi 
macchina possono anche essere ridotti 
sostanzialmente a causa di un guasto macchina che 
porta ad una perdita di tempo di produzione per un  

periodo di più giorni, prima che sia riavviata la 
produzione. Se il tempo perso porta ad una perdita di 
vendite, creando delle rimanenze, il valore delle 
vendite perse può essere recuperato 
dall’ assicurazione. Il costo di tali riparazioni può 
anche essere recuperato. 
 
88. La Tabella 7 indica la quantità massima di ore di 
lavoro che ogni macchina può fare per trimestre, per 
ognuno dei tre turni lavorativi consentiti che potete 
decidere (Foglio Decisione linea N) di attuare. 

 
Osservazioni Importanti 

89. I tempi macchina forniti nella 
Tabella 5, riguardano la produzione 
di gruppi di componenti pronti per 
l’assemblaggio in prodotto finito. 
Sono i tempi attesi per macchine 
nuove ed efficienti al 100%. Ma col 
passare del tempo, o se usate 
intensamente, le macchine perdono 
in efficienza: i tempi di produzione 
dei componenti di ogni unità 
diventano allora più lunghi. Questo 
processo di deterioramento può 
essere rallentato o invertito con 

l’ introduzione di un programma di 
manutenzione preventiva, che, se 
fatto in modo adeguato, può frenare 
il calo o anche migliorare 
l’efficienza. In ogni caso ogni 
macchina raggiungerà a un certo 
momento un livello d’ inefficienza 
tale da rendere più vantaggioso 
venderla e sostituirla. Ulteriore 
conseguenza di un invecchiamento 
di macchinari sono i sempre più 
frequenti guasti, con perdita di ore 
produttive in attesa della 

riparazione. La valutazione delle 
perdite di vendite da parte della 
Compagnia Assicurativa è effettuata 
prima per il Prodotto 3 nel mercato 
Euro, poi nel Nafta e infine su 
Internet. Successivamente è valutato 
il Prodotto 2 e per ultimo il Prodotto 
1. Queste valutazioni hanno luogo 
fino a quando tutte le perdite di 
vendite specificamente attribuibili 
alla perdita di capacità macchine 
sono coperte. 
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MANUTENZIONE 
90. La manutenzione delle macchine viene affidata 
ad aziende esterne specializzate. Ogni trimestre 
dovete decidere (Foglio Decisione linea M) quante 
ore di manutenzione per macchina commissionare. 
Esiste un costo fisso di manutenzione (Tabella 6) 
all’ora per macchina che copre manodopera, 
materiali, attrezzature, pezzi di ricambio e la 
supervisione. Nell’ambito delle ore fissate 
contrattualmente per la manutenzione, hanno 
priorità assoluta le riparazioni delle macchine in 
avaria. Le eventuali ore rimanenti vengono usate 
per la manutenzione preventiva, al di fuori del 
normale orario di lavoro. Quando c’è un guasto 
macchina catastrofico, la riparazione è affidata ai 
contraenti normali, nel modo abituale. Il costo di 
tale lavoro (che potrebbe richiedere di essere fatto 
ad un costo di emergenza) è quindi aggiunto al 
vostro risarcimento danni assicurativo trimestrale 
da concordare con la vostra assicurazione. 
 
91. Più manutenzione preventiva si decide di fare, 
minori saranno le avarie casuali e, comunque, i 
tempi di ripristino saranno più brevi. In ogni caso 
può far rallentare il processo di deterioramento e la 
conseguente perdita di efficienza delle macchine. 
 
92. Se le ore di manutenzione da voi preventivate 
dovessero risultare insufficienti a coprire il tempo 
base di riparazione delle macchine in avaria, ogni 
ora extra necessaria per questa operazione 
prioritaria avrà un costo maggiorato (vedi Tabella 
6). 
 

ASSEMBLAGGIO 
93. Oltre che dalla capacità produttiva delle 
macchine, la produzione dipende dall’abilità del 
personale specializzato adibito al montaggio finale 
dei componenti. La Tabella 5 indica il tempo 
minimo di montaggio di ogni prodotto. Tuttavia sta 
a voi decidere (Foglio Decisione linea E) il tempo 
necessario per le operazioni di montaggio secondo 
i vostri obiettivi di marketing definiti. In questo 
senso tanto maggiore è il tempo di montaggio, 
migliore (fino ad un certo livello) è la qualità del 
prodotto. 
 
94. Dopo aver deciso il tempo di montaggio di una 
unità di ogni prodotto, il volume della produzione 
dipenderà dal numero di operai specializzati in 
organico con le diminuzioni dovute ad assenteismo 
o scioperi. Gli operai specializzati lavorano solo in 
orario diurno (turno unico) per un massimo di ore 
stabilite per trimestre (vedi Tabella 16), ma non c’è 
limite al numero di operai che possono essere 
impiegati finché siete in grado di convincerli a 
lavorare per la vostra azienda. I vostri operai 
specializzati hanno lo stesso rischio incidenti di 

qualsiasi altra persona, sia a casa che al lavoro. 
Un’assenza prolungata può avere un effetto 
considerevole sul vostro programma di produzione 
e portare a perdita di vendite. Quando questo 
accade, operai specializzati temporanei sono 
arruolati, forniti da un’agenzia che fa pagare il 
doppio del costo orario pagato ai vostri propri 
lavoratori. Nel frattempo, continuate a pagare il 
vostro dipendente il quale è in malattia. Avendo 
deciso il tempo necessario per il montaggio, i costi 
addizionali dell’agenzia sono aggiunti ai 
risarcimenti danni assicurativi dell’azienda che 
devono essere concordati con la vostra compagnia 
d’assicurazione. 
 

PROGRAMMAZIONE PRODUZIONE 
95. La decisione più importante (linea B) che il 
reparto produzione deve prendere ogni trimestre è 
il programma di produzione, la quantità cioè di 
ogni prodotto che si desidera consegnare ai 
dettaglianti di ogni area, il prossimo trimestre, e 
richiede la collaborazione del reparto marketing 
perché dovrebbe far coincidere le previsioni di 
vendita con la capacità della produzione. 
 
96. Al momento della pianificazione del vostro 
programma di produzione, dovrete ricordarvi di 
modificare le previsioni del reparto marketing: 
a) aggiungendo le giacenze di magazzino 
dell’ultimo trimestre; 
b) deducendo l’ inventario di prodotti rimasti 
invenduti nell’ultimo trimestre (attenzione a non 
creare delle rimanenze che dovranno essere 
svalutate in caso di un miglioramento importante di 
prodotto). 
 
97. Normalmente il numero di unità di ciascun 
prodotto realmente prodotto sarà equivalente alla 
somma di quelle programmate per spedizione più 
quelle che hanno dovuto essere rilavorate perché 
l’originale fu scartato causa difetto sia al livello del 
montaggio o al livello dell’ ispezione di controllo 
qualità. 
 
98. Gli altri costi che vengono addebitati al settore 
produzione, oltre ai costi di personale e materie 
prime, sono: 
a) un addebito per ogni turno per oneri di 
supervisione,  
b) un addebito per macchina per spese generali di 
produzione,  
c) un addebito per ora/macchina per costi 
operativi,  
d) un addebito per ogni unità di prodotto da 
consegnare per la pianificazione della produzione 
(vedi Tabella 10 per dettagli). 
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Osservazioni Importanti 
99. Se il vostro programma di 
produzione è troppo ambizioso, 
perché non si ha sufficiente 
manodopera specializzata o capacità 
macchina, il numero dei prodotti 
sarà limitato dalle risorse a vostra 
disposizione. Il controllo di qualità 
respingerà i prodotti sottostandard, e 
le consegne di ogni prodotto 
saranno proporzionali alle quantità 
delle richieste originali, così come 
indicato nel programma di 
produzione. Un programma di 
produzione equilibrato deve quindi 
tener conto delle risorse disponibili 
e di tutti i fattori che possono 
limitare la loro utilizzazione. 
Quando il vostro programma di 
produzione è ridotto in questo 
modo, troverete che le vostre 

decisioni sono riprodotte nel 
Rapporto di Gestione del prossimo 
trimestre, con i numeri modificati 
marcati da un stella (*). 
100. Tutti gli stock di prodotti 
rimasti invenduti in un’area (Euro, 
Nafta o Internet) alla fine di un 
trimestre resteranno in magazzino 
per essere venduti il trimestre 
successivo. Tuttavia nell’area Euro 
e su Internet resta la possibilità di 
decidere (linea B) di restituire lo 
stock in eccesso alla fabbrica per 
essere ridistribuito alle altre aree; 
basta aggiungere il segno negativo 
alla quantità indicata sul Foglio di 
Decisione (linea B). I prodotti 
consegnati al mercato Nafta invece 
non possono essere resi al 
magazzino. La quantità di prodotto 

che ritirate da un’area non deve 
eccedere la quantità tenuta in stock 
alla fine del trimestre precedente. 
101. In assenza di agenti che vi 
rappresentino in un mercato, non 
potrete mandare nessun prodotto 
visto che non c’è nessuno per 
gestire i vostri prodotti. Le decisioni 
che cercheranno di farlo saranno 
marcate “0” . 
102. I prodotti di qualità inadeguata 
vengono scartati e venduti come 
rottami al valore indicato nella 
Tabella 8 e vengono perciò sottratti 
dal numero dei prodotti disponibili 
per le consegne; ma se avete 
capacità sufficiente, la produzione 
provvederà automaticamente a 
sostituire gli scarti ed a completare 
le consegne.

 
 
 

GARANZIE &  QUALITA’  
103. Nonostante ispezioni a campione del controllo 
qualità, alcuni prodotti immessi sul mercato sono 
comunque difettosi e saranno restituiti dalla 
distribuzione entro l’ anno di garanzia offerta. Il 
servizio di riparazione in garanzia viene effettuato 
da agenti locali nei mercati Euro e Nafta, che 
addebitano all’ azienda il costo del lavoro svolto (il 
valore di tali addebiti viene indicato nella Tabella 
9). I prodotti restituiti al vostro distributore Internet 
sono dati in riparazione localmente a dei sub-
fornitori ad un costo (che include consegna) dato in 
Tabella 9. 
 
104. E’  possibile che i vostri prodotti siano spediti 
con insospettabili difetti di progettazione, o che 
siano prodotti con dei materiali di qualità sotto-
standard, in modo tale da diventare pericolosi per 
la gente che li compra. Se questo avviene, i 
prodotti sono rimandati sotto garanzia per 
riparazione in grande quantità, e vi viene richiesto 
quindi di verificare e riparare tutte le unità di 
prodotto presente nel circuito di distribuzione. 
Questo lavoro è di solito realizzato dal sub-
fornitore che gestisce le vostre riparazioni normali, 
il quale (per causa del volume coinvolto) vi fa 
pagare il 75% del costo normale per unità riparata. 
Il costo aggiuntivo di lavoro di riparazione dovuto 
ad un incidente di questo genere si aggiunge alla 
vostra richiesta di risarcimento danno trimestrale 
che comunicate alla vostra assicurazione. 
 
105. La proporzione di prodotti di qualità inferiore 
allo standard che raggiungono i consumatori e che 
sono rimandati per riparazione sotto garanzia avrà 

un effetto sull’ immagine del vostro prodotto e 
quindi sulla vostra capacità di vendere il prodotto 
con successo nel futuro. 
 
106. Il numero di prodotti rimandati indietro per 
riparazione sotto garanzia dipende in parte del 
tempo dato ai vostri operai specializzati per 
assemblare i prodotti. Più tempo hanno a loro 
disposizione, maggiore sarà il numero di 
componenti con difetti identificati e, quindi, 
migliore sarà il montaggio.  

  
107. Il reparto controllo di qualità ha un suo costo 
fisso per trimestre (Tabella 10). 
 

TRASPORTO, MAGAZZINAGGIO  
E DISTRIBUZIONE 

108. Le quantità di prodotti da consegnare ai 
mercati Euro e Nafta e al vostro distributore 
Internet saranno decisi (Foglio Decisione linea B) 
nel vostro programma di produzione, a meno che i 
limiti alla vostra capacità produttiva non 
permettano di raggiungere le quantità stabilite. I 
prodotti sono consegnati nei depositi dei vostri 
agenti e distributori i quali applicano un costo di 
magazzino (Tabella 13). 
 
109. Nel vostro sistema di distribuzione, un certo 
quantitativo di prodotti finiti può essere perso, 
rubato o danneggiato: quindi non raggiunge la 
destinazione finale in condizioni accettabili di uso 
e deve essere svalutato. In funzione del vostro 
livello di stock in magazzino, perdite di questo tipo 
possono portare a ordini arretrati e perdite di 
vendite. Nel caso di ordini arretrati dovuti alla 
perdita di prodotti, la vostra Assicurazione sarà 
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pronta a rimborsare il totale delle perdite al prezzo 
pieno di vendita. Invece, i prodotti che non portano 
a perdite di vendite (perché avete un stock 
sufficiente nel sistema) sono assicurati ad un 
prezzo di valutazione (Tabella 21). Queste 
valutazioni sono incluse nelle richieste trimestrali 
di risarcimento danni alla vostra Assicurazione. 
 
110. Le consegne ai distributori e agenti 
avvengono in container di dimensioni standard con 
mezzi di trasporto presi in affitto. La capacità di 
questi container è illustrata nella Tabella 11. 

Con lo stesso veicolo possono essere trasportati 
carichi costituiti da un mix di prodotti. Carichi 
incompleti sono comunque pagati a costo di un 
carico pieno. I costi di consegna sono dati nella 
Tabella 12. 
 
111. I tragitti verso vostro distributore Internet e 
verso porti usati per mandare i prodotti al mercato 
Nafta hanno una lunghezza fissa (vedi Tabella 12). 
I distributori Nafta sono responsabili per il 
trasporto dal porto in tutta l’ area Nafta. I tragitti in 
Europa sono fatti da andate/ritorni che dipendono 
dal numero di agenti che vendono per voi 

 
 

Osservazioni Importanti 
 

112. Le consegne hanno un costo totale per giorno che 
include l’affitto dei container e il costo del trasporto 
(vedi Tabella 12). Il costo totale delle consegne nel 
mercato Nafta e al vostro distributore Internet dipende 
dal numero dei carichi necessari da consegnare, dai 
prodotti da voi richiesti e dalla lunghezza media del 
tragitto. In Europa, dipende anche dal numero degli 
agenti nel mercato Euro che devono essere raggiunti 
(presupponendo che siano distribuiti nella specifica area 

uniformemente). Il costo giornaliero e la velocità media 
sono dati nella Tabella 12. 
113. Per quanto attiene ai mercati Euro (inclusi i 
prodotti per il distributore Internet) e Nafta, i prodotti 
finiti sono immagazzinati, ad un costo per unità, basato 
sulla permanenza media trimestrale (vedi Tabella 13 e 
14). Lo stoccaggio in Nafta è addebitato in dollari e 
convertito in Euro al tasso di cambio quotato nel 
Rapporto di Gestione dell’ultimo trimestre. 

 
 

ACQUISTI E MAGAZINAGGIO MATERIE PRIME 
114. Per i tre prodotti si usa la stessa materia 
prima, nelle quantità descritte in Tabella 5.  
 
115. La materia prima può essere ordinata (H) con 
contratto a termine per consegne a 3 mesi o a 6 
mesi, o può essere acquistata al prezzo corrente di 
mercato (prezzo spot) per consegna nel prossimo 
trimestre. I prezzi vengono quotati al termine 
dell’ ultimo trimestre. La materia prima ordinata a 
termine non ha un costo di magazzinaggio, ma 

diviene di vostra proprietà dal momento in cui 
viene fatturata ed il suo valore appare pertanto in 
bilancio. Una volta consegnata la materia prima, 
potrete dover pagare un costo di magazzinaggio. 
 
116. Per acquistare più economicamente e nel 
modo più adeguato alle vostre esigenze, dovete far 
uso degli indicatori economici che vi aiuteranno a 
capire come i prezzi si muoveranno. 

 
Osservazioni Importanti 

 
117. La materia prima ordinata nel 
prossimo trimestre viene fatturata 
nello stesso trimestre sulla base del 
prezzo in dollari indicato 
nell’ultimo trimestre. La cifra 
equivalente in EURO viene pagata 
in due rate, il 50 % immediatamente 
e i 50% nel trimestre successivo. 
Non vengono fatti aggiustamenti in 
caso di cambiamenti nel tasso di 
cambio fra i due pagamenti. La 
seconda parte del pagamento è 
riportata in bilancio come parte dei 
Crediti finché è pagata nel trimestre 
dopo il prossimo. 

118. Se il vostro programma di 
produzione richiede più materia 
prima di quella che avete a 
disposizione per il prossimo 
trimestre, essa viene acquistata 
automaticamente per consegna 
immediata, al prezzo corrente di 
mercato (spot) più sovrapprezzo 
(Tabella 13). 
 
