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Partea |

INTRODUCERE

Competitia Global Management Challenge este o simulare strategica si de
management ce are la baza o situatie economica reala, in care un numar de
companii virtuale, reprezentate de echipele participante concureaza intre ele intr-un
mediu de afaceri obisnuit. Un model computerizat foarte complex simuleaza
interactiunile dintre diferitele departamente ale fiecarei companii, relatiile de
concurenta intre companii si mediul economic.

Sarcina pe care o are de indeplinit echipa dvs. este sa conduca una dintre aceste companii virtuale si sa o
administreze ca si cum ar fi o afacere reala.

Acest Manual explica modalitatea de participare, organizarea acestei competitii, obligatiile pe care le are echipa dvs.,
cum functioneazad compania dvs. virtuala si cum interactioneaza cu restul companiilor reprezentate de celelalte
echipe. Manualul este structurat in patru parti:

< Introducere.

s Mediul Economic, in care sunt explicate functiile interne si interactiunile dintre companii si
piata.

% Raportul de Management, in care este explicat continutul datelor si informatiilor generate de
Simulator.

%  Tabelul de Decizii, care explica modul in care trebuie sa luati deciziile ce urmeaza a fi
introduse In Simulator.

Compania pe care o conduceti este complexa si chiar daca structura ei vasta este destul de usor de inteles,
exista numeroase aspecte subtile ce tin de modul in care aceasta functioneaza.

Partea a ll-a a Manualului explica structura companiei pe care urmeaza sa o conduceti. Astfel, sunt studiate
cele patru functii de management: Marketing, Productie, Resurse Umane si Finante, explicand modul lor de
functionare si punand accent pe interactiunile dintre ele.

Unul din obiectivele principale ale acestei simulari este acela de a explica aceste interactiuni si de a demonstra ca
atunci cand ajungeti sa conduceti o companie, atingerea unui echilibru stabil este esentiala in vederea
succesului Tn afaceri, iar acest lucru poate fi realizat cel mai bine prin munca n echipa, o buna organizare si
comunicare eficienta.

Echipa dvs. trebuie sa se organizeze astfel incat sa indeplineasca indatoririle top-managementului companiei
administrate. Depinde in intregime de dvs. cum va organizati managementul din cadrul companiei. Puteti sa stabiliti
cate o persoana care sa fie responsabila pentru rezolvarea unui aspect al activitatii. Probabil aveti nevoie de un
presedinte care sa asigure punerea de acord a parerilor fiecaruia pentru a forma un ntreg coerent. Sau, puteti opta
pentru o structura mai relaxata in care toti cei implicati constituie un comitet de decizie.

Nu exista nicio constréngere cu privire la mijloacele tehnice pe care le utilizati. Daca veti dori s& folositi propriile modele
de ,foi de calcul’, veti gasi definitiile termenilor detaliate in Partea a lll-a din Manual. Controlul asupra companiei dvs.
se exercita prin doua documente:

[a] Raportul de Management trimestrial, generat de Simulator, care aratd cum a functionat compania dvs. in
perioada care tocmai s-a incheiat.

[b]  Tabelul de Decizii, in care decizile pe care le-ati luat in vederea functionarii companiei in perioada urmatoare,
sunt inregistrate pentru a fi transmise Simulatorului. 3
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Pentru a sti exact ce se intdmpla, a fost necesar sa se explice detaliat modul de functionare a companiei,
ceea ce face ca Manualul sa para foarte complicat; totusi structura de baza a simularii este destul de simpla.
Incercati sa castigati maximizand perspectiva de dezvoltare viitoare a companiei, astfel incat la sfarsitul simularii s&
aveti cel mai ridicat curs al actiunii. Acest lucru presupune stabilirea unei strategii care sa va duca catre acest obiectiv
pe termen lung. Odata ce aveli o strategie, puteti elabora tactici economice pentru a pune in aplicare acea strategie
(Daca vedeti ca intampinati dificultati, puteti oricAnd revizui strategia pentru a o face realizabila).

Una din metodele de a aborda strategia este aceea de a incepe cu Departamentul de Marketing care sa ia in
considerare piata n intregul ei si astfel sa pregateasca un plan de marketing. Pentru aceasta trebuie sa se
prognozeze posibilele realizari privind volumul de vanzari. Departamentul de Productie produce si expediaza aceste
cantitati doar Tn cazul in care dispune de forta de munca si masinile necesare. Resursele Umane trebuie sa
examineze acest aspect cu grija pentru ca orice actiune a departamentelor de Marketing si Productie va influenta
castigurile si conditiile de lucru ale fortei de munca. In final, departamentul de Finante ar trebui s& verifice intregul
proces pentru a se asigura ca activitatea este profitabila si poate fi realizatd conform resurselor financiare disponibile.

Aceste lucruri trebuie sa stea la baza muncii In echipa si sa constituie fundamentul pentru a gasi cea mai buna solutie
colectiva nu doar pe termen scurt, ci una care sa corespunda si strategiei pe termen lung.

Ca sa puteti face o estimare preliminara despre cum decurg activitatile, vi se pune la dispozitie un Istoric al
companiei dvs., cuprinzand perioada chiar de dinainte de a incepe simularea, impreuna cu deciziile care au
generat aceste rezultate. Cand veti studia acest Manual va va fi util sa recurgeti la acest istoric pentru a intelege
aspectele in discutie. Istoricul este identic pentru toate companiile participante deoarece toate pornesc exact din
aceeasi pozitie. Partea a lll-a din Manual descrie continutul Raportului de Management in detaliu.

Multe dintre relatiile de calcul utilizate Tn simulare sunt exclusiv aritmetice (de ex. datele financiare), dar restul nu
poate fi derivat exact, ca si in viata reala (de ex. cate comenzi este posibil sa primiti; care va fi efectul intretinerii?)
Pentru a actiona eficient este necesar sa identificati si sa cercetati toate aceste elemente pe masura ce
simularea Tnainteaza, sa le testati sensibilitatea si sa descoperiti cum reactioneaza si cum afecteazéd modul in
care functioneaza compania. Acest tip de analizé va va permite sa trageti concluzii vaste cu privire la ce este posibil
sa se intdmple atunci cand luati anumite decizii.

Dupa ce ati evaluat situatia si ati hotarat ce vreti sa faceti, completati primul Tabel de Decizii si trimiteti-l pentru a fi
procesat conform programului publicat. Veti primi in schimb un Raport de Management care va va informa despre
ce s-a intdmplat cu compania dvs. ca rezultat al deciziilor luate.

Folositi aceste informatii Th scopul imbogatirii cunostintelor despre activitatile din cadrul companiei dvs. si ale pietei.
Apoi luati urmatoarea serie de decizii, Si procedati tot asa pana la sfarsitul simularii.

nainte de a parcurge partea cea mai importantd a Manualului, este necesar s& fie explicate cateva aspecte Si
concepte generale:

a) Obiectivul simularii consta in faptul ca aceste companii trebuie sa obtina cel mai ridicat ,,Curs al Actiuni”,
asa cum va fi cotat in Raportul de Management de la sfarsitul simularii. Cursul actiunii reflectd perspectiva
viitoare a companiei dvs. si prin urmare ar trebui sa incercati sa aduceti compania in cea mai buna forma
posibila pana la sfarsitul simularii.

b) Chiar daca unele companii vor suferi pierderi mari in timpul simularii, acestea nu vor fi declarate niciodata
falimentare. Datoritd permisiunii de a continua sa functioneze pe baza unor imprumuturi masive, lucru
care nu ar putea fi acceptat in realitate, toate echipele participante sunt cel putin capabile sa ajunga la
sfarsit.

c) Simularea se desfasoara in runde trimestriale. Odata ce s-au luat decizii cu privire la Trimestrul Urmator,
acestea nu mai pot fi modificate. Simularea se desfasoara in cinci runde ce corespund fiecare unui
trimestru si vi se va da un program in care se descrie amanuntit cand trebuie trimise deciziile pentru a fi
procesate de Simulator si pana cand trebuie sa va parvina Raportul de Management generat in urma

deciziilor luate. Se considera ca un trimestru dureaza douasprezece saptamani.
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d) Dupa primirea Rapoartelor de Management, Tabelului de Decizii este trimis Th momentul imaginar dintre
sfarsitul unui trimestru si inceputul unuia nou. Pentru evitarea neintelegerilor, trimestrele trecute si viitoare sunt
definite strict In raport cu acest moment imaginar si toate referintele la aceste trimestre, care se gasesc in
acest Manual, vor fi facute Tn urmatorii termeni:

Trimestrul Precedent — trimestrul care tocmai s-a incheiat, la care se refera cel mai recent Raport de
Management.

Trimestrul Anterior celui Precedent — trimestrul de dinaintea celui Precedent.

Trimestrul Ummator — trimestrul care tocmai urmeaza, pentru care se aplicad Tabelul de Decizii actual.
Trimestrul Ulterior celui Urmator — trimestrul ce urmeaza imediat dupa cel Urmator.

Niciun trimestru nu este denumit ,Acest trimestru”.

In timpul procesului de simulare, Organizatorii nu vor interveni in niciun fel pentru a schimba cursul
desfasurarii acestuia. Aspecte precum tendintele pietei, ratele dobanzilor, disponibilitatea fortei de
munca, etc., sunt stabilite Thainte de Tnceperea procesului de simulare. Organizatorii nu vor interveni
niciodata Tn mod arbitrar. Exista suficiente rezultate aleatorii, cauzate de activitatile companiilor
concurente, pentru a mai fi necesare interventii suplimentare.

Pentru a folosi acest Manual cat mai eficient, paragrafele incepand din Partea a ll-a sunt numerotate in
serie, iar trimiterea la ele se face cu ajutorul unui numar de pagina in Cuprins. Urmarind succesiunea de
referinte alternative, ce va sunt puse la dispozitie, puteti examina orice aspect in totalitate. Referintele cu
privire la anumite decizii, facute in textul general, vor trimite la valorile corespunzatoare din Tabelul
de Valori al Deciziilor (TVD) printr-un caracter alfabetic. Costurile si ceilalti parametri fixati sunt
cumulati intr-o serie de tabele cuprinse in Tabelul Parametri (TP) de la sfarsitul Manualului, iar
trimiterile se fac in functie de numarul tabelului.

Simularea include internetul ca si canal de desfacere si distributie pus la dispozitia echipelor participante.
Procesele tehnice reale ale comertului pe internet sunt greu de definit si masurat, prin urmare modelul
folosit aici a fost simplificat pentru a permite simularii s& opereze cu cat mai putini parametri posibili.
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What spark lights ] 3 ; . What is your
your soul? £ : : potential?

What is your
creative force?