119. Il settore acquisti ha un costo 
amministrativo per trimestre 
(indicato nella Tabella 13). 
120. Il materiale viene 
immagazzinato in un spazio coperto 

nella vostra stessa fabbrica fino ad 
un numero di unità medio indicato 
nella Tabella 13. Tutto quello che 
eccede questo limite deve essere 
immagazzinato in depositi presi in 
affitto nelle vicinanze. Il costo 
trimestrale di mantenimento del 
magazzino interno, qualunque sia la 
quantità di materiale immagazzinato 
ed il costo del magazzinaggio 
esterno per unità, basato sulla media 
delle quantità immagazzinate, 
vengono dati nelle Tabelle 13 e 14. 
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INFORMATION TECHNOLOGY 
 

121. In caso di commercializzazione su Internet, il 
vostro sito web dovrà avere una capacità sufficiente per 
gestire il volume di traffico che sarà generato. Il 
volume di traffico su Internet sarà molto variabile con 
dei periodi abbastanza lunghi di sotto utilizzo del 
sistema, ma ci saranno anche dei periodi brevi di uso 
molto elevato ove il traffico si avvicina ai limiti, o 
addirittura eccede, la capacità del sistema. La capacità 
del vostro sistema di gestire i picchi di domanda sarà 
fondamentale per l’ immagine che trasmetterete ai 
vostri clienti potenziali. La mancanza di capacità in 
questi momenti può seriamente danneggiare 
l’ immagine marketing dell’azienda. 
 

122. L’ accesso ad Internet vi è concesso da un Provider 
che vi vende capacità in continuo. 
 

123. La capacità del vostro sito web è definita dal suo 
numero di “porti”  d’accesso. Potete aumentare la 
capacità del vostro sito per il prossimo trimestre, come 
risultato della vostra decisione (linea K) di chiedere 
porti aggiuntivi al vostro Provider. Ovviamente, la 
capacità disponibile dipenderà dalle vostre aspettative 
di traffico nei periodi di picco e quindi implica che la 
vostra decisione sia il frutto di una previsione. Per 
aiutarvi a formulare questa previsione, tre statistiche 
relative all’ultimo trimestre sono messe a vostra 
disposizione.  
a) La capacità del vostro sistema come stabilita da Voi 
alla fine dell’ultimo trimestre, espressa in numero di 
porti; 
b) La percentuale di visite al vostro sito web 
nell’ultimo trimestre; 
c) La percentuale di visitatori potenziali al vostro sito 
web che non sono riusciti a collegarsi. 
Aggiungere un porto al vostro sistema significa un 
addizione di capacità di 24 ore al giorno, però è anche 

possibile che non siate chiamati ad usarlo più di tanto 
visto la discontinuità del flusso di traffico. I 
cambiamenti nel numero di porti richiedono una 
notifica di un trimestre. 
 

124. Il costo operativo totale per trimestre di un’unità 
(porto) di capacità è indicato in Tabella 4. Questo 
include un costo per porto, un costo sulla base del 
volume per pagare la sicurezza, il credit-card banking e 
altre caratteristiche dell’uso commerciale. Il costo 
totale per trimestre è considerato come una spesa di 
marketing ed è pagato al vostro Provider lo stesso 
trimestre.  
 

125. Anche il software è molto importante. Indica 
l’efficienza del vostro sistema e può rafforzare 
l’ immagine marketing della vostra operazione. I 
visitatori del vostro sito saranno indotti a comprare i 
vostri prodotti grazie all’ impressione che dà il sito 
stesso. Aggiornare il vostro software, per assicurare 
un’ informazione sempre rilevante e dare un’ immagine 
moderna è una missione continua sulla quale dovrete 
decidere quanto spendere. I soldi sono spesi sia sulla 
capacità di programmazione e progettazione che su 
strumenti di software. Più spenderete relativamente alla 
concorrenza e più forte sarà la vostra immagine e 
quindi maggior successo per il vostro marketing 
Internet. Studi indipendenti sono regolarmente 
commissionati e forniscono un sistema di “valutazione 
a stelle”  che indica il gradimento del vostro sito web da 
parte del pubblico utilizzatore di computer. Cinque 
stelle è la valutazione più alta possibile, una stella la 
peggiore. Regolari spese consistenti di sviluppo 
dovrebbero incrementare la vostra valutazione a stelle. 
Un livello di spesa basso o decrescente può portare ad 
una perdita di stelle. 

Osservazioni Importanti
  
126. Se volete iniziare la 
commercializzazione su Internet, 
dovrete sistemare la vostra operazione 
nel trimestre precedente. Per 
connettervi ad un Provider dovrete 
decidere quanti porti volete. Quando 
prendete questa decisione per la prima 
volta, dovrete pagare una quota 
d’ iscrizione. Il vostro sistema sarà 
quindi disponibile per uso commerciale 
dall’ inizio dal trimestre seguente. (vedi 
Tabella 4 per i costi). 
127. Un distributore sarà anche 
reclutato durante questo trimestre 
preliminare e richiederà il pagamento di 
un supporto che dovrete decidere, 

altrimenti sarà applicato il costo 
minimo. Ci sono anche dei costi di 
reclutamento. 
128. Avrete bisogno di progettare e 
sviluppare il software del vostro sito 
web. Questo richiede un trimestre di 
lavoro e quindi dovrete decidere sui 
costi di sviluppo allo stesso tempo della 
decisione sulla capacità desiderata. 
129. La decisione sul numero di porti 
da installare non è scontata. 
L’operazione di un porto singolo è 
ovviamente molto meno capace di 
gestire le variazioni di traffico del 
vostro sito web di un sistema a porti 
multipli. Di conseguenza, una capacità 

media realistica di un singolo porto è 
ca. un quinto della capacità massima 
nominale. La capacità media aumenta 
molto più velocemente, con 
l’ incremento del numero dei porti che 
funzionano in parallelo, perché il più 
grande numero di porti permette un loro 
uso più efficiente. Con un numero di 
porti ampio la media si avvicina al 
massimo (Vedi Tabella 25). 
130. Anche la chiusura della vostra 
operazione Internet richiede una 
notifica di un trimestre, ed è segnalata 
da una decisione che riduce i porti a 
zero. I porti esistenti continuano a 
funzionare fino alla fine del prossimo 
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trimestre. Ci sono dei costi di chiusura 
da pagare al vostro Provider (vedi 

Tabella 3 e 4). 

  
 

GESTIONE PRODUZIONE 
 

131. L’ intero sforzo di produzione dipende da un’ottima gestione. L’ammontare che decidete (Foglio Decisione 
linea R) di allocare al vostro budget di direzione avrà quindi un effetto fondamentale sulla qualità della gestione 
della vostra produzione e di conseguenza sul successo della vostra capacità a rispondere alla domanda. 
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GESTIONE RISORSE UMANE 
 
I l repar to di Risorse Umane deve assicurarsi che l’azienda abbia una forza lavoro sufficiente per  
funzionare in modo appropr iato e che essa sia motivata ed efficiente. I  lavorator i devono essere 
reper iti in un mercato del lavoro molto competitivo, nel quale la gente può muoversi da azienda ad 
azienda alla r icerca delle condizioni miglior i. L ’offer ta di personale nel mercato del lavoro può 
avere delle conseguenze r ilevanti sulla capacità della vostra azienda ad operare con efficienza. La 
gestione delle r isorse umane implica il monitoraggio del mercato del lavoro, una collaborazione con 
le altre funzioni aziendali per  fare le previsioni di domande di personale e prendere le disposizioni 
sia nel breve che nel lungo termine per  assicurare il raggiungimento degli obiettivi del repar to. 

 
132. La forza lavoro dell’azienda può essere suddivisa 
in quattro categorie: 

�  Operai non specializzati che producono 
componenti per i prodotti dell’azienda. 

�  Operai specializzati di montaggio che 
producono i prodotti partendo dai componenti 
manufatti nell’officina. 

�  Staff: magazzinieri, commessi, junior manager, 
ecc. 

�  Dirigenti. 
 

133. Nella simulazione, dei lavoratori dello staff ci si 
occupa nel contesto dei loro rispettivi reparti e i loro 
costi sono direttamente collegati ai costi di reparto. 
 
134. La Direzione Generale dell’azienda sarà 
presentata più avanti (vedi paragrafo 163). 
 
135. La simulazione richiede una gestione attiva degli 
operai specializzati e una particolare attenzione del 
Reparto Gestione Risorse Umane a due aspetti 
specifici: Reclutamento e Motivazione. 
 
136. I vostri prodotti vengono realizzati da operai non 
specializzati operanti alle macchine in officina e poi 
assemblati nelle linee di montaggio da operai 
specializzati. Per far sì che la vostra azienda riesca a 

mantenere il giusto ritmo di consegne ed a vendere i 
suoi prodotti, bisogna stabilire una politica di 
assunzioni di operai specializzati che permetta di far 
fronte alle eventuali espansioni di produzione e alle 
perdite di forza lavoro dovute a pensionamenti o ad 
eventuali dimissioni a favore di altre società.  
 
137. Il numero dei lavoratori disponibili ai diversi 
livelli, operai, specializzati è inoltre soggetto a 
diminuzione naturale per malattia, pensionamento o 
perché decidono di passare ad aziende concorrenti che 
offrono migliori condizioni. La più importante causa 
delle dimissioni è un basso livello retributivo medio, 
ma influiscono negativamente anche la cattiva qualità 
dei prodotti, eccessivi straordinari, uno staff 
manageriale poco valido o il licenziamento di colleghi, 
il tutto in termini relativi alle stesse condizioni presenti 
nelle altre aziende. In questo caso gli operai 
specializzati lasciano l’azienda alla fine del trimestre 
nel quale tale forte divario viene rilevato. 
 
138. E’  quindi fondamentale per il reparto Gestione 
Risorse Umane lavorare attivamente all’ interno della 
squadra di gestione al fine di garantire la soddisfazione 
dei bisogni aziendali di personale, e che i dipendenti 
dell’azienda lavorino nelle migliori condizioni 
possibili. 

 
PERSONALE - ASSUNZIONI 

 
Specializzati 

 

 
139. Gli operai specializzati richiedono un 
addestramento intensivo e potrebbero essere difficili da 
reclutare. Gli operai specializzati sono necessari per la 
gestione del flusso dei pezzi che escono dell’officina 
per essere trasformati in prodotti finiti. 
 
140. Operai specializzati sono più difficili da reperire e 
la decisione di assumere, addestrare o licenziare queste 
categorie di lavoratori, è presa dalla Gestione Risorse 
Umane (linea P).  
 

141. Per assumere operai specializzati potete decidere 
(linea P) di trovarli direttamente, oppure nell’ufficio di 
collocamento o fra quelli che già lavorano per le altre 
aziende. Cercare di reclutare personale non significa 
necessariamente che troverete tutti quelli che cercate 
(potreste non trovarne affatto!). A causa del tempo che 
richiede fare le inserzioni e intervistare i lavoratori, 
coloro che assumerete non inizieranno a lavorare prima 
del trimestre successivo al prossimo. 
 
142. Il successo di questo tipo di programma di 
assunzioni dipende dall’attuale livello della 
retribuzione media (e non dunque della retribuzione 
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base) dei vostri dipendenti, dalla qualità dei vostri 
prodotti, e dall’abilità della direzione del personale, il 
tutto comparato con gli stessi fattori delle altre aziende. 
 
143. Molto importante in questo senso è anche il 
numero di disoccupati. Se il tasso di disoccupazione è 
molto alto, le assunzioni tendono ad essere più facili; 
se invece ci sono tanti posti liberi per poche persone 
disponibili, allora assumere diventa più difficile e tutto 
dipende dalla vostra abilità a sottrarre uomini ai vostri 
concorrenti: tutto ciò rende il mercato del lavoro molto 
instabile.  
 
144. In alternativa all’assunzione diretta di personale 
esperto, i disoccupati non specializzati possono essere 
addestrati in azienda al livello standard da voi 
richiesto. L’addestramento avviene nel centro 

Addestramento situato presso la fabbrica. Ma ciò limita 
il numero dei partecipanti a nove per ogni categoria per 
ogni trimestre. Dopo che è stata presa la decisione (riga 
P del Foglio di Decisione) di procedere 
all’addestramento, il personale viene reperito presso 
l’ufficio di collocamento all’ inizio del prossimo 
trimestre, completa il corso ed è pronto ad entrare in 
servizio all’ inizio del trimestre successivo al prossimo. 
Il costo dell’addestramento (vedi Tabella 15) copre lo 
stipendio dei corsisti, il materiale e gli istruttori. 
Addestrare è più costoso che assumere direttamente, 
ma dà la sicurezza di avere a disposizione tutto il 
personale che serve, e che dovrà passare almeno un 
altro trimestre, prima che possa essere spinto a 
licenziarsi per entrare in altre aziende in grado di 
offrire condizioni migliori. 

 
Osservazioni Importanti 

 
145. I costi di assunzione (vedi Tabella 
15) comprendono le spese per gli 
annunci sui giornali e per le interviste, 
anche se il reclutamento non ha 
successo. 
146. Gli operai specializzati possono 
essere licenziati ma tale decisione (linea 
P) implica che il preavviso venga dato 
all’ inizio del prossimo trimestre e che 
la persona continui a lavorare fino alla 
fine dello stesso. Le persone licenziate 
riceveranno una liquidazione forfetaria 
determinata, secondo quanto indicato 
nella Tabella 15. I licenziamenti 
tendono a rendere irrequieti i lavoratori 
che restano, e alcuni potrebbero 
andarsene per trovare lavoro altrove.  
147. Gli stessi motivi di carattere 
generale che portano i dipendenti a 
passare ad altre società, creano negli 
operai specializzati che rimangono uno 
stato di disagio che può generare azioni 
sindacali e scioperi nel reparto di 
montaggio. I sindacati annunciano lo 

sciopero in un dato trimestre e 
specificano quanto durerà (in termini di 
settimane). Nonostante i cambiamenti e 
i miglioramenti di condizioni o di 
salario che deciderete di concedere, lo 
sciopero avrà luogo all’ inizio del 
trimestre successivo a quello in cui 
viene notificato e coinvolgerà tutti gli 
operai specializzati. Gli operai non 
specializzati non appartengono allo 
stesso sindacato e di solito continuano a 
lavorare, sapendo che beneficeranno di 
qualunque miglioramento concesso agli 
operai specializzati. 
148. In caso di sciopero degli operai 
specializzati, il numero totale di ore 
lavorative si riduce di 49 ore per 
persona, per ogni settimana [35 ore alla 
paga base, sette ore maggiorate del 50% 
(ore di sabato) e 7 ore maggiorate del 
100% (ore di domenica)]. 
149. Bisogna tener conto anche 
dell’assenteismo che provoca una 
riduzione delle ore /uomo disponibili. 

Nel caso degli operai non specializzati 
questo non ha un effetto tangibile, 
mentre si sentirà nel caso degli operai 
specializzati. Nel reparto montaggio si 
può avere una perdita di ore lavorative 
a causa di malattie o per affaticamento 
dovuto ai troppi straordinari, o per 
demotivazione dovuta a una 
determinata immagine dell’azienda sul 
mercato 
150. Gli operai specializzati possono 
ammalarsi, o avere gravi incidenti e 
mancare dal lavoro per lunghi periodi. 
Quando ciò accade, voi li continuerete a 
pagare normalmente, ma dovrete anche 
sostituirli con operai specializzati 
forniti da un’agenzia, che farà pagare il 
doppio dello stipendio dei vostri operai. 
Il costo degli operai di agenzia può 
essere coperto dall’assicurazione. 
.

 
 

Operai Non Specializzati 
151. Per far funzionare ogni macchina occorrono 4 
operai per turno. Ogni cambiamento nel numero delle 
macchine o nel livello di turno, significa una riduzione 
o un aumento del numero degli operai necessari. 
 
152. Come per gli operai specializzati, gli operai non 
specializzati possono passare ad altre società, se 
ritengono inadeguate le condizioni di lavoro offerte 

dalla vostra azienda. Questi operai dovranno essere 
sostituiti. 
 
153. Gli operai non specializzati sono però facilmente 
reperibili presso il locale ufficio di collocamento, e 
queste eventuali e necessarie variazioni vengono 
gestite automaticamente e non richiedono una 
decisione specifica. 
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Osservazioni Importanti
 
 
154. Una riduzione delle macchine o 
dei turni, provocherà un surplus di 
manodopera non specializzata. A 
seguito di accordi sindacali, solo la 
metà di questi operai può essere 
licenziata all’ inizio del prossimo 
trimestre mentre l’altra metà deve 

essere utilizzata per altri lavori nella 
fabbrica e pagata come gli operai che 
lavorano alle macchine. La metà di 
questi ultimi verrà licenziata all’ inizio 
del trimestre successivo al prossimo, e 
così via fino a quando non se ne 
saranno andati tutti, oppure non venga 

aumentato il numero di macchine o di 
turni, il che li farebbe rientrare nel 
lavoro di produzione. Gli operai non 
specializzati licenziati hanno diritto ad 
un compenso (vedi Tabella 15). 