Courage is the ability to N What inspires you
place your dreams above you fears : to action?

Belief in your self,
in your goals, in the outcome

Mai mult de 45.000 de companii si organizatii din peste 122 de tari confirma statutul de lider al
Profiles International in domeniul evaluarii si dezvoltarii de personal, datorita beneficiilor oferite
privind: Informatia, Tehnologia, Cercetarea, Calitatea si Serviciul Clienti.

Profiles International dezvolta evaluari de personal si solutii de managementul talentelor pentru a
creste performanta angajatilor si a managerilor acestora precum si pentru cresterea productivitatii
fortei de munca.

Noi ajutam clientii sa castige un important avantaj competitiv datorita intelegerii firii umane pana in
cele mai adanci zone. Aceasta presupune intelegerea modului cum gandesc oamenii, a tendintelor
naturale, a comportamentelor si preferintelor, a atitudinilor cheie specifice la locul de munca. Acest
lucru ajuta companiile sa selecteze persoana corectd, sa o aseze la locul potrivit si sa o ajute sa lucreze
la potentialul maxim.

Incepand cu anul infiintdrii noastre 1991, am realizat peste 45.000.000 de evaluiri in peste 40.000 de
organizatii din 122 de tari. Facem acest lucru Impreuna cu cei peste 200 de angajati ai nostri si a peste
1000 de parteneri din intreaga lume, cu formare in domenii precum psihologie organizationala,
managementul resurselor umane, training corporatist, educatie si tehnologia informatiei.
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Partea all a

MEDIUL DE AFACERI & CONDITIILE ECONOMICE

Compania dvs. functioneaza in concurenta directa cu alte companii care produc si
vand aceleasi produse ca ale dvs., in aceleasi regiuni geografice. Compania dvs.
poate produce cel mult trei articole care nu se definesc in mod specific. Acestea
sunt trei tipuri de articole de folosinta cu durata nedeterminata, diferite intre ele,
care se incadreaza in categoria celor utile si dorite de consumatori.

in ce priveste comertul en-detail, piata dvs. se imparte in doua zone geografice —
piata Euro, considerata a fi Europa (UE) si piata Dolarului, reprezentata de
Acordul Nord - American privind Comertul Liber (NAFTA). in plus, puteti vinde in
aceste zone si in restul lumii prin intermediul internetului. Va confruntati cu o
competitie directa in toate zonele, din partea celorlalte companii participante la
simulare. Alte forme de competitie exista in toate aceste zone, dar nu sunt
implicate direct in procesul de simulare.

STRUCTURILE ECONOMICE

1. Vanzarea de produse in diverse regiuni este influentatd de numarul populatiei si de caracterul social al fiecarei piete
(TP - Tabelul 1).

2. Toate pietele sunt influentate in acelasi mod de ciclurile economice normale de dezvoltare si declin, dar nu
reflecta in mod neaparat situatia economica reala din prezent, sau reglementarile guvernamentale.

3.Pe tendinta economica generald se suprapune o structura sezoniera accentuata de cerere pentru produse.
Aceasta tendinta se repeta in fiecare an si este la fel pentru toate produsele din toate zonele de comercializare. Punctul
maxim sezonier este Tn al patrulea trimestru din fiecare an.

4.Pe piata europeana comertul se practica in euro. in NAFTA comertul se practica in dolari americani. Pe internet
comertul se practica in dolari americani.

5. Toate deciziile referitoare la moneda, pe care trebuie sa le luati, vor fi in euro, inclusiv decizille care influenteaza
NAFTA si internetul, desi tranzactia finalé poate fi facuta in dolari. Prin urmare comertul va fi influentat de cursul de schimb
dintre euro si dolar.

6. Statisticile si rapoartele economice vor fi emise in timpul procesului de simulare pentru a va ajuta sa estimati
tendintele si miscarile economice si cum pot varia cursurile de schimb. Acestea se comprimd sub forma de date
economice in statistici oficiale, atat pentru piata europeand, cat si pentru NAFTA, pentru Trimestrul Precedent,
cuprinzand:

« Produsul Intern Brut;

+ Rata somajului;

+ Balanta Comerciala Externa;

« Dobéanda anuala de referinta a Bancii Centrale la finalul Trimestrului Precedent, care se va aplica in
Trimestrul Urmator;

< Rata de schimb euro-dolar american la finalul Trimestrului Precedent, care se va aplica Th Trimestrul
Urmator;

+«+ Accesul populatiei la calculatoare.
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Informatii mai restranse despre aceste subiecte sunt disponibile si pentru restul lumii dezvoltate.

7.1n plus, scurte fragmente de comentarii politice, economice si comerciale din presa vor fi puse la dispozitie intr-
un Raport Economic trimestrial pentru a va ajuta sa previzionati modul in care este posibil sa actioneze
economiile si pietele.

Detalii importante

8. Cursul de schimb este cotat in euro per dolar, adica pretul platit in euro pentru un dolar american. Cand
costul euro al unui dolar scade, veti plati mai putini euro per dolar, prin urmare valoarea monedei euro creste,
iar a dolarului scade si va puteti astepta sa vindeti mai putine produse Tn zonele unde moneda de referinta
este dolarul (toate celelalte aspecte fiind egale). Daca valoarea monedei euro creste, apare efectul contrar.