 
 
 
 

RETRIBUZIONI 
 
155. Il reparto Gestione delle Risorse Umane, non solo deve assicurare la disponibilità di una forza lavoro 
sufficiente, ma deve anche contenere il suo costo senza scontentare i lavoratori. Anche se le decisioni prese sono 
valide come controllo dei salari, anche il modo in cui vengono impiegati i lavoratori può avere un effetto rilevante 
sugli stipendi. I pagamenti di straordinari e indennità di turni sono variabili ma possono essere controllati per 
contenere i costi. Ovviamente questi elementi possono essere gestiti effettivamente solamente alle condizioni 
economiche attuali, anche se il modo di operare dei reparti Marketing e Produzione può avere un effetto rilevante. 
 

Specializzati 
156. Gli operai specializzati ricevono una retribuzione 
oraria pari a quanto da voi deciso alla riga (Foglio 
Decisione linea N) ogni trimestre. Tale retribuzione di 
base è assoggettata ad un accordo con il sindacato che 
non consente di ridurla. Allo stesso tempo il sindacato 
padronale lavora per mantenere bassi i salari, in modo 
da mantenere ogni aumento deciso entro un massimo 
equivalente circa al 15% della retribuzione media 

dell’ultimo trimestre. Un incremento della retribuzione 
base è concretizzata all’ inizio del prossimo trimestre. 
 

Operai Non Specializzati 
157. La capacità produttiva della fabbrica può 
aumentare nel prossimo trimestre se decidete di 
installare nuove macchine, o di venderne (L), o (N) di 
aumentare il numero dei turni. Cambiamenti di questo 
tipo influiranno direttamente sulle condizioni di lavoro 
e sui salari. 

 
Osservazioni Importanti 

 
158. Il salario base, sia per gli operai 
specializzati che per gli operai, è 
pagato ogni trimestre e per ogni uomo, 
fino ad un massimo di ore di lavoro 
ordinario stabilite dal contratto 
(Tabella 16): oltre queste ore, il 
salario aumenta del 50% (una volta e 
mezza il salario base) per le ore 
lavorate in straordinario obbligatorio 
il sabato e del 100% la domenica (due 
volte il salario base). Gli straordinari 
vengono effettuati automaticamente 
secondo le necessità, senza bisogno di 
una decisione specifica della 
direzione. In primo luogo vengono 
utilizzate le ore lavorative ordinarie, 
poi quelle del sabato ed infine quelle 
della domenica, fino al massimo delle 
ore indicate nella Tabella 16. Al di là 
di questo non è possibile far lavorare 
nessuno, anche se il programma di 
consegne richiedesse un impegno 
superiore alla capacità produttiva della 

vostra forza lavoro. Per questa ragione 
la quantità di forza lavoro 
specializzata deve essere ben 
amministrata, basandosi su previsioni 
strategiche della domanda calcolate in 
collaborazione con le altre aree 
funzionali. 
159. Gli operai specializzati lavorano 
un solo turno e vengono pagati su 
questa base, ma possono fare 
straordinari fino al limite massimo 
indicato nella Tabella 16. Non hanno 
perciò indennità di turno. Per gli 
operai specializzati non c’è un minimo 
di ore lavorative garantito, ma il 
contratto di lavoro stabilisce che il 
salario settimanale medio di un 
operaio specializzato (calcolato sul 
numero delle settimane di lavoro 
effettivo nell’ambito delle 12 possibili 
per trimestre) non deve essere 
inferiore a quello degli operai e nel 

caso di differenza in meno, deve 
essere conguagliato. 
160. Se decidete di lavorare in doppio 
o triplo turno, tutte le macchine 
saranno tenute in funzione dagli 
uomini necessari e le loro retribuzioni 
saranno incrementate dalla relativa 
indennità di turno (vedi Tabella 16). 
La paga degli operai non specializzati 
è proporzionale a quella degli operai 
specializzati secondo quanto 
specificato dall’unione dei sindacati 
(vedi Tabella 17). 
161. Nella Tabella 16 troverete 
indicato il numero massimo di ore che 
un operaio può lavorare e le relative 
retribuzioni. Gli operai vengono 
pagati solo per le ore lavorate, ma è 
stato fissato un numero minimo di ore 
per trimestre (Tabella 17). Gli operai 
vengono pagati anche durante le ore di 
fermo macchina (per riparazione) ma 
non durante le ore di manutenzione 
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programmate, che vengono effettuate durante le pause. 
 
  
 
 

Staff 
162. I salari degli altri dipendenti dell’azienda entrano 
a far parte dei costi generali associati alle aree 

funzionali in cui sono impiegati (contabilità, acquisti, 
magazzino, controllo, e ispettorato, autisti, ricercatori, 
ecc.). 

 
 
 

DIRIGENTI 
 

163. La vostra squadra assume la direzione dell’ azienda ed è composta da un Direttore Generale, e dai direttori di 
Produzione, Personale, Finanza, Marketing e Ricerca. Ognuno di essi viene remunerato sulla base di un budget di 
Direzione che determina il livello di spesa per i servizi, le consulenze esterne, per la propria retribuzione e per le 
spese generali. Il budget per le spese di direzione influenza la qualità generale del management che a sua volta 
influenzerà l’efficacia nelle varie funzioni dell’azienda. 
 
 

Osservazioni Importanti 
 
164. Il budget minimo per trimestre è indicato nella Tabella 17. Ogni aumento diviene effettivo immediatamente all’ inizio del 
prossimo trimestre mentre una diminuzione richiede un trimestre di preavviso ed è limitata ad una riduzione del 10% in un 
qualsiasi trimestre.  
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CONTABILITA’  E FINANZA 
 
I l repar to finanziar io deve assicurare che i capitali dell’azienda siano amministrati in modo 
efficace, in linea con la strategia aziendale. Ciò implica una var ietà di ruoli tra cui: controllo 
della redditività, amministrazione investimenti e prestiti, amministrazione del patr imonio 
aziendale, tassazione e politica dei dividendi. E’  impor tante che oper i a stretto contatto con la 
Direzione per  massimizzare le quotazioni azionar ie dell’azienda, che saranno oggetto di 
valutazione finale. 
 
165. L’azienda è inizialmente finanziata dal capitale degli azionisti, costituito da azioni al valore nominale di un 
(1) Euro per l’ammontare totale che appare nel bilancio dello Storico. 
 
166. Le azioni sono Quotate in Borsa e le ultime quotazioni azionarie di tutte le aziende vengono fornite ogni 
trimestre sul rapporto di gestione. Il valore delle azioni è influenzato da una serie di fattori che comprendono: 
 

�  capitale netto; 
�  redditività; 
�  politica dei dividendi; 
�  liquidità; 
�  disponibilità ed uso delle risorse;  

�  potenzialità di mercato e di prodotto;  
�  capacità di acquisizione e di rapida evasione 

degli ordini; 
�  l’ impegno della vostra società a fornire 

garanzie in futuro. 
 

LA QUOTAZIONE DELLE AZIONI IN BORSA È IL CRITERIO CON CUI L ’AZIENDA VERRÀ 
VALUTATA ALLA FINE DELL’ESERCITAZIONE. 

  
DIVIDENDO AZIONI 

167. Nel primo e nel terzo trimestre di ogni anno 
dovete decidere il dividendo (Foglio Decisione 
linea R) che deve essere distribuito agli azionisti da 
determinarsi come percentuale del Capitale 
Sociale. I pagamenti regolari, prevedibili e 
competitivi avranno un effetto positivo sul prezzo 
dell’ azione. I dividendi irregolari e bassi avranno 
invece un effetto negativo sul prezzo dell’azione.  
 
168. I dividendi sono pagati all’ inizio dei trimestri 
dispari. Il valore totale dei dividendi distribuiti in 
un trimestre non potrà superare le Riserve 
dell’ azienda come appare nel Bilancio dell’ ultimo 
trimestre; come non potranno essere distribuiti 
dividendi nel caso di riserve negative. 
 

INVESTIMENTI 
169. Potete decidere (Foglio Decisione linea Q) di 
fare all’ inizio del prossimo trimestre investimenti 
finanziari (o aumentare quelli già esistenti), o di 
disinvestire tutto o in parte quelli esistenti. Questo 
non viene fatto automaticamente e dovete essere 
voi a prendere queste decisioni, altrimenti il denaro 
disponibile rimane inattivo nei Depositi Bancari, 
senza generare nessun interesse. Qualsiasi 
decisione di investire verrà assicurata anche se 
dovete chiedere un prestito per investire (vedi parr. 
175 e 178). 
 

PRESTITI  – A termine 
170. Si può decidere (linea Q) di chiedere (o 
aumentare) un prestito bancario a medio termine a 

tasso fisso d’ interesse (vedi Tabella 20). Per tali 
prestiti il denaro è accreditato immediatamente 
all’ inizio del prossimo trimestre come contanti, o 
viene automaticamente usato per coprire lo 
Scoperto Bancario o qualsiasi prestito non 
Garantito che potete avere ottenuto (vedi par. 171 e 
172). 
 

PRESTITI  – Scoperto 
171. La vostra banca stabilisce, sulla base delle 
attività e passività indicate nell’ultimo bilancio 
della vostra azienda, un limite massimo di scoperto 
per il prossimo trimestre (vedi tabella 19). 
 

PRESTITI  – Non garantiti 
172. Se sono necessari fondi oltre il limite dello 
Scoperto Bancario, si possono ottenere anche 
Prestiti non Garantiti, senza rispetto di limiti, 
forniti da finanziarie private, che hanno un tasso di 
interesse annuale superiore del 10% di quello della 
Banca Centrale Europea per quel trimestre. Gli 
interessi vengono calcolati in modo simile a quelli 
dello Scoperto Bancario (Vedi Tabella 20). Potete 
ottenere prestiti non garantiti anche se in normali 
circostanze sareste considerati insolventi. Nella 
simulazione nessuno fallisce, anche se le vostre 
azioni dovessero crollare. 
 
173. Sia la linea di Scoperto Bancario, che i prestiti 
non Garantiti, se utilizzati, sono ripianati 
automaticamente nei successivi trimestri non 
appena la situazione di liquidità della vostra 
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azienda lo permette; per primi vengono estinti i Prestiti non Garantiti. 
 

Osservazioni Importanti 
 
174. All’ inizio del prossimo 
trimestre i valori dello Scoperto 
Bancario e dei Prestiti non 
Garantiti verranno 
immediatamente aggiornati per 
tener conto delle nuove decisioni 
relative agli investimenti e/o ai 
prestiti a medio termine. Il flusso 
di denaro (in entrata o in uscita 
per qualsiasi altra ragione) si 
suppone distribuito in modo 
costante per tutto l’arco del 
trimestre. Gli interessi sullo 
Scoperto Bancario e sui Prestiti 
non Garantiti sono calcolati sulla 
media fra i valori aggiornati del 
bilancio di apertura ed il livello 
dello Scoperto Bancario e dei 
Prestiti non Garantiti alla fine del 
prossimo trimestre. Il metodo di 
calcolo della media è illustrato 
nella Tabella 14. 
175. Gli investimenti finanziari 
hanno lo stesso tasso d’ interesse 
dichiarato dalla Banca Centrale 
Europea, per il prossimo 
trimestre. Gli interessi vengono 
calcolati a partire dal primo 
giorno di ogni trimestre. Se non 
avete liquidità disponibile, ogni 
decisione di investire sarà 

implementata sino al limite del 
vostro fido stabilito nell’ultimo 
trimestre (vedi paragrafo 178). 
176. Il totale dei prestiti a medio 
termine (o l’ incremento di quelli 
già esistenti) che potete ottenere 
per ogni trimestre è limitato dal 
vostro potenziale di credito (vedi 
Tabella 19). Questo varia da 
trimestre a trimestre e dipende 
dalla quotazione delle vostre 
azioni in Borsa e dall’ammontare 
degli eventuali prestiti già ottenuti 
ed esistenti. Il vostro Potenziale 
di Credito per il prossimo 
trimestre è evidenziato nel 
Rapporto di Gestione dell’ultimo 
trimestre.  
177. Gli interessi sui prestiti a 
termine sono fissati (Tabella 20) e 
sono calcolati dal primo giorno di 
ogni trimestre. I prestiti a medio 
termine vengono accreditati 
all’ inizio del trimestre, 
immediatamente prima che 
vengano fatti gli investimenti in 
modo che la liquidità ottenuta con 
tali prestiti possa essere 
immediatamente investita, posto 
naturalmente che sia presa la 
decisione di farlo. 

178. Ogni trimestre sono 
disponibili ulteriori finanziamenti 
oltre quelli a medio termine sotto 
forma di prestiti bancari o linea di 
Scoperto Bancario. La banca, 
sulla base dell’ ultimo bilancio, 
stabilisce per il prossimo 
trimestre un limite massimo di 
scoperto, il cui metodo di calcolo 
viene descritto nella Tabella 19. Il 
limite massimo per il prossimo 
trimestre è indicato sul Rapporto 
di Gestione dell’ ultimo trimestre. 
I fondi così ottenuti in caso di 
fabbisogno finanziario non 
coperto dalla liquidità disponibile 
per l’azienda, vengono accreditati 
sul vostro conto automaticamente, 
secondo le necessità e fino al 
massimo concesso. 
179. Gli interessi sullo Scoperto 
Bancario vengono calcolati ad un 
tasso annuale di 4 punti 
percentuali superiore a quello 
della Banca Centrale Europea. 
L’ammontare degli interessi 
maturati è sommato allo stesso 
Scoperto Bancario. 

 

 
PATRIMONIO -Immobili  
180. Immobili e macchinari rappresentano il 
patrimonio dell’azienda. Se il valore degli 
immobili è fisso e non variabile, i macchinari 
devono essere gestiti in linea con la strategia di 
sviluppo aziendale.  
 
181. La fabbrica è totalmente posseduta dalla 
vostra azienda ed ha il valore che appare sullo stato 
patrimoniale. 

PATRIMONIO - Macchine 
182. Anche le macchine d’officina possono essere 
acquistate al prezzo dato nella Tabella 18, ma la 
procedura d’acquisto, una volta decisa (linea K), è 
piuttosto complicata e deve essere pianificata in 
anticipo. Se la vostra situazione economica non è 
solida, potreste anche non riuscire ad acquistare la 
macchina, o le macchine richieste. 

 
Osservazioni Importanti 

 
183. Usando le informazioni 
relative al vostro ultimo bilancio, il 
fornitore infatti controlla la vostra 
capacità finanziaria, calcolando il 
vostro Potenziale di Credito 
commerciale definito come 
Potenziale di Credito (paragrafo 
176) più Depositi Bancari e 
Investimenti finanziari alla fine 
dell’ultimo trimestre meno qualsiasi 
pagamento pendente per macchine 
ordinate e non ancora installate. Se 
il vostro Potenziale di Credito 

commerciale è almeno pari al 
valore totale delle macchine che 
volete acquistare, il fornitore 
accetta l’ordine assieme alla prima 
rata del pagamento, che è pari alla 
metà del prezzo. Se il vostro 
Potenziale di Credito è inferiore, il 
fornitore accetta ordini solo per il 
numero delle macchine che sono 
coperte. 
184. Una volta ordinata, la 
macchina viene consegnata ed 
installata nel trimestre successivo al 

prossimo; momento in cui deve 
avvenire anche il secondo 
pagamento. Ogni macchina è quindi 
a disposizione per l’uso nel 
trimestre successivo a quello 
dell’ installazione. L’ installazione 
delle macchine già ordinate non 
verrà fermata da un eventuale calo 
del vostro Potenziale di credito 
commerciale. 
185. Con il passare del tempo il 
valore delle macchine si riduce 
secondo il metodo di 
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ammortamento ed al tasso 
trimestrale indicato nella Tabella 
18.  

186. Quando è presa la decisione 
(linea L) di vendere una macchina, 
viene venduta per prima la 
macchina più vecchia, all’ inizio del 

prossimo trimestre e al valore 
residuo contabile dell’ ultimo 
trimestre. 