9. Cursul de schimb cotat este stabilit la sfarsitul Trimestrului Precedent si va fi utilizat in tranzactile de schimb in
toata perioada Trimestrului Urmator. Cursul utilizat in Trimestrul Precedent (adica in cel mai recent Raport de
Management pe care il aveti) a fost cotat in raportul pentru Trimestrul Anterior celui Precedent.

10. Statisticile economice apar intr-o forma ampla, astfel incat tendintele economice fundamentale pot fi deduse
din ele direct, fara sa va preocupe filtrarea lor.

11.Este posibil sa primiti informatii economice actuale extrase din presa financiara, care sa va ajute sa
prognozati tendintele economice si care va avertizeaza cu privire la viitoarele probleme ce pot aparea in mediul
de afaceri.

EVENIMENTE MONDIALE

Toate companiile pot fi afectate de evenimente mondiale semnificative. Aceste evenimente pot constitui rezultatul
transformarilor politice, al dezvoltarii economice sau a factorilor din mediul inconjurator, razboaie, calamitati fizice
(eruptii vulcanice, cutremure, epidemii, etc.). Toate acestea pot avea o influentd putemica asupra capacitati de
functionare a companiilor si de asemenea pot afecta si piata de produse. De exemplu, izbucnirea unei epidemii care
are un efect general nu influenteaza doar piata de produse, dar afecteaza in mod semnificativ Si capacitatea de a
fabrica produsele datorita faptului ca muncitorii se afla in imposibilitatea de a lucra.

Pe plan extern aceasta dereglare ar trebui sa afecteze in mod egal toate companiile, dar pe plan intern, gradul de
dereglare pe care un astfel de eveniment il poate provoca unei anumite companii va depinde de cat de pregatita
este compania respectiva sa faca fata situatiei. De exemplu: daca o companie detine stocuri rezerva de materie prima
si marfuri finisate, ar putea continua comertul, n timp ce o altéd companie cu stocuri mai mici se poate afla in dificultate
din acest punct de vedere.

Aceste evenimente pot surveni pe neasteptate, oferind putine oportunitati in vederea luarii de masuri de management.
Cu toate acestea, este foarte probabil ca cel putin unele informatii preluate din presa, care apar in Raportul
Economic, sa faca aluzie la ce s-ar putea intmpla. Efectul pe care evenimentele mondiale il au asupra
activitatilor unei companii, va fi redat printr-un semn de exclamare ,!" in Rapoartele de Management, cu exceptia
cazurilor in care sunt implicate pietele si economia. ESTE IMPORTANT SA CITITI RAPORTUL
ECONOMIC, pentru ca acesta poate contine informatii importante ce pot influenta analiza Rapoartelor de
Management, schimbari cu privire la pretul materiei prime, care poate depasi pretul cotat anterior.

Echipa manageriala ar trebui sa tina seama de faptul ca desi acest tip de dereglare s-ar putea sa nu afecteze direct
piata consumatorilor, ar putea exista un efect indirect asupra increderii consumatorilor, care va duce la o scadere a
comenzilor.

Observati ca desi exista posibilitatea ca astfel de evenimente sa aiba loc, nu inseamna ca se vor si intampla.
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MARKETING

Departamentul de Marketing din cadrul companiei dvs. este responsabil cu privire la
crearea cererii $i a vanzarii cu succes a produselor companiei in concurenta directa
cu companiile rivale. Pentru indeplinirea acestui obiectiv cu succes, trebuie sa se
analizeze piata si competitia; sa se elaboreze planuri strategice de marketing si sa se
la decizii privind functionalitatea acestor planuri atat pe termen lung, cat si pe
termen scurt; sa se coopereze cu celelalte departamente functionale din
cadrul companiei pentru a se asigura ca vanzarile sunt profitabile si compania
functioneaza eficient.

12.Tn Europa si NAFTA, vindeti prin intermediul agentilor si distribuitorilor catre detailisti care, la randul lor, vand
tuturor consumatorilor. In acele zone detailistii sunt tinta principala a eforturilor dvs. de marketing. De asemenea
puteti sa vindeti publicului din intreaga lume Tn mod direct, prin intermediul internetului, vizand consumatorii care au
acces la internet. Vanzarile pe internet se realizeaza in Europa si NAFTA astfel incat In acest sens veti concura cu
proprii dvs. agenti din acele zone. Cererea consumatorilor variaza in functie de climatul economic si de efortul
companiilor concurente cu privire la desfacerea si comercializarea de produse. Detailistii si publicul general reprezinta
tinta concurentilor directi care vand produse similare in competitie cu ale dvs.

13. Fiecare produs are o imagine de marketing pe care incercati sa o promovati cu scopul de a atrage vanzari.
Aceasta imagine este influentata de o serie de factori a caror importanta variaza referitor la factorii similari ce
caracterizeaza produsele concurentilor. Cétiva dintre acesti factori se afla sub controlul dvs. direct si reprezinta o parte
din planul dvs. de marketing. Alti factori precum fluctuatia economica si activitétile pe care le desfasoara concurentii dvs.
trebuie sa fie luati in considerare in momentul elabordrii planului. lar acest lucru poate fi realizat doar incercand sa
previzionati modul lor de functionare pe viitor si sa tineti cont de ei in planurile pe care le elaborati.

14. Anumite informatii economice si competitive ce apartin Trimestrului Precedent, despre activitatea pe care o
desfasoara concurentii dvs. va sunt puse la dispozitie gratuit si va ajuta cu privire la previziunile pe care le faceti.
Acestea sunt informatii care ih mod normal sunt disponibile prin intermediul surselor indirecte:

Preturile de vanzare ale produselor;
Numarul total de angajatj;

Salariul de baza;

Numarul de agenti si distribuitori.