 

 
 

CONTABILITA’  
 

Osservazioni importanti 
 
a) L’ammortamento delle macchine 
è calcolato trimestralmente ad un 
tasso trimestrale indicato nella 
Tabella 18. 
b) La giacenza di materia prima 
presente o quella già ordinata alla 
fine di ogni trimestre viene valutata 
sulla base di una percentuale fissa 
(vedi Tabella 21) del prezzo più 
basso (spot, a 3 mesi, a 6 mesi) per 
il prossimo trimestre, come indicato 
nel Rapporto di Gestione 
dell’ultimo trimestre, cambiato in 
Euro secondo il tasso di cambio ivi 
riportato. 
c) La giacenza di ogni prodotto e 
della materia presente nei magazzini 
delle varie aree alla fine di un 
trimestre, viene valutata in bilancio 
secondo specifici criteri (indicati 
nella Tabella 21). 
d) Le imposte dell’azienda sono 
dedotte dai profitti secondo 
un’aliquota fissata alla Tabella 20. 
L’anno fiscale coincide con quello 
di calendario e le imposte sono 
calcolate alla fine del 4° trimestre. 
Le imposte accertate sono dedotte 
automaticamente dal profitto netto. 
Tutte le imposte dovute entrano 
nello stato patrimoniale come 
passività e vi rimangono fino a 
quando non vengono 

automaticamente pagate nel 
secondo trimestre dell’anno 
successivo. Le perdite realizzate nei 
periodi precedenti sono riportate a 
nuovo e concorrono alla 
determinazione dei futuri profitti 
imponibili. 
e) Gli acquisti fatti dalla vostra 
azienda possono essere pagati nello 
stesso trimestre in cui l’acquisto è 
effettuato o nei trimestri successivi 
ed in quest’ultimo caso, la somma 
dovuta entra nello Stato 
Patrimoniale come passività 
(Creditori, cioè nostri debiti verso 
fornitori). Nella Tabella 24 sono 
elencati tutti i tipi di acquisto 
possibili e i rispettivi tempi di 
pagamento. Le passività non 
possono essere manipolate per 
aiutare la vostra disponibilità 
finanziaria. 
f) Le vendite effettuate sono 
fatturate ai clienti e le somme 
dovute, ma non ancora pagate prima 
della fine del trimestre, entrano 
nello stato patrimoniale come 
Crediti verso Debitori. I pagamenti 
relativi ai diversi mercati si 
prevedono completamente 
soddisfatti entro i termini dati nella 
Tabella 23. Tuttavia non tutti i 
clienti pagano rapidamente perciò 

questi termini non sono sempre 
rispettati. Questo non deve essere 
applicato ai clienti Internet che 
pagano l’ intero ammontare in 
anticipo tramite carta di credito. 
g) Esistono anche costi per il 
controllo e la riscossione dei crediti. 
Essi sono calcolati ad un valore 
fisso per unità venduta via gli agenti 
nei mercati Euro e Nafta; più un 
costo per il servizio di pagamento 
con carte di credito per i clienti 
Internet, che ha un costo per unità 
venduta (vedi Tabella 20) 
h) Infine vi sono alcune spese 
generali fisse che includono oneri 
come: l’assicurazione, le tasse sugli 
immobili, la revisione contabile, 
eccetera (vedi Tabella 20). 
i) Vi sono inoltre altre spese 
variabili come: telefoni, 
riscaldamento, elettricità, 
cancelleria, spese postali, pulizie, 
manutenzione dello stabile eccetera, 
che vengono calcolate come valore 
percentuale (vedi Tabella 20) delle 
spese generali (comprese quelle 
sopra elencate). 
 
 
 

   
  

 
ASSICURAZIONE

  

187. Le attività della vostra azienda sono a rischio di una serie di eventi casuali che possono disturbarne le 
operazioni. 
 
a) Tutta o parte della materia prima presente nel vostro deposito potrebbe essere distrutta accidentalmente per 

manutenzione imprudente, inondazione, fuoco oppure rubata. 
b) Operai specializzati con ruolo chiave, sono soggetti ad incidenti, sia a casa sia sul posto di lavoro che 

potrebbero creare dei problemi alla vostra capacità di produzione. 
c) Le macchine potrebbero avere dei problemi seri con perdita di produzione per lunghi periodi di tempo. 
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d) Prodotti che sono stati progettati male possono essere distribuiti o venduti e, in secondo tempo, scoperti con 
problemi d’ incompatibilità ambientale e quindi la necessità di ritirarli per modifiche.  

 
Questi eventi sono identificati nel Rapporto di Gestione con il simbolo “ !”  insieme ai valori corrispondenti. 
 
188. Per salvaguardarvi da tali incidenti, potete 
decidere di prendere un’assicurazione che vi 
permette la copertura dei conseguenti costi 
finanziari. La compagnia d’assicurazione offre una 
gamma di piani per darvi copertura. Dovete 
decidere (Foglio Decisione linea T) quale piano 
volete scegliere; la lista dei piani disponibili è 
descritta in Tabella 22. 
 
189. I premi assicurativi sono calcolati come 
percentuale del valore di alcune vostre attività fisse 
sulla base dello Stato Patrimoniale dell’ ultimo 
trimestre – il totale di Immobili, Macchine, Stock 
Materia Prima e Stock Prodotto. La percentuale 
che è applicata varia con il livello di rischio 
primario che siete disposti ad accettare, prima che 
una richiesta di risarcimento sia mandata alla 
compagnia d’assicurazione. Più alto il livello di 
rischio preso, più basso sarà il premio 
assicurazione sul resto delle attività fisse da 
coprire. La Tabella 22 indica quattro piani nei quali 
la proporzione di rischio primario che la vostra 
compagnia è disposta a prendere sale 
rispettivamente dallo 0,1% allo 0,4%, e i premi 

corrispondenti che la compagnia d’assicurazione vi 
farà pagare per la copertura delle attività fisse 
rimanenti.  
 
190. La quinta opzione è quella di non prendere 
un’assicurazione, e quindi di esporvi 
completamente ai pericoli di disturbi casuali senza 
copertura assicurativa. 
 
191. Eventi sconvolgenti globali sono 
relativamente rari, e gli effetti di ciascuno sono 
descritti nelle parti corrispondenti del manuale. La 
vostra assicurazione coprirà ogni perdita fisica 
causata al vostro patrimonio attuale/esistente, in 
quei casi. 
 
192. Il livello del vostro Budget di Direzione (R) è 
l’altro fattore che può influenzare i disturbi casuali. 
Un ottimo Management porta ad un ambiente 
lavorativo sicuro, che garantisce un’applicazione 
corretta delle procedure di Salute e Sicurezza e una 
progettazione appropriata dei vostri prodotti. Un 
management scarso tende ad aumentare il rischio 
aziendale. 

 
 

Osservazioni Importanti 
 
193. Il Rapporto di Gestione 
indica in vari modi l’apparizione 
di un’anomalia. Le perdite fisiche 
di stock di materia prima e di 
prodotto sono riportate 
direttamente nel Rapporto. Le 
perdite di tempo macchina o di 
tempo di montaggio sono indicate 
rispettivamente sotto la voce Ore 
Fermo Macchine e Assenteismo, e 
non sono separate dai problemi 
minori normali.  

194. Prodotti pericolosi o 
incompatibili ecologicamente sono 
inclusi nel Servizio Garanzia e, di 
solito, sono in gran quantità. Se si 
manifesta un’anomalia in una 
qualsiasi di queste funzioni, il 
simbolo “ !”  apparirà accanto al 
valore corrispondente nel 
Rapporto di Gestione. 
195. Il costo totale dei disturbi è 
aggiunto ad ogni singolo valore di 
richieste di risarcimento ogni 

trimestre e se l’ammontare totale è 
più alto del valore che avete deciso 
(Foglio Decisione linea T) di 
sottoscrivere, dovrete quindi 
pagare la differenza 
immediatamente. Se non disponete 
di copertura assicurativa, non è 
possibile richiedere alcuna 
richiesta di risarcimento. 
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PARTE I I I  

 
 

RAPPORTO DI  GESTIONE 
 
Questa par te del manuale è dedicata al Rappor to di Gestione. Descr ive ogni entrata nel 
Rappor to e definisce le der ivazioni ar itmetiche di ogni valore, quando è possibile. 
 
 
 
196. Il Rapporto di Gestione è composto da 6 parti: 
 
1) una ristampa delle decisione da Voi inviate al 
simulatore; 
2) il prospetto per l’analisi delle risorse produttive 
utilizzate nel trimestre; 
3) il prospetto per l’analisi dei risultati commerciali 
conseguiti per ciascun prodotto; 
4) alcune informazioni riguardanti la concorrenza; 
5) una sezione riguardante i risultati economico- 
finanziari conseguiti nel trimestre (conto 
economico, stato patrimoniale, flussi finanziari, e 
dettaglio delle spese generali); 
6) alcune informazioni sulla situazione economica 
generale. 
 
Quello che state esaminando viene quindi definito 
come trimestre passato e i dati in esso contenuti Vi 
aiuteranno a prendere le decisioni per il prossimo 
trimestre. 
 
197. Quando ricevete il Rapporto, controllate 
prima di tutto che si tratti proprio del vostro. Vi 
deve essere inoltre stampato esattamente il numero 
del gruppo/mercato di appartenenza, il numero 
dell’ azienda e la vostra Identità (codice 
dell’ azienda). Infine verificate che si riferisca al 
trimestre giusto. Se qualcuno di questi dati non 
fosse corretto, dovete contattare immediatamente il 
Game Coordinator del gioco. 
 
198. La prima sezione del Rapporto è una copia 
delle decisioni da voi inviate, di solito esse sono 
identiche a quelle contenute nella vostra copia del 
Foglio di Decisione; se ciò non si verificasse i casi 
possibili sono quattro: 
 
199. Una delle vostre decisioni non era valida nei 
termini della simulazione in corso; per esempio, 
avete licenziato cinque operai specializzati quando 
ne avevate solo quattro, o avete cercato di 
acquistare una macchina quando non avevate un 
fido adeguato. Potrebbero essere anche diverse, 
quando una decisione non ha ottenuto l’effetto 
desiderato; ad esempio, potreste essere riusciti ad 

assumere solo 3 dei 5 operai specializzati da voi 
richiesti. 
In questo caso il simulatore avrà corretto la vostra 
decisione con il valore più vicino possibile e avrà 
stampato sul Rapporto di Gestione, 
immediatamente dopo la cifra corretta, un asterisco 
(* ) che segnala dunque il caso in cui l’elaborazione 
dei risultati del trimestre è stata effettuata non con 
il valore da voi deciso ma con quello riportato. 
L’assegnazione di tale valore avviene in 
automatico da parte del modello di simulazione. 
 
200. Una decisione da voi presa non era valida 
perché fuori dai limiti permessi per la simulazione. 
Verrà stampato un simbolo (#) come segnalazione 
di errore, come definito nella Parte Quarta. 

 
201. Il vostro Foglio di Decisione non è stato 
ricevuto, verranno introdotti i “Valori Mancati” , 
secondo le definizioni date nella Parte Quarta, e 
verrà stampato un simbolo (#) come segnalazione 
d’errore. 
 
202. Se una cifra è diversa, e non è seguita da 
alcun segno di errore, contattate il Game 
Coordinator immediatamente. Errori dovuto a 
problemi di comunicazione elettronica possono 
essere corretti solo se comunicati entro 24 ore dalla 
consegna del Rapporto di Gestione. Gli errori di 
inserimento dati da parte della squadra non 
potranno essere corretti in nessun caso. 
 
203. Il resto del Rapporto vi darà informazioni 
sullo stato della vostra azienda nell’ambito della 
simulazione di gestione: quello che è accaduto 
l’ultimo trimestre, lo stato attuale di alcuni 
parametri relativi alla vostra azienda, informazioni 
sui concorrenti e sulla situazione economica 
generale. 
I successivi paragrafi della Parte Terza del 
Manuale esaminano ogni voce che appare nel 
Rapporto e spiegano come si ottengono i rispettivi 
valori. 
 
 

DISPONIBIL ITA’  E USO DELLE RISORSE 
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204. “ Macchine disponibili l’ultimo tr imestre” : 
numero delle macchine che avevate a disposizione 
per la produzione l’ultimo trimestre. E’  uguale alle 
“Macchine disponibili il prossimo trimestre”  come 
rilevate dal penultimo Rapporto di Gestione, meno 
le macchine che avete deciso di vendere all’ inizio 
dell’ ultimo trimestre. 
 
205. “ Macchine disponibili il prossimo 
tr imestre” : numero delle macchine che possono 
essere usate il prossimo trimestre. E’  uguale alle 
“macchine disponibili l’ultimo trimestre”  più le 
macchine ordinate nel penultimo trimestre ed 
installate nell’ultimo trimestre. 
 
206. “ Ore/manodopera specializzata disponibili 
ultimo tr imestre” : numero degli operai 
specializzati disponibili l’ ultimo trimestre, 
moltiplicato per il massimo di ore che ognuno può 
lavorare (vedi Tabella 16), meno il numero di ore 
stabilito per ogni settimana di sciopero 
eventualmente notificata alla fine del penultimo 
trimestre (vedi Tabella 17). 
 
207. “ Assenteismo” : numero totale delle ore perse 
dagli operai specializzati per malattia o altro. 
L’assenteismo dovuto a grave malattia o incidente 
può essere coperto dall’assicurazione. Cercate il 
segno “ !”  a fianco, che mostra che avete avuto un 
problema che può essere coperto 
dall’ assicurazione, se la vostra copertura è 
sufficiente. Il numero di ore attribuibili a malattia 
non è indicato. 
 
208. “ Ore/manodopera specializzata utilizzate 
ultimo tr imestre” : numero delle ore lavorate 
pagate l’ultimo trimestre. E’  definito come il 
numero dei prodotti consegnati l’ ultimo trimestre, 
compresi gli scarti, moltiplicato per il tempo di 
montaggio di ogni prodotto secondo lo standard 
deciso. 
 
209. “ Avviso di scioper i settimanali del 
prossimo tr imestre” : numero delle settimane di 
lavoro che saranno perse da ogni operaio 
specializzato nel trimestre prossimo per agitazioni 
sindacali. E’  irrevocabile e prevede per ciascun 
addetto un numero fisso di ore per settimana 
(Tabella 17). 
 
210. “ Ore/macchine disponibili ultimo 
tr imestre” : numero delle macchine disponibili 
l’ultimo trimestre moltiplicato per il numero 
massimo di ore che ognuna di esse può lavorare, 
secondo il livello di turni deciso (vedi Tabella 7). 
 
211. “ Ore di fermo macchina” : numero totale 
delle ore in cui le macchine non hanno potuto 

produrre per guasti e riparazioni. Se una parte del 
tempo di fermo si deve a grave guasto alla 
macchina, potete chiedere il risarcimento 
all’assicurazione. Cercate i l segno “ !”  per vedere 
se è il vostro caso. 
 
212. “ Ore di manutenzione” : numero totale di 
ore dedicato alla manutenzione preventiva 
nell’ultimo trimestre al di fuori delle normali ore di 
produzione. E’  dunque pari al numero totale delle 
ore di manutenzione decise moltiplicato il numero 
delle macchine disponibili meno i tempi di fermo. 
Se il totale delle ore di fermo è superiore al totale 
delle ore fissate per la manutenzione, non è stata 
fatta alcuna manutenzione. 
 
213. “ Ore/macchina utilizzate ultimo 
tr imestre” : numero delle ore/macchina utilizzate 
per produrre le unità di prodotto consegnate 
l’ultimo trimestre, compresi gli scarti. E’  il numero 
delle unità di ciascun prodotto moltiplicato per il 
tempo macchina necessario e deciso per ciascun 
prodotto, amplificato dall’effetto di perdita di 
efficienza della macchina. 
 
214. “ Efficienza macchine (%)” : numero teorico 
minimo delle ore/macchina che avrebbero dovuto 
essere usate per produrre i vostri prodotti 
dell’ultimo trimestre diviso per il tempo 
effettivamente usato. Il dato è espresso in forma 
percentuale. 
 

MATERIE PRIME 
215. “ Stock iniziale” : il numero di unità di 
materia prima rimaste dal trimestre precedente 
all’ultimo, più quelle eventualmente ordinate nei 
trimestri precedenti e consegnate l’ultimo 
trimestre. E’  dato dalla somma dello “Stock 
Finale”  e dei due valori che appaiono come 
“Consegne del prossimo trimestre”  dal Rapporto di 
Gestione del penultimo trimestre. 
 
216. “ Spot comprato e consegnato ultimo 
tr imestre” : materia prima acquistata al prezzo 
corrente di mercato (Spot) ordinata all’ inizio 
dell’ultimo trimestre e consegnata nello stesso 
trimestre. 
 
217. “ Default Mater ia Pr ima acquistata” : 
materia prima acquistata l’ ultimo trimestre per 
sopperire ad una mancanza di materia prima. 
“Materia prima utilizzata” , come da paragrafo 218 
e 219, meno il totale della materia prima come da 
paragrafi 215 e 216, se positivo. 
 
218. “ Mater ia Prima persa/distrutta” : numero di 
unità di materia prima perse, distrutte o 
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danneggiate nel vostro deposito l’ultimo trimestre 
(cercate il simbolo “ !” ). 
 
219. “ Materia Pr ima utilizzata” : numero totale 
di unità di materia prima usata l’ ultimo trimestre. 
E’  dunque pari al Numero di unità di ogni prodotto 
consegnato, compresi gli scarti dell’ ultimo 
trimestre moltiplicato per il rispettivo contenuto di 
materia prima. 
 