O % 2 2
0.0 0’0 0.0 0.0

15.1n afaré de aceste informatii gratuite, puteti s va hotarati (TVD - Randul S) sa v& inscrieti la o structurd ce
monitorizeaza vanzarile fiecarui produs si pune la dispozitie informatii comerciale privind divizarea pietei intre dvs.
si concurentii dvs. Acest lucru presupune sa platiti o suma fixa (TP - Tabelul 2) de fiecare data cand il solicitati.
Informatiile ofera cota de piata prin volumul de vanzari realizat de fiecare companie concurenta pe:

+ Piata Europeans;
+ Piata NAFTA;
% Internet.

16.De asemenea, puteti decide (TVD - Réndul S) sa realizati un studiu privind activitdtile si produsele
concurentilor. Pentru aceste informatii platiti o suma fixa (TP - Tabelul 2) de fiecare data cand apelati la aceste
informatii ce includ:

< Sumele totale cheltuite pentru publicitate;

+ Sumele totale cheltuite pentru cercetarea si dezvoltarea produselor;

« O evaluare a consumatorilor privind calitatea designului produselor;

+ O evaluare a consumatorilor privind calitatea website-ului dvs. (daca vindeti prin intermediul
Internetului)
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Detalii importante

17. Informatiile gratuite constau din:

a) Preturile pe companii, produse, zone de vanzari (piata europeana, NAFTA si internet);
b) Numarul total de angajati inclusiv muncitori necalificati si lucratori de asamblare calificati;
¢) Salariul pe ora de asamblare stabilit de catre fiecare companie;

d) Numarul total de agenti (Europa) si distribuitori (NAFTA) din Trimestrul Precedent.

18. Cota de piata reprezinta volumul de vanzari realizat in cursul Trimestrului Precedent (nu comenzile primite,
date ce pot fi total diferite). Aceasta informatie este disponibila pentru fiecare dintre concurentii dvs. directi.
Procentele furnizate stabilesc un raport intre piata detinuta de companie si vanzarile totale din fiecare zona
comerciala. Aceste totaluri includ vanzarile efectuate de concurentii dvs. directi si de celelalte companii
neimplicate direct in procesul de simulare. Ca urmare, procentele adunate nu vor da 100.

19. Alte activitati ale companiilor:

a) Sumele pentru publicitate si cercetare furnizate in informatii comerciale sunt totale. Nu exista defalcare pe
produse;

b) Evaluarea consumatorilor privind calitatea designului pe care il au produsele dvs. si cele ale
concurentilor are forma premierii prin acordarea de ,stele”, variind Tn ce priveste numarul acestora, de la
cinci pentru produsul cel mai bine conceput, avansat din punct de vedere tehnic si bine fabricat, pana la o
stea pentru produsul perimat, fabricat din material ieftin. Aceste informatii sunt adunate de la esantioanele
de consumatori si reflecta parerile marelui public. Evaluarile consumatorilor trebuie examinate cu prudenta,
fiind rezultatul analizei unor discutii subiective intre grupuri restranse de consumatori;

c) O clasificare a evaluarilor, bazata pe acelasi sistem de 5 stele privind atractia, eficienta si modul facil de
utilizare al website-urilor companiilor (in cazul comertului pe internet).

20. Pe baza unei combinatii intre informatiile comerciale si economice disponibile, plus concluziile trase din
istoricul companiei si din baza experientei dvs. de a conduce compania pana acum, ar trebui sa fiti capabili sa
elaborati un plan de marketing detaliat pentru fiecare dintre produse pe fiecare piatéd de desfacere. Planul de
marketing ar trebui sa includa:

«» Stabilirea preturilor;

«» Designul produsului si strategia de fiabilitate;
< Programul de publicitate;

«» Politica agentilor si distribuitorilor;

% Strategia comertului pe internet;

+«» Disponibilitatea produselor.

Pregatirea acestui plan trebuie sa implice si o previziune privind numarul de comenzi pe care le veti primi pentru
fiecare produs. Aceasta previziune va trebui folosita atunci cand veti analiza planurile Tmpreuna cu celelalte
departamente functionale ale companiei.

11

www.GMCRomania.ro —- GMC@GMCRomania.ro




modial in productia de sisteme
de siguranta auto.

AUTOLIV. 50,000 29 100  1.300 = 25.000

IN O
’ branduri modele de vieti salvate
NUMERE de anrgra]atl de masini de masgini in fiecare an!

de tari

ROMANIA 4500 7 4 g 2 440.000.000 €

de angajati fabrici locatii inginerie si testare | Cifra de afaceri in ultimul an




=) ."
T\

v

Autoliv

Exigentele acestui secol au dat raspunsuri clare specialistilor din intreaga lume la intrebari precum:
"pé&na cand” si “prin ce metode” invatam? De la angajatori, specialisti in resurse umane, institutii
educationale si pédna la nivel de individ, raspunsul este unanim: invatarea permanentd nu mai
reprezinta doar o optiune, un lux, ci o conditie obligatorie pentru adaptarea la cerintele profesionale,
economice $i sociale mereu supuse schimbarii.