220. “ Stock finale Materie Pr ime” : numero di 
unità di materia prima disponibili in magazzino 
alla fine dell’ultimo trimestre e che saranno 
riportate al trimestre prossimo come stock iniziale. 
La somma del materiale elencato nei paragrafi 215 
- 217, meno i paragrafi 218 e 219. 
221. “ Mater ia Prima in consegna nel prossimo 
tr imestre” : il numero di unità di materia prima da 
voi ordinato e acquistato l’ultimo trimestre che 
viene consegnato il prossimo trimestre; rappresenta 
il numero di unità ordinate e acquistate nel 
penultimo trimestre per il prossimo trimestre. 
 
222. “ Materia pr ima da r icevere nel tr imestre 
successivo al prossimo” : numero di unità di 
materia prima ordinate e acquistate l’ ultimo 
trimestre per essere consegnate il trimestre 
successivo al prossimo. 
 

GESTIONE RISORSE UMANE 
223. “ Personale inizio tr imestre” : numero degli 
operai, operai specializzati che lavoravano 
all’ inizio dell’ultimo trimestre. Questo è il numero 
di operai specializzati che hanno lavorato per voi 
durante tutto l’ ultimo trimestre. Per gli operai 
questo è semplicemente il numero di quelli che 
avevate disponibili all’ inizio dell’ultimo trimestre. 
 
224. “ Lavorator i Assunti” : numero dei lavoratori 
a tutti i livelli che siete riusciti ad assumere 
l’ultimo trimestre. Gli operai specializzati che sono 
stati assunti alla fine dell’ultimo trimestre e quindi 
non hanno lavorato in questo periodo. Gli operai 
sono stati assunti automaticamente all’ inizio del 
trimestre per raggiungere il numero di uomini 
necessario a far funzionare le vostre macchine, 
secondo il turno deciso (4 uomini per macchina per 
turno). 
 
225. “ Lavorator i Addestrati” : il numero di 
lavoratori assunti attraverso l’ufficio di 
collocamento e addestrati come operai specializzati 
l’ultimo trimestre. Essi sono pronti a lavorare per 
voi il prossimo trimestre. 
 
226. “ Lavorator i L icenziati” : numero dei 
lavoratori di tutti i livelli licenziati nell’ultimo 
trimestre. Operai specializzati che sono stati 

licenziati alla fine dell’ultimo trimestre e quindi 
hanno lavorato fino a quel momento. Gli operai 
sono stati licenziati all’ inizio dell’ ultimo trimestre. 
Questi ultimi vengono licenziati solo a seguito di 
una riduzione del numero delle macchine, o dei 
turni di lavoro, ma in un trimestre è possibile 
licenziare solo la metà degli eccedenti, per cui 
potreste trovarvi con più manodopera di quanta ne 
serve. 
 
227. “ Perdita naturale” : numero dei lavoratori di 
tutti i livelli che vi hanno lasciato per 
pensionamento, malattia o per passare ad altre 
società alla fine dell’ultimo trimestre. 
 
228. “ Lavorator i Disponibili prossimo 
tr imestre” : personale di tutti i livelli disponibile al 
lavoro il trimestre prossimo. Il numero degli operai 
può cambiare immediatamente dopo le decisioni 
prese per il prossimo trimestre (variazioni sul 
numero delle macchine o dei livelli di turno). 
Corrisponde alla somma dei “Disponibili all’ inizio 
del trimestre” più “Assunti”  e “Addestrati”  meno 
“Licenziati”  e “Perdite naturali” . 
 

AGENTI/DISTRIBUTORI 
229. Informazioni sul reperimento e perdite degli 
agenti di vendita nel mercati Euro e distributori in 
Nafta. 
 
230. “ Agenti (o Distr ibutor i) disponibili l’ultimo 
tr imestre” : numero di agenti e distributori che vi 
hanno rappresentato l’ultimo trimestre. Uguale a 
“Disponibili prossimo trimestre” nel penultimo 
trimestre. 
 
231. “ Dimissioni” : numero degli agenti e 
distributori che cessano di rappresentarvi alla fine 
dell’ultimo trimestre. Essi possono aver deciso di 
abbandonare i vostri prodotti se non avevano un 
margine di profitto sufficiente, o se non erano ben 
supportati dalla vostra pubblicità o se i livelli di 
provvigione, a confronto con quelli dei vostri 
concorrenti, non erano soddisfacenti. 
 
232. “ L icenziati” : numero degli agenti e 
distributori a cui avete deciso di togliere la 
rappresentanza alla fine dell’ultimo trimestre con 
una decisione presa all’ inizio dell’ultimo trimestre.  
 
233. “ Nuovi Reclutati” : numero dei nuovi agenti 
e distributori che hanno accettato di rappresentarvi 
dall’ inizio del prossimo trimestre, in risposta ad 
una vostra decisione di aumentare la dimensione 
della rete di vendita. Attenzione però perché 
potreste non trovare tutte le persone che cercate, in 
quanto gli agenti e distributori vengono attratti 
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dalla vostra rete per le ragioni opposte a quelle per 
cui vi lasciano. 
 
234. “ Disponibili prossimo tr imestre” : numero 
degli agenti e distributori che venderanno i vostri 
prodotti il prossimo trimestre. 
 

INFORMATION TECHNOLOGY 
235. Questa sezione fornisce le statistiche di 
performance relative alla vostra operazione 
Internet. Se non avete un sito web, le statistiche 
indicheranno “0” . 
 
236. “ Numero di Por ti Internet” : numero di porti 
di comunicazione che avete deciso l’ ultimo 
trimestre. E’  una stima della capacità del vostro 
sistema. 
 
237. “ Numero di visite su Internet nell’ultimo 
tr imestre” : numero totale di visite successive fatte 
al vostro sito web durante l’ultimo trimestre. 
Questo indica il livello di interesse per il vostro 
sito web. Il vostro successo nel convertire queste 
visite in ordini dipenderà dell’effetto vendita del 
vostro sito e dall’ immagine marketing dei vostri 
prodotti. 
 
238. “ % tentativi di potenziali visite Internet 
fallite” : numero di tentavi falliti di visitare il 
vostro sito web l’ultimo trimestre diviso per il 
numero totale di tentativi. Questa statistica è il 
risultato di sondaggi tecnici fatti dal vostro staff 
regolarmente. 
 

PRODOTTI 
239. Unità “ Programmate” : il totale delle unità 
di ogni prodotto che avete deciso nel Programma 
di Produzione l’ultimo trimestre in tutte le aree. 
 
240. Unità “ Prodotte” : numero di unità di ogni 
prodotto effettivamente prodotte, compresi gli 
scarti. Esso può essere inferiore alla quantità 
programmata, nel caso in cui non aveste una 
sufficiente capacità produttiva per arrivare a tale 
quantità. 
 
241. Unità “ Scartate” : numero di unità di ogni 
prodotto incluse nel volume di produzione 
realizzato e scartate perché trovate sotto standard 
dal Controllo di qualità. Tali unità vengono 
vendute al valore di scarto (Tabella 8). Se avete 
sufficiente capacità produttiva, le consegne 
verranno completate sostituendo gli scarti. 
 
242. Unità “ Perse o distrutte” : le unità di ciascun 
prodotto che sono perse, rubate o distrutte nel 
sistema di distribuzione l’ultimo trimestre, per le 

quali l’assicurazione potrebbe pagare se avete una 
copertura (cercate il simbolo “ !” ). 
 
243. Unità “ Consegnate” : numero di unità di ogni 
prodotto effettivamente consegnate ai mercati di 
sbocco e al vostro distributore Internet. Questo 
numero può essere inferiore a quello da voi deciso 
nel caso in cui la vostra capacità produttiva sia 
risultata insufficiente. I prodotti non saranno inviati 
ai mercati dove non avete un’organizzazione. 
 
244. “ Ordini r icevuti” : ordinazioni di ciascun 
prodotto ricevute dai dettaglianti in ogni area. 
Questo dato non comprende il “Portafoglio ordini”  
del penultimo trimestre. 
 
245. “ Vendite” : numero di unità di ogni prodotto 
venduto ai dettaglianti in ogni area. E’  calcolato 
come il minore tra Ordini ricevuti nell’ultimo 
trimestre più Portafoglio Ordini del penultimo 
trimestre, oppure Consegne nell’ultimo trimestre 
più Stock Prodotti trasferiti al penultimo trimestre. 
 
246. “ Portafoglio Ordini” : il numero di ordini 
non evasi per ogni prodotto in ogni area tenuti in 
sospeso dall’ultimo trimestre per essere evasi nel 
trimestre prossimo. Non ci può essere Portafoglio 
Ordini per il mercato Internet. 
Questi sono solo la metà degli ordini 
effettivamente inevasi, essendo stata l’altra metà 
annullata. Gli ordini annullati non passano 
direttamente alla concorrenza, ma potrebbero farlo 
in futuro. Il Portafoglio Ordini potrebbe ridursi 
ulteriormente all’ inizio del prossimo trimestre, se 
ad esempio decidete di alzare i prezzi o di ridurre i 
tempi di montaggio (vedi il paragrafo successivo 
per il metodo di calcolo). 
 
247. “ Stock Magazzino” : numero di unità di ogni 
prodotto giacenti in magazzino in ogni area alla 
fine dell’ultimo trimestre e disponibili per la 
vendita il trimestre prossimo. Notate che lo stock o 
magazzino può essere svenduto all’ inizio del 
prossimo trimestre nel caso in cui abbiate preso la 
decisione di introdurre un miglioramento 
importante disponibile per quel prodotto. 
Lo “Stock Prodotti”  o il “Portafoglio Ordini”  per 
ciascun prodotto è calcolato come: Stock Prodotti 
del penultimo trimestre più Consegne dell’ultimo 
trimestre meno Portafoglio Ordini del penultimo 
trimestre meno Ordini ricevuti nell’ultimo 
trimestre. 
Un risultato positivo indica che avete uno stock 
disponibile in quell’area per il trimestre prossimo. 
Un risultato negativo indica che avete ordini 
insoddisfatti, metà dei quali sono stati cancellati, 
per cui questa cifra viene divisa in due ed appare 
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come “Portafoglio Ordini” . Un risultato negativo 
nell’ area Internet sarà ignorato. 
 
248. “ Miglioramento Prodotti” : per ogni 
prodotto possono apparire tre indicazioni: 
“ Nessuno”  – indica che il vostro settore Ricerca 
non è riuscito a suggerire alcun miglioramento per 
quel prodotto nell’ultimo trimestre. 
 “ Minore”  – indica che è stato sviluppato un 
miglioramento di piccola entità, già 
automaticamente incorporato nei prodotti 
nell’ ultimo trimestre, che ha già influenzato 
positivamente la vostra immagine di mercato. 
 “ Importante”  – indica che il settore Ricerca ha 
annunciato un miglioramento di grande 
importanza, ora in attesa di una vostra decisione 
per essere introdotto. I miglioramenti importanti 
appaiono indicati sul Rapporto di Gestione, solo al 
momento in cui sono notificati e restano disponibili 
fino a quando decidete di introdurli. Se mentre 
aspettate di introdurne uno, ne viene notificato un 
altro, essi sono introdotti simultaneamente quando 
prendete questa decisione. 
 
249. “ Riparati sotto Garanzia” : numero di unità 
di ogni prodotto, che hanno richiesto l’ intervento 
dell’ assistenza locale entro il periodo di un anno di 
garanzia concesso per i vostri prodotti. Questi 
possono includere prodotti restituiti per problemi 
di design carente o d’ impatto ambientale 
inadeguato, e anche riparazioni simili a prodotti in 
stock ancora nel vostro sistema di distribuzione 
(guardate il simbolo “ !” ). Il numero di unità 
ritornate per questa ragione non sono fornite 
separatamente. 
 
250. “ Servizio Reclami Internet” : numero di 
reclami ricevuto dal distributore Internet per 
consegna mancata, imballaggio carente, indirizzo 
sbagliato o altri problemi di consegna. Questi 
numeri sono un’ indicazione dell’efficienza 
dell’ operazione del vostro distributore Internet, che 
può avere un effetto sulla vostra immagine 
marketing. 
 
251. “ Distanza media per  tragitto (Km)” : 
distanza media percorsa dai mezzi di trasporto per 
le consegne dei vostri prodotti ad agenti e 
distributori. I tragitti per il vostro distributore 
Internet e per il porto usato per le spedizioni per il 
mercato Nafta hanno una lunghezza fissa data in 
Tabella 12. Per l’Europa, Il numero medio dei 
giorni occorrenti per ogni tragitto è dato dalla 
distanza media divisa per il chilometraggio 
giornaliero, dato nella Tabella 12. I giorni non 
interi saranno utilizzati per il carico, la 
manutenzione, ecc. 
 

252. “ Numero Carichi” : numero dei veicoli o 
container carichi di prodotti inviati in ogni area. 
Carichi parziali sono conteggiati come carichi 
completi. Esso è equivalente al numero dei tragitti 
fatti dai veicoli. 
 

SITUAZIONE CONTABILE (Euro) 
253. La parte finale del Rapporto di Gestione 
riguarda i risultati contabili dell’ azienda che 
vengono riportati all’ interno dei seguenti prospetti: 

1) Spese Generali; 
2) Conto Profitti e Perdite; 
3) Stato Patrimoniale; 
4) Analisi dei Flussi Finanziari. 
 

Ognuna di esse verrà descritta in dettaglio qui di 
seguito. Tutte le transazioni sono registrate in 
Euro. Quando i pagamenti devono essere fatti in 
dollari, questi vengono convertiti in Euro al tasso 
di cambio dell’ultimo trimestre. 
 

SPESE GENERALI 
254. I l prospetto “ Spese Generali”  riporta i 
seguenti costi sostenuti nell’ ultimo trimestre. 
 
255. “ Pubblicità” : spesa totale della pubblicità per 
tutti i prodotti, in tutte le aree, sostenuta sulla base 
delle decisioni prese. 
 
256. “ Agente Distr ibuzione Internet” : spesa 
totale per il supporto e pagamento commissioni del 
vostro distributore Internet per la gestione dei 
vostri prodotti (vedi Tabella 3). Il valore delle 
vendite dell’ultimo trimestre per la percentuale 
decisa; più un ammontare che avete deciso per il 
supporto. Attenzione: c’è un solo agente. Se aprite 
o chiudete un’operazione Internet, c’è un costo 
unico associato (Tabella 3). 
 
257. “ Internet Provider” : costo della vostra 
connessione ad Internet, che dipende del numero di 
porti che avete installato, più un costo variabile per 
servizi speciali come sicurezza della rete che è 
preso come una percentuale del valore delle 
vendite Internet (vedi Tabella 4). Se aprite o 
chiudete un’operazione Internet, c’è un costo unico 
associato (Tabella 4). 
 
258. “ Agenti Venditor i e Distr ibutor i” : il valore 
totale delle spese di supporto e commissioni sugli 
ordini pagate ad ognuno dei vostri agenti UE e 
delle commissioni pagate sulle vendite ai vostri 
distributori Nafta il trimestre scorso; a questi si 
aggiungono i costi associati alla decisione da voi 
presa di ridurre il numero di agenti e distributori 
alla fine dell’ultimo trimestre; si aggiunge infine il 
costo per la ricerca di nuovi rappresentanti per 
raggiungere il numero da voi deciso. Il numero che 



� � � � � � �� � � � � 	 � 	 � 
 �� � � � � 	 � � 	 �
 

Versione italiana GMC 2006-2007 33 

avete cercato (e per il quale quindi dovete pagare le 
spese di ricerca) era quello che voi avevate deciso 
di ottenere l’ultimo trimestre, meno il numero di 
quelli già inseriti nella vostra rete di vendita alla 
fine del penultimo trimestre (vedi Tabella 3). Le 
commissioni per gli agenti sono pagate sul valore 
degli ordini ricevuti, mentre le commissioni ai 
distributori sono pagate sul valore delle vendite 
realizzate. Non ci sono costi associati ad agenti che 
hanno deciso autonomamente di smettere di 
rappresentarvi l’ultimo trimestre. 
 
259. “ Ufficio Vendite” : costo del vostro ufficio 
vendite corrispondente all’1% del valore degli 
ordini ricevuti in tutte le aree durante l’ ultimo 
trimestre. 
 
260. “ Servizio Garanzia” : costo totale per la 
riparazione dei prodotti in garanzia, restituiti 
nell’ ultimo trimestre entro l’anno di garanzia 
offerto, pari al numero dei prodotti restituiti 
moltiplicato per i rispettivi costi (vedi Tabella 9). Il 
costo di unità riparate in seguito ad un richiamo di 
prodotto è di 75% del costo standard. 
 
261. “ Noleggio Veicoli e Spedizione” : costo dei 
trasporti effettuati con veicoli a noleggio per 
completare la distribuzione dei vostri prodotti al 
distributore Internet e gli agenti Euro nell’ ultimo 
trimestre, più il costo dei container di prodotti 
spediti sul mercato Nafta. 
a) Il costo del noleggio all’ interno della UE è pari 
al numero di container/giorno necessari (oltre ai 
vostri mezzi) moltiplicato per la quota di affitto 
data dalla Tabella 12. 
b) Il costo di spedizione al mercato Nafta e al 
distributore Internet è pari al numero dei 
container/giorno richiesti (a pieno carico o 
parzialmente carichi) moltiplicato per il costo 
giornaliero dei container. 
 
262. Il numero di container/giorno può essere 
calcolato dividendo le distanze per il massimo 
consentito per giorno (arrotondato), moltiplicato 
per il numero di carichi. In tutti i casi i carichi 
possono essere costituiti da un mix di prodotti (per 
i costi vedi Tabella 12). 
 
263. “ Ricerca Prodotto” : ammontare totale delle 
spese per la Ricerca & Sviluppo del vostro 
prodotto nell’ultimo trimestre, secondo le vostre 
decisioni. 
 
264. “ Sviluppo sito web” : ogni trimestre 
deciderete l’ammontare da investire nello sviluppo 
e manutenzione del vostro sito web (se ne avete 
uno). La spesa riguarda l’aggiornamento delle 
informazioni presentate e lo sviluppo di software 

per migliorare la visibilità del vostro sito. C’è un 
fattore obsolescenza inclusa nella simulazione che 
tenderà a fare vedere il sito in un modo datato e 
vecchio stile. Dovrete investire per superare questa 
tendenza. Il sistema di “valutazione a stelle del sito 
web” dipende dell’ammontare e della regolarità 
dell’ investimento.  
 
265. “ Reparto Risorse Umane” : costo totale 
relativo a: addestramento, assunzione e 
licenziamento del personale, pari al prodotto tra le 
unità decise per ogni categoria ed i relativi costi, 
come da Tabella 15. 
 
266. “ Manutenzione Macchinar i” : costo della 
manutenzione. E’  pari al numero delle ore di 
manutenzione deciso moltiplicato per il numero 
delle macchine moltiplicato per il costo orario della 
manutenzione. Se il numero delle ore di fermo 
supera il totale delle ore decise per la 
manutenzione, la differenza avrà un costo orario 
maggiorato (vedi Tabella 6). 
 
267. “ Magazzino e Acquisti” : si calcola per 
somma del costo di mantenimento della vostra area 
di magazzino, più un costo per unità di materia 
prima mediamente immagazzinata in depositi di 
terzi (le quantità eccedenti lo spazio disponibile del 
vostro magazzino), più un costo per unità di 
prodotto mediatamente immagazzinato in ciascuna 
delle aree di vendita (vedi Tabella 13 e 14) ai loro 
rispettivi costi. 
 
268. “ Informazioni Economiche” : costo delle 
informazioni richieste, come da vostre decisioni 
(vedi Tabella 2). 
 
269. “ Controllo Crediti” : costo sostenuto per il 
sollecito e la riscossione del denaro dovuto dai 
debitori dell’azienda per ogni unità di prodotto 
venduta, più le spese bancarie dovute per il 
servizio di pagamento con carta di credito su 
Internet (vedi Tabella 20). 
 
270. “ Assicurazione” : ammontare pagato in 
proporzione al vostro rischio assicurazione per 
avere una copertura assicurativa. Il totale dal 
bilancio del trimestre prima dell’ultimo di attività 
fisse, stock di prodotto e stock materie prime 
presenti nei depositi (escludendo le previsioni a 3 e 
6 mesi e gli stock attuali custoditi in depositi 
esterni aziendali), il tutto moltiplicato per il tasso 
di assicurazioni stabilito nel piano assicurativo che 
avete deciso. Se non avete preso una copertura 
assicurativa questo sarà zero. 
 
271. “ Direzione” : costo della Direzione l’ultimo 
trimestre, come da vostra richiesta. 
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272. “ Altre Spese generali” : è dato dal totale di 
costi vari fino ad ora non elencati. Si calcola come 
somma di un costo fisso più una percentuale di 
tutte le spese generali elencate fin qui (inclusi i 
costi fissi) (vedi Tabella 20). 
 
273. “ Totale Spese Generali” : totale di tutti i 
costi elencati nei paragrafi da 255 a 272. 
 
274. “ Utile Imponibile o Perdite Accumulate” : 
profitti (o perdite se negativi) soggetti ad imposte 
alla fine dell’ultimo trimestre. Questo dato è 
calcolato come somma algebrica tra 
Profitto/Perdita tassabile del penultimo trimestre, 
più il Profitto Lordo, Interessi Attivi e risarcimenti 
assicurativi, meno gli Interessi Passivi, meno 
l’Ammortamento e le Spese Generali dell’ ultimo 
trimestre. Se questo valore è positivo al quarto 
trimestre, verrà determinato l’accantonamento per 
il pagamento dell’ imposta come percentuale del 
reddito imponibile e tale dato “profitto/perdite 
accumulati”  sarà riportato a zero il prossimo 
trimestre. Se invece è negativo (perdite) al 
momento della determinazione 
dell’ accantonamento, non ci saranno imposte da 
pagare e la perdita realizzata verrà riportata al 
trimestre successivo. Nel quarto trimestre di ogni 
anno la cifra indicata dà il valore dell’ imponibile 
immediatamente prima che le tasse siano 
accantonate. Non appena le imposte sono state 
accantonate, il profitto tassabile è azzerato 
all’ inizio del prossimo trimestre (vedi Tabella 20 
per le aliquote delle imposte). 
 
275. “ Domanda Indennizzo Assicurazione” : 
valore totale dei risarcimenti danni per le perdite 
dell’ ultimo trimestre. Se non avete una copertura 
assicurativa questo valore sarà zero. 
 
276. “ Rischio pr imar io” : ammontare di rischio 
assicurato che la vostra azienda concorda di 
sottoscrivere su se stessa, prima di ricevere 
pagamento dall’assicurazione. Applicando il tasso 
concordato nel piano assicurativo deciso, è 
possibile usare questa cifra per determinare il 
valore totale del rischio assicurato. 
 

PROFITTI E PERDITE 
277. Il Conto Profitti e Perdite è diviso in due parti. 
La prima parte calcola il Profitto Lordo, la seconda 
il Profitto (o Perdita) Netto. 
 
278. “ Fatturato Vendite” : il valore totale del 
fatturato nell’ ultimo trimestre. Il numero di unità di 
ogni prodotto venduto nell’area nazionale, nei 
mercati Euro, Nafta ed Internet, moltiplicato per il 
relativo prezzo più il numero dei prodotti svenduti 

in seguito all’ introduzione di un miglioramento 
importante al loro prezzo di valutazione (vedi 
Tabella 21), più le vendite dei prodotti scartati al 
valore di recupero (vedi Tabella 8). 
 
279. “ Valore dello stock iniziale” : valore totale 
dello Stock o magazzino di prodotti e di materia 
prima esistenti o già ordinati al principio 
dell’ultimo trimestre. Appare sullo Stato 
Patrimoniale dell’ultimo trimestre solo la voce 
“Valore Stock Finale”. 
 
280. “ Acquisti Mater ia Pr ima” : costo della 
materia prima ordinata all’ultimo trimestre nelle 
quantità decise ed al prezzo base annunciato 
nell’ultimo trimestre. Il materiale ordinato per i 
trimestri futuri è compreso in questa cifra ai prezzi 
d’acquisto futuri. Le unità di materia prima 
acquistate per sopperire alla carenza dell’ultimo 
trimestre vengono caricate al prezzo spot più un 
extra come indicato nella Tabella 13. Notate che la 
materia prima viene prezzata e pagata in dollari 
USA, ma nel conto dei profitti e delle perdite viene 
contabilizzata in Euro secondo il tasso di cambio 
dell’ultimo trimestre. 
 
281. “ Retr ibuzione Operai specializzati” : 
numero delle ore base utilizzate nell’ultimo 
trimestre più le ore di straordinario del sabato e 
della domenica, il tutto moltiplicato per il salario 
base operai specializzati, o l’ incremento di esso, 
secondo il caso. Se questo totale, convertito in 
retribuzione media/uomo per ora lavorata è 
inferiore allo stesso valore relativo agli operai, 
allora viene utilizzata la media oraria delle 
retribuzioni degli operai moltiplicata per il numero 
delle ore lavorate dagli operai specializzati. 
 
282. “ Retr ibuzione Operai” : è data dalla somma 
del numero delle ore macchina, compreso il tempo 
di fermo, usate nell’ultimo trimestre alla paga base. 
Più le ore di straordinario lavorate di sabato e di 
domenica secondo il livello di turno deciso, il tutto 
moltiplicato per la quota di retribuzione basate su 
una proporzione della retribuzione degli operai 
specializzati (vedi Tabella 17); a questo viene 
aggiunto il relativo premio per il livello di turno, e 
moltiplicato per 4 operai per macchina. 
Se il numero di operai disponibili nell’ultimo 
trimestre era superiore a 4 per macchina per turno, 
ognuno degli uomini eccedenti viene pagato lo 
stesso ammontare medio trimestrale degli operai 
che hanno lavorato alle macchine. Gli operai sono 
pagati per un minimo di 350 ore ciascuno, per 
trimestre. 
 
283. “ Costo funzionamento Macchinari” : è il 
costo d’esercizio delle vostre macchine. E’  dato 
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dalla somma del numero delle macchine 
disponibili moltiplicato per il costo per spese 
generali macchina, più il costo di supervisione per 
macchina totale, più il numero delle ore/macchina 
usate moltiplicato per il costo macchina, più un 
costo di pianificazione della produzione per ogni 
unità di prodotto richiesto alla consegna (Tabella 
10). 
 
284. “ Controllo Qualità” : è il costo di esercizio 
del settore Controllo Qualità (vedi Tabella 10). 
 
285. “ Valore dello Stock Finale” : è pari al valore 
totale della materia prima in stock ed in ordine alla 
fine dell’ultimo trimestre più il valore dello stock 
prodotti alla fine dell’ultimo trimestre (vedi 
paragrafi 302 e 301, rispettivamente). 
 
286. “ Costo delle Vendite” : il costo di produzione 
dei prodotti venduti l’ultimo trimestre; il totale dei 
valori dei paragrafi da 279 a 284 meno il paragrafo 
285. 
 
287. “ Profitto/Perdita Lordo” : vendite meno il 
costo delle vendite. 
 
288. “ Assicurazione Ricevuta” : ammontare che 
la vostra assicurazione vi paga per i risarcimenti 
danni dell’ultimo trimestre. L’ammontare totale 
richiesto meno la percentuale del rischio assicurato 
concordato nel piano assicurazione (Tabella 22) 
che avete deciso (Foglio Decisione linea T). 
 
289. “ Interessi Attivi” : interessi guadagnati sugli 
investimenti durante l’ultimo trimestre. 
 
290. “ Interessi Passivi” : interessi pagati sulle 
somme relative a debiti finanziari contratti nelle 
forme di Scoperto Bancario, Prestiti non Garantiti 
e Prestiti a medio termine l’ultimo trimestre. Il 
calcolo degli interessi presuppone una revisione di 
Prestiti, Depositi Bancari e Investimenti finanziari 
come emergenti dal bilancio del penultimo 
trimestre, a seguito delle decisioni prese all’ inizio 
dell’ ultimo trimestre. Gli interessi sui prestiti non 
garantiti e sullo Scoperto Bancario vengono 
calcolati presupponendo che le entrate o le uscite 
dei fondi avvengano in modo costante secondo 
quanto indicato nella Tabella 14. Gli interessi sui 
Prestiti non Garantiti vengono sommati ai Prestiti 
non Garantiti e quelli sullo Scoperto Bancario allo 
stesso Scoperto Bancario. Se uno di questi prestiti 
dovesse essere estinto durante il trimestre, qualsiasi 
interesse sui Prestiti non Garantiti verrebbe 
addebitato allo Scoperto Bancario, mentre quelli 
sullo Scoperto Bancario verrebbero dedotti dai 
Depositi Bancari. 
 

291. “Spese Generali” : vedi paragrafo 273. 
 
292. “ Ammortamenti” : è il valore totale 
dell’ammortamento delle vostre macchine e veicoli 
nell’ultimo trimestre. Sono calcolati applicando 
una percentuale fissa alla somma dei seguenti 
valori: il valore delle macchine indicato sul 
bilancio del penultimo trimestre, più la seconda 
rata delle macchine eventualmente installate 
l’ultimo trimestre, meno il valore delle macchine 
vendute nell’ultimo trimestre. Le aliquote 
percentuali di ammortamenti sono indicate nella 
Tabella 18. 
 
293. “ Imposte Accantonate” : l’ammontare delle 
imposte sui profitti che la vostra azienda deve 
pagare viene accantonato alla fine del quarto 
trimestre di ogni anno ed è calcolato sul valore 
positivo dei profitti tassabili accumulati, secondo 
l’aliquota indicata nella Tabella 20. Le imposte 
accantonate vengono immediatamente dedotte dal 
conto profitti e perdite e riportate in bilancio come 
passività, fino a quando non vengono pagate 
durante il secondo trimestre dell’anno successivo a 
quello in cui i profitti sono stati realizzati. 
 
294. “ Profitti/Perdite Netto” : è dato dal Profitto 
Lordo, più gli interessi attivi, meno gli interessi 
passivi, le spese generali, le tasse accantonate e gli 
ammortamenti. 
 
295. “ Dividendi” : il valore totale dei Dividendi 
Distribuiti a seguito di una vostra decisione, nel 
primo e terzo trimestre di ogni anno. L’ importo dei 
dividendi distribuiti è pari al Capitale Azionario 
dell’azienda moltiplicato per il tasso percentuale di 
dividendo deciso. 
 
296. “ Trasfer ito a Riserve” : è il Profitto Netto 
meno i Dividendi. Gli Utili Netti alla fine 
dell’ultimo trimestre saranno pari agli utili Netti 
del penultimo trimestre più questo ammontare, più 
qualsiasi Prestito a termine supplementare preso 
l’ultimo trimestre. 
 

STATO PATRIMONIALE 
297. Lo Stato Patr imoniale è diviso in tre parti: 
attività, passività e quadratura delle attività con il 
fondo azionisti. 
 
298. “ Valore Beni Immobili” : valore fisso degli 
immobili ed impianti fissi in azienda. 
 
299. “ Valore Macchinar i” : il valore residuo 
contabile delle macchine dell’azienda al netto degli 
ammortamenti. Si ottiene dal valore delle macchine 
indicato nel penultimo trimestre, più il secondo 
pagamento fatto per le macchine installate l’ultimo 
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trimestre, meno il valore ammortizzato delle 
macchine vendute l’ultimo trimestre, il tutto ridotto 
della quota trimestrale di ammortamento; 
all’ importo così calcolato si aggiunge il valore del 
primo pagamento fatto per eventuali macchine 
ordinate l’ ultimo trimestre. Il tasso di 
ammortamento trimestrale è dato alla Tabella 18. 
 
300. “ Totale Attività fisse” : il valore totale dei 
beni immobili, delle macchine e dei veicoli. 
 
301. ” Valore Stock Prodotti” : il valore dello 
Stock, o magazzino complessivo dei prodotti tenuti 
nei magazzini delle varie aree di vendita alla fine 
dell’ ultimo trimestre. Si calcola per prodotto 
moltiplicato per l’appropriata valutazione (vedi 
Tabella 21). 
 
302. “ Valore Stock di Mater ia Pr ima” : il valore 
(in Euro) della materia prima immagazzinata nella 
fabbrica o nei vicini depositi alla fine dell’ ultimo 
trimestre; a questo si aggiunge il valore della 
materia prima già ordinata per il trimestre prossimo 
e per quello successivo al prossimo. Il totale delle 
unità presenti e già ordinate, moltiplicate per una 
percentuale del prezzo più basso tra Spot, 3 mesi o 
6 mesi annunciati sul Rapporto di Gestione 
dell’ ultimo trimestre e convertito in Euro secondo 
il tasso di cambio dello stesso trimestre. Questa 
percentuale viene indicata nella Tabella 21. 
 
303. “ Debitor i” : importo dovuto all’azienda dai 
suoi clienti. È pari ai “Debitori”  indicato nel 
bilancio del penultimo trimestre più le “Vendite” 
dell’ ultimo trimestre meno gli “ Incassi 
Commerciali”  (paragrafo. 318). 
 
304. “ Contanti” : ammontare di contanti in 
possesso che non generano interessi. Contanti dal 
trimestre prima dell’ultimo, meno i contanti 
necessari per il funzionamento e gli investimenti 
dell’ azienda l’ultimo trimestre; o, più tutti gli 
eccessi di fondi generati dalle operazioni 
dell’ azienda, vendita di investimenti o prestiti 
addizionali a medio termine ricevuti l’ ultimo 
trimestre. Da notare che l’ammontare di contanti 
varierà automaticamente in funzione delle 
necessità aziendali di liquidità.  
 