In acest context, Global Management Challenge vine excelent in intdmpinarea preocupdrii
companiei noastre de a materializa interesul pentru dezvoltarea personalului. Avem aici sansa
implicarii angajatilor nostri intr-un simulator de business, expunerii lor la intreg procesul decizional si
exercitiul perspectivei globale asupra unei afaceri. Aceasta competitie si experientele participantilor
pot schimba fundamental perspectiva lor asupra mecanismului de functionare a unei companii.
Rezultatele pe care le-am resimtit in cazul membrilor echipei de anul trecut, ne-au facut sa dorim sa
multiplicam acest succes. Este si motivul pentru care la editia curenta am inscris nu mai putin de 11
echipe. Responsabilitatea deciziei, adaptarea ei la o multitudine de factori si intelegerea ei dintr-o
perspectivd globald a afacerii, aduc un plus de viziune fiecdrui angajat. In activitatea sa din
companie, de cele mai multe ori acest om este supus deciziei superiorilor sai, decizie pe care nu
intotdeauna o accepta sau o intelege. O astfel de simulare ofera insa o cu totul alta imagine si il face
pe angajat mult mai constient de realitatile unu sistem corporatist.

Global Management Challenge se incadreaza astfel in preocuparea noastra permanenta de a investi
in capitalul nostru principal - oamenii. Autoliv este o companie cu ambitii mari in ceea ce priveste
dezvoltarea personaléa a angajatilor si o permanenta preocupare pentru carierele lor. Atentia asupra
acestor aspecte este si mai mare in contextul in care munca noastrd implica foarte multa
responsabilitate. Prin tot ceea ce face, fiecare angajat Autoliv contribuie la salvarea a minim 25.000
de vieti in fiecare an. Provocarea pentru noi este sa-i facem pe oameni sa inteleaga importanta
muncii lor, indiferent de pozitia in companie, pentru ca a lucra in Autoliv nu este un simplu job, ci
presupune adoptarea unei culturi, unei misiuni si a unor valori, pe care incercam sa le transferam
oamenilor nogtri.

All life long learning - invéatarea pe tot parcursul vietii e un concept de mare actualitate in Autoliv.
Chiar daca educatia de baza, cea formala, raméne esentiala, dezvoltarea permanenta, impreuna cu
educatia nonformald, oferé sansa de a personaliza si dezvolta anumite aptitudini i calitati, cat mai
aproape de cerintele pietei de astazi.

Autoliv Roménia isi desfasoara activitatea in cinci locatii din tara, avand in total 7 fabrici (4 in Brasov
si cate una in Prejmer, Lugoj si Sfantu Gheorghe), doua centre de inginerie si dezvoltare (in Brasov
si Timisoara), un centru european de competente IT si numeroase functii suport pentru organizatiile
din Roménia si din Europa. La nivel global, Autoliv este unul dintre cei mai mari producétori de
airbaguri, centuri de sigurantd, sisteme de siguranta pasive si active pentru industria auto. Grupul
Autoliv are 48.000 de angajati in cele 80 de fabrici din 29 de tari in care activeaza in prezent.
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STABILIREA PRETURILOR
21.1n fiecare trimestru trebuie s& revizuiti si sa fixati pretul la care v veti vinde produsele (TVD - Randul C).

22.Pretul pe care 1l fixati pentru fiecare produs reprezinta suma pe care o veti incasa de la agenti si distribuitori
pentru fiecare produs livrat. Este considerat si un ghid pentru pretul catre consumatori. Cea mai mare parte a
profitului agentilor si distribuitorilor provine din comisionul primit de la companie, pe baza valorii comenzilor (vezi
paragrafele 57 si 59). in ce priveste comertul pe internet, pretul pe care 1l fixati va fi pretul platit de consumator,
plus o taxa de livrare. Preturile produselor ce sunt relativ mari duc la micsorarea numarului de comenzi, pe cand
preturile mici produc cat mai multe comenzi.

23.Toate preturile sunt fixate Tn Euro, indiferent de zona in care urmeaza sa fie vandute. Datorita faptului ca
preturile din NAFTA si cele de pe internet sunt fixate in Euro si ajung la consumatori Tn dolari, vor fi afectate
de fluctuatiile cursului de schimb euro/dolar. Aceasta va afecta capacitatea dvs. de a concura pe aceste piete si ar
trebui luata Tn considerare cand va fixati preturile.

Detalii importante

24. Reducerea preturilor functioneaza ca un procedeu pentru obtinerea mai multor comenzi doar pana la un punct
— atunci cand publicul devine suspicios cu privire la preturile foarte mici.

25.1n cazul in care decideti s& nu oferiti spre vanzare un anumit produs, introduceti pretul zero in Tabelul dvs. de
Decizii. Astfel nu veti obtine comenzi noi pentru acel produs de pe piata in cursul Trimestrului Urmator.

CALITATEA PRODUSELOR

26. Calitatea produselor pe care le oferiti pe piata poate fi controlata prin deciziile (TVD - Randul E) pe care le luati in
perioada de fabricatie. In general, cu céat le permiteti mai mult lucratorilor calificati s& asambleze fiecare parte
componenta a produsului, cu atat acesta va avea o finisare mai buna si va fi mai fiabil.

27.Se poate Intdmpla s& livrati produse care prezintd defecte ce pot afecta mediul inconjurétor. In afara de costul
pentru remedierea fizica a acestor defecte, este posibil sa fie afectata intr-un mod foarte serios imaginea de marketing,
ceea ce va duce la pierderea increderii publicului si in consecinta la pierderea comenzilor.