305. “ Investimenti Finanziar i” : il valore degli 
investimenti finanziari rappresentato dagli 
Investimenti del penultimo trimestre, meno 
investimenti ritirati o più nuovi investimenti fatti 
all’ inizio dell’ultimo trimestre. Questo valore 
potrebbe essere limitato se avete cercato di 
investire una somma maggiore del totale del 
Deposito Bancario più il limite dello Scoperto 
Bancario meno la parte dello Scoperto Bancario 

già impegnata come indicato sullo Stato 
Patrimoniale dell’ultimo trimestre. Gli interessi 
sugli investimenti variano con il tasso corrente di 
interesse (vedi Tabella 20) e vengono versati come 
flusso ordinario di cassa. 
 
306. “ Totale Attività” : la somma delle attività 
indicate dal paragrafo 298 al 305. 
 
307. “ Imposte Accantonate” : l’ammontare delle 
Imposte Accantonate nel quarto trimestre, che 
dovranno essere pagate nel secondo trimestre del 
prossimo anno. In caso vi siano imposte da pagare, 
la cifra verrà qui indicata soltanto nel quarto e 
primo trimestre di ogni anno. 
 
308. “ Creditor i” : l’ammontare dei debiti dovuti ai 
fornitori per gli acquisti di materia prima e servizi 
nell’ultimo trimestre. Gli acquisti in oggetto 
possono essere relativi alle seguenti voci: 
Promozione, Servizio Garanzia, Noleggio Mezzi di 
Trasporto, Manutenzione, parte del Magazzinaggio 
e Acquisto, Informazioni Commerciali; a questi si 
aggiunge il 50% della Materia Prima Acquistata 
(vedi Tabella 24). 
 
309. “ Scoperto Bancar io” : è la quantità di denaro 
prestata dalla Banca a breve termine con interesse 
variabile, vincolata dal “Limite di Scoperto 
Bancario”  indicato nel penultimo trimestre e 
complessiva degli interessi sullo Scoperto Bancario 
stesso. Pertanto se la linea di Scoperto Bancario 
viene utilizzata completamente può apparire che il 
suo valore massimo sia stato superato. Nel caso in 
cui lo Scoperto Bancario venga restituito 
completamente, gli eventuali interessi vengono 
dedotti dai Depositi Bancari. Questi fondi vengono 
utilizzati (fino al limite stabilito) e ripianati 
automaticamente secondo le necessità dell’azienda. 
 
310. “ Prestiti non garantiti” : l’ammontare di 
denaro, ottenuto a breve termine senza garanzia, 
per finanziare le operazioni dell’azienda oltre le 
risorse interne ed i finanziamenti ottenuti con lo 
Scoperto Bancario e con i Prestiti a Medio 
Termine. Gli interessi su questo tipo di prestiti 
sono sommati all’ammontare base del Prestito, a 
meno che non vengano ripagati completamente, ma 
in tal caso vengono aggiunti allo Scoperto 
Bancario. I prestiti non Garantiti vengono concessi 
e rimborsati automaticamente secondo le necessità 
dell’azienda solamente dopo che è stato 
completamente restituito lo Scoperto Bancario. 
 
311. “ Totale Passività” : il totale delle Passività 
indicate dal paragrafo 307 a 310. 
312. “ Attivo Netto” : il Totale delle Attività 
dell’azienda meno il Totale Passività definito al 
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paragrafo 311. L’Attivo Netto è anche uguale 
all’Attivo Netto del penultimo trimestre più le 
Riserve dell’ultimo trimestre, più qualsiasi prestito 
a termine addizionale estinto od utilizzato all’ inizio 
dell’ ultimo trimestre. 
 
313. “ Prestiti a Termine” : il totale dei prestiti a 
termine che la vostra azienda ha deciso di 
richiedere agli istituti di credito, nel lungo termine. 
 
314. “ Valore Netto” : il valore dell’azienda presso 
i suoi azionisti. Attivo Netto meno ogni Prestito a 
termine. 
 
315. “ Capitale Sociale” : è il valore del capitale 
iniziale apportato dagli azionisti sotto forma di 
azioni del valore nominale ciascuna di 1 Euro per 
dar vita all’azienda. 
 
 
316. “ Riserve” : Profitti non Distribuiti accumulati 
dall’ azienda nel corso della sua esistenza. Le 
Riserve possono essere negative. Esse sono pari 
alle Riserve del penultimo trimestre più qualsiasi 
profitto (o perdita) trasferiti a (o dedotti da) 
Riserve. Vedi anche par. 296. 
 
317. “ Fondo Azionisti” : il totale del Capitale 
Sociale più Riserve; è uguale al Valore Netto. 
 

FLUSSI DI  CASSA E PRESTITI  
318. “ L ’analisi dei flussi finanziar i” : costituisce 
la parte finale della situazione contabile ed 
evidenzia i movimenti finanziari dell’azienda 
durante l’ultimo trimestre. 
 
319. “ Incassi commerciali” : pagamenti fatti 
all’azienda dai suoi Debitori l’ ultimo trimestre 
espressi come quota parte degli incassi del totale 
“Debitori”  del penultimo trimestre e delle 
“Vendite” dell’ultimo trimestre. Gli incassi delle 
vendite delle varie aree l’ultimo trimestre hanno 
termini ideali di credito indicati nella Tabella 23. 
Questi tempi di incasso richiesti al mercato non 
vengono mai rispettati completamente e quindi i 
crediti che rimangono insoddisfatti passano nel 
bilancio del prossimo trimestre come “Crediti 
verso Debitori” . 
 
320. “ Riduzione delle Immobilizzazione” : il 
valore residuo contabile delle macchine e dei 
veicoli dei quali si è decisa la vendita all’ inizio 
dell’ ultimo trimestre. 
 
321. “ Interessi Attivi” : interessi maturati sugli 
investimenti finanziari dell’ultimo trimestre. 
 

322. “ Riduzione investimenti Finanziar i” : valore 
degli investimenti finanziari venduti l’ultimo 
trimestre. 
 
323. “ Assicurazione Riscattata” : (vedi paragrafo 
288) 
 
324. “ Prestiti Addizionali” : se positiva tale riga 
indica il totale dello Scoperto Bancario, dei Prestiti 
a medio termine e dei Prestiti non Garantiti 
nell’ultimo trimestre, meno il totale delle stesse 
voci per il penultimo trimestre. 
 
325. “ Pagamenti Commerciali” : sono i 
pagamenti fatti per le seguenti voci di spesa: 
stipendi, merci, servizi, Spese Generali, il 50% 
della Materia Prima acquistata, totale Retribuzione, 
Esercizio Macchine, Controllo Qualità. A queste si 
sommano algebricamente Creditori del penultimo 
trimestre meno i debiti per le spese generali da 
pagare il trimestre successivo al prossimo (cioè 
escludendo la materia prima). 
 
326. “ Aumento delle Immobilizzazioni” : le 
somme pagate, ed i pagamenti parziali fatti 
nell’ultimo trimestre per le nuove macchine 
ordinate o installate (vedi Tabella 18). 
 
327. “ Interessi Passivi” : il costo dei prestiti 
misurati l’ultimo trimestre. Gli interessi sono 
pagati sui Prestiti a Termine, sullo Scoperto 
Bancario e sui Prestiti non Garantiti secondo i tassi 
indicati nella Tabella 20. 
 
328. “ Aumento Investimenti Finanziar i” : 
investimenti finanziari decisi nell’ultimo trimestre, 
che possono essere stati limitati dallo Scoperto 
Bancario. 
 
329. “ Imposte Pagate” : solo nel secondo 
trimestre. Sono pari alle imposte accantonate nel 
bilancio del penultimo trimestre. 
 
330. “ Dividendi Distr ibuiti” : (vedi paragrafo 
295). 
 
331. “ Prestiti Rimborsati” : se positivo, è il 
risultante della seguente somma algebrica: il totale 
dello Scoperto Bancario e dei Prestiti non Garantiti 
del penultimo trimestre meno il totale delle stesse 
voci dell’ultimo trimestre. 
 
332. “ Flusso di Cassa Netto” : la differenza fra il 
flusso positivo finanziario (vedi paragrafi da 318 a 
323) e le uscite finanziarie (paragrafi da 324 a 
330). Un valore positivo indica un’entrata netta, ed 
uno negativo una variazione netta negativa, ed è 
segnalato con uno zero. 



� � � � � � �� � � � � 	 � 	 � 
 �� � � � � 	 � � 	 �
 

Versione italiana GMC 2006-2007 38 

 
333. “ L imite Scoperto Bancario per il prossimo 
tr imestre” : l’ammontare massimo che la Banca è 
disposta a prestarvi nel prossimo trimestre in base 
al bilancio dell’ultimo trimestre. È calcolato come 
indicato nella Tabella 19. 
 
334. “ Potenziale di Credito per  prossimo 
tr imestre” : il limite massimo dei prestiti a medio 
termine che potete ottenere nel prossimo trimestre 
che è funzione della valutazione delle vostre azioni 
date dal mercato azionario e dall’ammontare degli 
eventuali prestiti a termine già esistenti. Viene 
calcolato come indicato nella Tabella 19. 
 
335. “ Prezzo della Materia Prima”  ($ per 1.000 
unità): prezzo base per 1.000 unità di materia 
prima se ordinata il prossimo trimestre per 
consegna nel prossimo trimestre (prezzo spot), per 
le consegne nel trimestre successivo al prossimo 
(prezzo a 3 mesi), o per quello ancora successivo 
(prezzo a 6 mesi).  
 
336. Questa è l’unica cifra indicata in dollari nel 
Rapporto. Una percentuale del prezzo spot – 3 
mesi o 6 mesi è usata per valorizzare le materie 
giacenti alla fine del trimestre scorso (Tabella 21). 
 
337. “ Valore delle Azioni” : La quotazione 
azionaria in EURO per una azione della vostra 
azienda e delle altre aziende del vostro gruppo alla 
fine dell’ultimo trimestre. 
 
338. “ % Dividendi Distr ibuiti” : la percentuale 
del capitale sociale distribuito in dividendi secondo 
le vostre decisioni (soltanto nel primo e terzo 
trimestre di ogni anno). 
 
IL VALORE DEI  DIVIDENDI ALLA FINE DELLA 

SIMULAZIONE COSTI TUISCE IL CRITERIO DI  

VALUTAZIONE DELLA PERFORMANCE DELLA 
VOSTRA AZIENDA. 

 
INFORMAZIONI COMMERCIALI 

339. La quinta parte del Rapporto di Gestione 
riguarda le informazioni economiche sia fornite 
gratuitamente, sia da voi richieste a pagamento 
(Tabella 2).  
 
340. Nel corso normale degli eventi, sono fornite 
gratuitamente alcune informazioni aziendali: 
a) “Prezzi” : prezzi fissati per ciascun prodotto da 
ciascuna azienda nei mercati Euro, Nafta ed 
Internet, l’ultimo trimestre. 
b) “Organico Complessivo” : il numero totale degli 
operai specializzati, venditori ed operai in organico 
l’ultimo trimestre in ogni azienda. 

c) “Salario Base Operai specializzati” : la 
retribuzione base oraria degli operai specializzati 
di ogni azienda l’ultimo trimestre in ogni azienda. 
d) “Agenti e Distributori” : numero totale degli 
Agenti e Distributori che operano per ogni azienda 
l’ultimo trimestre. 
 
341. “ Informazione sulle aziende” : questa 
informazione deve essere pagata (vedi Tabella 2): 
a) Spese di Pubblicità; 
b) Spese per la Ricerca & Sviluppo; 
c) L’opinione dei consumatori sui vostri prodotti 
in termini di affidabilità, seguito dalla valutazione 
“espressa in numero di stelle” data dai panel di 
consumatori; 
d) Valutazione dell’efficacia del vostro sito web. 
 
342. “ Percentuale quote di mercato” : basate 
sulle vendite fatte e non sugli ordini. 
Quest’ informazione si divide in tre parti, per ogni 
prodotto: 
a) Quote di mercato di ciascuna azienda nel 
Mercato Euro. Oltre a voi stessi e ai vostri 
concorrenti diretti, c’è anche un©altra concorrenza 
che vende prodotti importati, quindi il totale sarà 
meno di 100%. 
b) Quote di mercato Nafta per ciascuna azienda. 
Anche in questo mercato la somma totale è 
inferiore al 100%. 
c) Quote di ogni azienda nel mercato Internet. 
Un©altra volta, il totale è molto meno del 100% 
visto l’esistenza di altri competitori, al livello 
mondiale.  

 
INFORMAZIONI ECONOMICHE 

343. Un Rapporto Finanziario di tutte le aziende è 
fornito ogni sei mesi.  
 
344. Varie statistiche ufficiali differenziate e 
relative alla situazione economica delle aree Euro e 
Nafta, vi sono forniti gratuitamente ogni trimestre. 
Queste danno un’ indicazione delle relative 
performance delle economie Euro ed Export. 
Tali statistiche sono:  
a) “ Prodotto Nazionale Lordo” : in forma 
normalizzata per eliminare gli effetti della 
stagionalità trimestrale, indica l’andamento 
economico dei mercati e gli eventuali cambiamenti 
di tendenza (espansione o recessione). 
b) “ Percentuale di Disoccupazione” : dà la 
percentuale, in forma destagionalizzata, dei 
disoccupati sui mercati di entrambe le aree e 
fornisce inoltre un’ indicazione sulle probabili 
tendenze della capacità di acquisto. Descrive anche 
la situazione di disponibilità di lavoro nell’EU.  
c) “ Bilancia del Commercio Estero” : è una stima 
della forza competitiva delle economie Euro e 
Nafta. 
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d) “ Tasso di Sconto della Banca Centrale 
(prossimo tr imestre)” : tasso annuale di interesse 
fissato dalla Banca Centrale alla fine dell’ ultimo 
trimestre ed applicato nel prossimo trimestre. 
Questo Tasso Euro è la base sulla quale si 
calcolano tutti gli altri tassi di interesse nella 
simulazione. 
e) “ Tasso di Cambio” : quotato in Euro tasso di 
cambio dell’EURO nei confronti del dollaro. 
Questo è il tasso usato durante il prossimo 
trimestre ed è già stato usato per valutare la materia 
prima alla fine dell’ultimo trimestre. 
f) “ Accesso della Popolazione al computer”  
g) Le informazioni economiche riguardo gli altri 
mercati fuori Europa e Nafta sono parziali. Per 
avere un’ idea sul funzionamento delle loro 
economie, stime di statistiche economiche sono 
fornite per il “Resto del Mondo”. Potrebbe essere 
pericoloso affidarsi a queste informazioni. 
 
345. “ Rapporto Commerciale” Possono infine 
essere forniti dei brevi sommari delle informazioni 
economiche correnti fornite dalla stampa 
finanziaria, che possono aiutarvi a prevedere trend 
economici mettervi in guardia sui problemi futuri. 
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PARTE IV 
 
 
 

DECISIONI  
 
 
I l Foglio di Decisione è il mezzo con cui le decisioni della vostra azienda sono comunicate ogni 
tr imestre al simulatore.  
Una volta che il Foglio di Decisione è stato spedito ed elaborato dal simulatore, nessun dato potrà 
essere più cor retto. 
 
 
Ci sono alcune semplici regole che devono sempre essere osservate:  
 
a) Nei casi in cui le decisioni sono negative dovete inserire un segno meno. Se lasciate questa casella in 
bianco sarà assunto il segno positivo. 
 
b) Se desiderate prendere una decisione nulla, scrivete zero. 

 
c) Se indicate un numero non accettabile nell’ambito della simulazione, per esempio, cercate di vendere due 
veicoli quando ne possedete uno solo, il simulatore provvederà a sostituire la cifra errata con il valore più 
accettabile. Inoltre certe decisioni che cercherete di implementare potrebbero non essere concretizzate, per 
esempio potrete provare ad assumere cinque persone e averne solo tre. Questo tipo di errore o differenza è 
indicato con il simbolo *. 
 
d) Qui di seguito trovate una Tabella in cui sono forniti i limiti minimi e massimi cui possono arrivare le 
cifre inserite nel Foglio di Decisione, i Valori Mancanti ed un esempio di Foglio di Decisione. La responsabilità 
del corretto inserimento dei dati è interamente vostra. Una decisione non è valida se rimane al di fuori dei limiti 
consentiti per la simulazione. Il simbolo “#” viene stampato per indicare un valore mancante. 
 
e)  Troverete un modello di Foglio di Decisione subito dopo la tabella. 
 
f) Prima che la Simulazione abbia inizio, la vostra squadra viene assegnata ad un Girone di squadre che 
costituiscono i concorrenti diretti. Vi verrà quindi assegnato un numero di codice personale, uno di squadra ed 
uno di Girone, che devono essere sempre indicati sui vostri Fogli di Decisione così il simulatore saprà a chi 
appartengono le decisioni di cui si occupa. Inserendo tali dati, utilizzate l’Anno e il Trimestre della simulazione, 
non la data reale corrente, e ricordatevi che dopo il trimestre “4” , viene il trimestre “1” . 
 

 
 



Unit� M inimo  M assimo Valor i 
A 1 Data Identificazione  (Gruppo, Azienda e Identit� ) M ancanti
A 2 Anno e Trimestre.  Anno deve essere dato con 4 caratteri

B 1 Numero di unit�  di prodotto da produrre e spedire in Europa Quantit� -999 9999 come ultimo trimestre

B 2 Numero di unit�  di prodotto da produrre e spedire a Nafta Quantit� 0 9999 come ultimo trimestre

B 3 Numero di unit�  da produrre e spedire a  Internet Quantit� -999 9999 come ultimo trimestre

C 1-3 Prezzo Prodotti Euro 0 999 come ultimo trimestre

Da notare che se il prezzo è 0, non avrete nessun ordine

D 1-3 Promozione di tutti i prodotti in tutte le aree, pi�  pubblicit�  aziendale � ©000 0 99 come ultimo trimestre

E 1 Prodotto 1 tempo di montaggio Minuti 100 999 come ultimo trimestre

E 2 Prodotto 2 tempo di montaggio Minuti 150 999 come ultimo trimestre

E 3 Prodotto 3 tempo di montaggio Minuti 300 999 come ultimo trimestre

F Introduzione di un Miglioramente Importante di Prodotto Si=1; No=0 0 1 come ultimo trimestre

G Spese di Ricerca e Sviluppo � ©000 0 99 come ultimo trimestre

H Materia Prima da ordinare per trimestre dopo prossimo e futuri Qt� . � ©000 0 99 come ultimo trimestre

J 1 Decisione Agenti Europei come ultimo trimestre

a) Quanti da impiegare in totale nel trimestre dopo il prossimo Quantit� 0 99 come ultimo trimestre

b) Pagamento trimestrale di Supporto (minimo 0 se non ci sono agenti) � ©000 5 99 come ultimo trimestre

c) % Commissione Per-cento 0 99,9 come ultimo trimestre

J2 Distributori Nafta - lo stesso come Agenti Europei come ultimo trimestre

J 3 Se decide di commercializzare su Internet, avete automaticamente 1 distributore come ultimo trimestre

a) Pagamento trimestrale di Supporto (minimo 0 se non lavorate su Internet) � ©000 5 99 come ultimo trimestre

b) % Commissione Per-cento 0 99,9 come ultimo trimestre

come ultimo trimestre

K 1 Macchinari da acquistare Quantit� 0 99 come ultimo trimestre

K 2 Numero di Porti da Operare il prossimo trimestre. L©attivazione del Quantit� 0 99 come ultimo trimestre

vostro primo Porto indica decisione  di lavorare su Internet come ultimo trimestre

L 1 Macchinari da vendere Quantit� 0 99 come ultimo trimestre

L 2 Spese di sviluppo sito web � ©000 0 999 come ultimo trimestre

M Ore Manutenzione per Macchinario Ore 0 99 come ultimo trimestre

N 1 Salario Orario Base per Montaggio � .cent 4 99,99 come ultimo trimestre

N 2 Numero Turni 1 3 come ultimo trimestre

P 1 Numero di Specializzati da assumere (+) o licenziare (-) Quantit� -9 99 come ultimo trimestre

Numero di specializzati da addestrare Quantit� 0 9 come ultimo trimestre

Q 1 Fondi Addizionali da investire (+) o disinvestire (-) � ©000 -9995 99999 come ultimo trimestre

Q 2 Prestiti a Termini Addizionali da prendere � ©000 0 9999 come ultimo trimestre

R 1 Budget di Direzione � ©000 30 999 come ultimo trimestre

R 2 % Dividendi da pagare (solo trimestri 1 e 3) Per-cento 0 99 come ultimo trimestre

S 1 Richiesta Informazioni sulle Attivit�  altre Aziende  (Si=1; No=0) 0 1 come ultimo trimestre

S 2 Richiesta Informazioni sulle Quote di Mercato per volume (Si=1; No=0) 0 1 come ultimo trimestre

T Numero del piano assicurazione scelto 0 4 come ultimo trimestre

Da notare che i valor i minimi e massimi sono teor ici.I l contesto della Simulazione potrebbe applicare altr i valor i 
per  esempio: non potrete vendere 9 macchinar i se ne avete solamente 8 disponibili. I  valor i decisionali che  
corr ispondono a questi valor i pratici sono corretti e segnati con *
I  valor i decisionali che sono al di fuor i dei limiti consentiti sono sostituiti dal valore mancante e segnati con #

TABELLA DEI  LIM ITI  DEI  VALORI 



A Gruppo Azienda Identità Anno Trimestre

B Quantit�  di Prodotto da  produrre   Prodotto 1   Prodotto 2 Prodotto 3

     e spedire a: Agenti EU 

Distributori Nafta 

Distributori Internet 

C Prezzi (� ) EU

Nafta

Internet
Immagine

D Pubblicit�  (� ©000) Aziendale ………….......…Promozione Diretta Prodotto................…..

EU  0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Nafta  0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Internet  0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

E Tempi di Montaggio  (Minuti)

F  Miglioramenti di Prodotto (Si = 1; Non = 0)

G Spese di Ricerca &  Sviluppo (� ©000) 0 0 0 0 0 0 0 0 0

H Previsioni Acquisti per: Spot          3 Mesi          6 Mesi

Unit�  Materie Prima da ordinare (©000)  

   Numero Totale    Pagamenti
      desiderato    Supporto (% )

J Agenti e Distr ibutor i    Prossimo tri.      (� '000) Commissione 

Agenti EU  0 0 0 .
Distributori Nafta   0 0 0 .

Distributore Internet   0 0 0 .
Produzione

K Macchinari da acquistare Numero di Porti da Operare Prossimo Trim.

L Macchinari da vendere Sviluppo sito Web (� ©000)  0 0 0

M Ore Manutenzione per Macchinar io

N Salar io Orar io base per Montaggio (� .cent) . Numero Turni  (1 - 3)  

P Specializzati

Da assumere (+) Da licenziare (-)  Specializzati da addestrare  

Q Investimenti

(+/- � ©000) 0 0 0 Prestiti a Termine (� ©000)  0 0 0

R Budget Direzione   (� ©000) 0 0 0 %  Dividendo da pagare  

S Richieste Informazioni su:

Attivit�  Aziende (Si = 1; Non = 0)  Quote di Mercato (Si=1; Non=0)  

T Numero Piano Assicurazione  (0 - 4)  

GLOBAL MANAGEMENT CHALLENGE  - FOGLIO DI  DECISIONE



Area ( Km quadrati) Popolazione (Milioni)
Unione Europea (UE)    3 228 000 368
Area  Libero Scambio Nord Americana (Nafta) 21 457 000 278
Resto del Mondo Sviluppato 44 120 000 2 486

Informazioni Attivit�  Competitori � 7 500
Informazioni Quote di Mercato � 5 000

Costo Minimo di Supporto per Agente/Distributore per trimestre � 5 000
Costo di messa in opera per un Agente/Distributore � 7 500
Costo di fine rapporto con un Agente/Distributore            � 5 000

% del valore di vendite Internet come compenso del Provider 3 %
Costo apertura operazione Internet � 7 500
Costo trimestrale per Porto Internet � 1 000
Costo chiusura operazione Internet � 5 000

Tempo macchina minimo per unit�  60 min. 75 min. 120 min.
Tempo minimo di montaggio per unit�  100 min. 150 min. 300 min.
Quantit�  di Materia Prima per unit� 1 unit� 2 unit� 3 unit�

Costo Manutenzione per unit� , per ora � 85
Costo orario di manutenzione straordinaria (non contrattata) � 175

Turno    Numero Massimo di ore, per trimestre, Operai non specializzati 

Numero   che ogni macchina può lavorare, accumulando  richiesti per 

le ore di tutti i turni successivi macchina

1 588 4
2 1 092 8
3 1 638 12

TABELLA 1 Demografia

TABELLA  2 Costi di Marketing 

TABELLA 3

TABELLA 4 Costi Internet 

Prodotto 3

Costi Agenti (EU), Distr ibutori (Nafta) &
Distr ibutore Internet 

TABELLA 5
Prodotto 1

Costi di Manutenzione

TABELLA  7 Massimo Ore Disponibile per Macchina 
per  tr imestre, relativo al numero di turni lavorati 
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Prodotto 2

Parametri di Produzione 

TABELLA 6



� 40 � 80 � 120

� 60 � 150 � 250
(Da notare che le riparazioni di prodotti richiamati  costano il 75% del costo normale)

Costo di supervisione per turno � 12 500
Costi Fissi di produzione per macchina � 3 500
Costi di lavorazione per ora macchina � 8
Costo della programmazione della produzione per unit�  richiesta � 1
Costo del reparto di controllo di qualit�  � 8 000

500 250 125
(Nota: carichi misti possono essere trasportati per esempio 1 unit�  Prod. 3 = 2 unit�  Prod. 2 o 4 unit�  Prod. 1)

Costo totale giornaliero di affitto container  � 650
Distanza al porto di spedizione a Nafta 250 Kms
Costo affitto container per traversata Atlantico � 8 000
Distanza  dal Distributore Internet 150 Kms
Distanza legale massima per giorno per veicolo 400 Kms

Area magazzinaggio  Materia Prima disponibile in fabbrica (unit� ) 2 000
Costo trimestrale di magazzinaggio e amministrazione � 12 500
Costo di magazzinaggio esterno per unit�  di materia prima � 2,50
Costo di magazzinaggio per unit�  di prodotto presso Agenti EU e Distributore Internet � 3,50
Costo di magazzinaggio per prodotto presso il Distributore Nafta $USD 4
Costo aggiuntivo per acquisto non pianificato di materiale 10 %  del Prezzo  Spot

TABELLA  12

TABELLA  13

TABELLA 14

Costi di Trasporto 

Acquisti  &  Magazzinaggio 

Metodo di Calcolo delle Giacenze Medie 
Trimestrali di Magazzino e degli Interessi

TABELLA 8 Valori di Scarto 
per i Prodotti Scartati 

Prodotto 2 Prodotto 3
Valore di Scarto per unit�  di prodotto 

Prodotto 1 Prodotto 2

0.5 x (Valore Apertura + Valore di Chiusura)

TABELLA  9 Costo per Garanzia
Riparazioni &  Servizi 

Prodotto 3
Costo di riparazione per unit�  

TABELLA  10

TABELLA  11

Costi di Produzione

Prodotto 1 Prodotto 2 Prodotto 3
Capacit�  Containers espressa in unit�  di prodotto 

Capacit�  Container 

Prodotto 1



Specializzati � 2 000 � 5 000 � 8 500

Operai � 1 000 � 2 000 --- ---

Turni Operai

Numero Turno

Premio

(Singolo)1 420 + 84 + 84 0
(Doppio)2 420 + 42 + 84  1/3
(Triplo)3 420 + 42 + 84  2/3

        M inimo Ore &  Salari

Operai numero minimo di ore per trimestre 350
Specializzati: Numero di ore di sciopero per settimana 49
Specializzati: Numero minimo di ore per trimestre 0
Specializzati: Paga oraria minima � 4
Budget di Direzione per trimestre � 30 000
Percentuale della paga degli operai rispetto a quello degli specializzati 65 %

Costo Totale di una Macchina � 350 000
     Da pagare all©ordine � 175 000
     Da pagare all©installazione � 175 000

Tasso di ammortamento trimestrale delle macchine 2,50 %

50% del valore (Immobili + Stock Materia Prima + Stock Prodotti) 

pi� 90% dei debitori

meno 100% delle imposte dovute

meno 100% dei creditori
Nota: Tutti questi valori sono presi dello Stato Patrimoniale dell©ultimo trimestre) 

50% del (Prezzo dell'azione alla fine dell'ultimo trimestre x numero di azioni)

meno 100% del (Prestiti a Termine predisposti + Limite Scoperto Bancario)

Fido Commerciale per acquistare le Macchine
Potenziale di Credito + Depositi Bancari + Investmenti (tutti dello Stato Patrim. dell'ultimo trim.)

meno 50% del valore di ogni macchina che deve essere installata il prossimo trimestre
Note: Se qualsiasi limite definito in Tabella 19 risulta inferiore a 0, il limite sar�  0.

(Salario base + 50%)

         TABELLA 16 al tr imestre  e Retr ibuzioni Corr ispondenti

Costo delle Macchine 

Metodo di Calcolo della  
L inea di Scoperto Bancario 

Metodo di Calcolo del Credito dell©Azienda 

          TABELLA 19

Ore per uomo

di domenica

TABELLA 17

(Salario base + 100%)

Ore

per uomo

salario base

ore per uomo

di sabato

TABELLA 18

Numero Massimo di Ore Lavorative per Ogni Lavoratore

TABELLA 15 Costi Reparto Risorse Umane 

Reclutamento Licenziamenti Addestramento



Tasso Imposte annuo (stabilito nel quarto trimestre dell©anno, e pagato nel secondo) 30 %
Spese Generali Fisse per trimestre � 30 000
Spese Generali Variabili per trimestre 0,3 %
Costo Controllo di Credito per unit�  venduta in EU e Nafta � 1,0
Tasso d©interesse Carta di Credito per vendita Internet � 1,0
Tassi di Interesse per: Investmenti Tasso base annuale  EU annunciato ultimo trimestre

Scoperto Bancario Tasso base annuale  EU annunciato ultimo trim. + 4%

Prestiti Non Garantiti Tasso base annuale EU annunciato ultimo trim. + 10%

Prestiti a Termine Tasso Fisso Annuale del  12%

STOCK PRODOTTI
110% del costo totale di tutti i prodotti, con ogni prodotto calcolato come segue:

La materia prima viene valutata al prezzo a 6 mesi quotato l©ultimo trimestre 

pi� salario base specializzati per tempo di montaggio del prodotto;

pi� (tempo macchina per prodotto  x 4) x (65% del salario base) 

         x (la % premio turni) 

STOCK MATERIA PRIMA 
90% del prezzo più basso tra Spot, 3-mesi o 6-mesi  quotati l'ultimo trimestre, per il numero di unità in stock o da consegnare .

Numero Piano Assicurazione 

0 100 %
1 0,10 % 0,60 %
2 0,20 % 0,35 %
3 0,30 % 0,20 %
4 0,40 % 0,10 %

Nota:Il valore monetario del rischio primario �  calcolato come: 

la percentuale quotata degli immobili pi�  macchine pi�  Stock Materia Prima pi�  Stock Prodotti dello Stato Patrimoniale dell©ultimo trimestre 

     senza assicurazione  
RISCHIO PRIMARIO PREMI ASSICURAZIONE 

Opzioni Assicurazione TABELLA  22

Parametri Finanziari 

Valutazione Stock Prodotti TABELLA 21

TABELLA 20

e Stock Materia Prima 



Internet 0 giorni  (carta di credito)
Agenti EU  60 giorni
Distributori Nafta 90 giorni

Prossimo Trimestre Trimestre dopo prossimo

Pubblicit� 100%
Servizio Garanzia 100%
Internet Service Provider 100%
Pagamenti ad  Agenti & Distributori 100%
Costi di Trasporto 100%
Costi di Magazzinaggio 100%
Costi del Personale 100%
Ricerca & Sviluppo 100%
Manutenzione 100%
Informazioni Economiche 100%
Sviluppo Sito web 100%
Altre spese generali 100%
Materia Prima (1) 50% 50%
Macchine (2) 50% 50%
Interessi 100%
Assicurazione 100%
Nota 1: Tutti i materiali ordinati nel prossimo trimestre (indipendentemente dalla data futura di consegna) devono essere pagati 50%

il prossimo trimestre e  50% nel trimestre dopo il prossimo. Il secondo pagamento non subirà nessun effetto degli eventuali

cambiamenti dei tassi di cambio intervenuti nel  frattempo.

Nota 2: Le macchine saranno ordinate il prossimo trimestre (ed un deposito del 50% sarà pagato) ed installate nel trimestre

successivo, quando sarà saldato il pagamento rimanente (50%).

Numero di Porti in Parallelo 1 2 5 10 20 50
Capacit�  Teorica Massima 

Numero di Visite per Ora 12 24 60 120 240 600
Capacit�  Pratica di Lavoro 

Numero di Visite per Ore 2 7 31 81 190 537

La domanda sul vostro sito web varier� molto di ora in ora durante il giorno. Se non siete in grado di offrire un servizio veloce ed efficiente ai

vostri visitatori durante gli orari di punta, la vostra immagine marketing si deteriorer� rapidamente. Per� � molto difficile determinare la

capacit� del vostro sito web che dipende del numero di porti che vi collegano all©Internet Service Provider. La tabella seguente vi fornisce una

guida al collegamento tra porti e servizio.

Obiettivo Scadenze Pagamenti Debitori TABELLA 23

TABELLA 24

TABELLA  25 Capacit�  Sito Web

Scadenze Pagamenti Creditori

Se le merci o servizi sono consegnati il prossimo trimestre

l©ammontare dovuto sar�  pagato 
COSTI ESTERNI 

(costi interni e di lavoro omessi) 