28.Cu cét acordati mai multa atentie calitatii, cu atét imaginea produsului dvs. va fi mai buna si veti putea vinde mai
multe unitati. Pentru o prezentare mai amanuntita despre procesul de control al calitatii vedeti paragrafele 93 si 103.

29.Produsele cu defectiuni pot fi returnate de consumatori pentru reparatii sau inlocuire pe baza garantiei de un

an. Cu cét calitatea va fi mai buna, cu atadt mai mult va scddea numarul de unitati returnate. Reparatile sunt
efectuate de un sub-contractor local caruia fi veti plati manopera la un pret stabilit de comun acord (TP - Tabelul 9).

Produsele achizitionate pe internet pot fi returnate, pe baza unei garantii fara echivoc, agentului de distributie Si
reparate de un sub-contractor local.
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CERCETARE $1 DEZVOLTARE

30. Una dintre metodele principale prin care produsele companiei dvs. isi poate pastra cota de piata consta in efortul de
atine pasul cu evolutiile tehnologiei si designului companiilor concurente si chiar de a avea un avans faté de acestea.
Acest lucru se realizeaza prin investitii permanente pentru cercetare si dezvoltarea fiecarui produs (C & D).

31. Aceasta actiune tinde sa aiba rezultate nesigure, astfel incat indiferent de cat de mult decideti (TVD - Randul G) sa
cheltuiti nu existd o sigurantad absoluté ca echipele dvs. de cercetare vor aduce ceva nou care sa contribuie la
imbunatatirea imaginii produselor dvs. intr-un termen scurt. Cu toate acestea nu exista nicio indoiald asupra faptului
ca pe masura ce cheltuiti mai mult, sansa de a face progrese pe termen lung este mai mare, iar aceste progrese
pot fi incluse Tn produsele dvs. Astfel, cheltuielile constante sunt mai eficiente decét cele sporadice. Efectul C &
D este cumulat in rezultat astfel ca daca veti investi, mai devreme sau mai tarziu acea cheltuiala va da roade.

32.Succesul obtinut Tn urma eforturilor depuse de companie pentru cercetare produce imbunatatiri ,Minore” sau
~Majore” pentru fiecare produs.

33.Imbunattirile Minore sunt comunicate de echipa dvs. de cercetare si incluse in produse imediat si in mod automat
fara sa se ia nicio decizie pozitiva. Aceste imbunatatiri au un efect slab, dar imediat asupra vanzarilor dvs.

34.Imbunatatirle Majore obtinute necesitd o analizi suplimentara inainte de a va decide s le includeti in produs.
Introducerea unei imbunatatiri Majore in fabricarea unui produs este foarte importanta si are ca efect crearea de
modele actuale ale produsului invechit. Este posibil s& actionati prompt pentru epuizarea stocurilor de produse existente
sau s& va canalizati eforturile pentru lansarea eficientd pe piatd a produsului imbunétatit. In consecinta vi se ofera
ocazia de a decide (TVD - Randul F) cand sa incepeti imbunatatirea, imediat sau intr-un trimestru viitor.

35.Este posibil ca departamentul C & D sa nu fi Tnregistrat niciun succes in cursul Trimestrului Precedent, iar n
acest caz lucratorii departamentului au raportat ,,Zero”. Acest aspect nu este rau deoarece C & D este un proces
cumulativ si dupa un succes, echipa initiaza un proiect nou de cercetare care poate dura doua sau mai multe trimestre
pana sa i se vada roadele. Cu cét investiti mai mult, cu atat este posibil sa se reduca mai mult aceasta perioada de
stagnare.

36. Efectul introducerii acestor imbunatatiri In fabricarea produselor dvs. il reprezintd crearea unei imagini de marketing
mai buna pentru consumatori, astfel incat scala de evaluare a consumatorilor — numarul de stele atribuite, ca urmare
a discutilor cu esantioanele de consumatori — probabil va creste. Daca eforturile dvs. in domeniul cercetarii sunt
nesemnificative sau nu se bucura de un succes prea mare, atunci produsele dvs. tind sa se invecheasca si drept
consecintad imaginea de marketing va cunoaste un declin, iar numarul de stele cu care sunt premiate va scadea.
Conceperea gresita a unui produs din punct de vedere al afectarii mediului, va duce la pierderea de stele datorita
imaginii proaste care i se va face.

37.0 imbunétatire Minora a produsului nu mai necesitd decizii suplimentare si va fi inclusad automat in modul de
fabricare a produsului si va contribui putin la Tmbunatatirea imaginii produsului.

Detalii importante

38. n cursul fiecarui trimestru, nivelul succesului pe care il inregistreaza departamentul dvs. de C & D este evidentiat
in partea de jos a sectiunii “Produs” din Raportul de Management, in care sunt tiparite cuvintele ,MAJOR”,
-,MINOR” sau ,ZERQO".

39. Pentru a putea introduce in fabricatia unui produs o imbunatatire, trebuie sa apara Tn raportul pentru Trimestrul
Precedent o imbunatatire Majora la produsul respectiv. Daca introduceti o imbunatatire fara sa aveti una Majora
raportata, aceasta se aplica oricum si stocurile existente sunt lichidate, dar nu exista niciun avantaj de marketing
corespunzator.

40. O imbunatatire Majora a produsului se comunica doar o singura data. Daca nu o introduceti imediat in Trimestrul
Urmator, departamentul dvs. de C & D va initia un nou proiect si va continua raportul cu date despre evolutia acestui
proiect. Trebuie sa va amintiti pe parcursul simulari daca mai aveti la dispozitie imbunatatii ce nu au fost
implementate inca.
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41. Imbunatatirile Majore care nu se aplica imediat nu se pierd. Vor fi disponibile in continuare pana v& hotarati sa
le aplicati. Daca nu incepeti aplicarea lor in curand, este posibil sa descoperiti ca firmele concurente aduc pe
piata imbunatatiri similare inaintea dvs. si capteaza avantajele de marketing.

42. Este posibil s neglijati o imbunatatire atat de mult incat s& se raporteze alta. In acest caz, cand incepeti
sa o implementati pe prima, in mod automat vor fi implementate amandoua cu un efect sporit in ce priveste
marketingul.

43. Aplicarea unei imbunatatiri Majore nu are niciun efect asupra portofoliului de comenzi neonorate pe care este
posibil sa le aveti.

44. Tmbunétatirile Minore constituie rezultatul secundar al cercetérii catre o imbunétatire Majora si nu intervin
asupra progresului acelei cercetari.

45. Dupa comunicarea unei imbunatatiri Majore, departamentul C & D elaboreaza un nou proiect in cadrul
Trimestrului Urmator in functie de nivelul investitiei pe care o faceti pentru cercetare.

46. Calitatea managementului va afecta sansele de reusita din cadrul departamentului.
47. Procesul de implementare a unei imbunatatiri Majore consta din:

a) In cursul fiecarui trimestru decideti (TVD - Randul G) s& investiti o anumitd suma de bani in
departamentul C & D pentru unul sau mai multe dintre produsele dvs.;

b) Dupa un numar de trimestre aceasta investitie da roade, iar departamentul dvs. de C & D comunica
o imbunatatire Majora pentru unul dintre produse;

c) In Trimestrul Urmator sau in cursul unui trimestru ulterior, decideti (TVD - Randul F) s& implementati
aceasta Imbunatatire. Este important sa evaluati beneficiile pe care un produs imbunatatit le va aduce
marketingului, in Bilant cu pierderile potentiale din lichidarile de stocuri de produse invechite, vandute la
preturi mici. Acest lucru depinde de cantitatea stocurilor vechi pe care le aveti la dispozitie;

d) Odata ce decideti implementarea acestei imbunatatiri, la inceputul Trimestrului Urmator toate stocurile
ce contin acest gen de produse se lichideaza, fiind vandute la un pret estimativ, diferit de preturile
standard de pe piata (Tabelul 21);

e) Departamentul dvs. de Productie incepe sa fabrice noul produs pe care departamentul de Marketing
il va vinde;

f) Esantioanele de consumatori analizeaza produsul nou si probabil ii va creste cotatia cu ajutorul stelelor.

PUBLICITATEA
48. Pentru fiecare produs din fiecare zona trebuie sa decideti (TVD - Randul D) céti bani veti cheltui pentru publicitate.

49. Pentru a promova vanzarile produselor dvs. in termen scurt se pun la dispozitie spoturi publicitare de televiziune,
materii prime pentru reclamele din presa si asa mai departe. Acest tip de reclame are efect limitat in ce priveste
activitatea comerciala pe internet.

50. Publicitatea pentru imaginea companiei este cumulata, necesitand o cheltuiala constanta pe o perioada de timp
pentru a fi eficientd. Nu numai ca extinde piata pentru produsele companiei dvs., dar impreuna cu reclamele pentru
fiecare tip de produs, tinde sa contribuie la dezvoltarea globald a pietei. O imagine de corporatie puternica este
foarte importantd pentru activitatea dvs. comerciala pe internet si reprezintd cea mai buna motivatie pentru a
determina publicul sa viziteze website-ul dvs.

51.1n afara de publicitatea directd, este important pentru utilizatorii de internet ca website-ul pe care il detineti sa
reflecte si sa mentina imaginea de marketing a companiei dvs. Puteti decide (TVD - Randul L) cat de mult cheltuiti Tn
fiecare trimestru pentru sporirea eficientei si a puterii de atractie a website-ului dvs.

52.Nu exista informatii exacte in ce priveste efectele publicitatii, cu exceptia faptului ca afecteaza vanzarile de
produse diferit Tn diverse regiuni. Publicitatea din NAFTA si de pe internet va depinde si de fluctuatia cursului de
schimb euro/dolar.
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VANZAREA
53.In general, existd dou& moduri in care véa puteti vinde produsele:

a) Catre detailistii din Europa si NAFTA care apoi vor vinde consumatorilor.
b) Direct catre clientii din intreaga lume (inclusiv din Europa si NAFTA) prin intermediul internetului.

Agentii de vanzari de pe piata europeana

54. Pe piata europeana vetfi numi agenti care sa actioneze Tn numele companiei dvs. si care vor vinde si distribui
produsele dvs. Trei decizii (TVD - Randul J) sunt necesare pentru fiecare trimestru:

55. Numarul de agenti care doriti sa va reprezinte pe piata europeana (in total) de la inceputul Trimestrului Ulterior celui
Urmator.

56.Suma compensatorie pe care sunteti pregatiti sa o cheltuiti pentru fiecare agent pe trimestru. Aceastd suma
cuprinde platile de sustinere a activitatilor de vanzare, supervizare si contabilitate, cercetare de piata, etc., include si
o plata trimestriala minima pentru fiecare agent, pentru a acoperi anumite cheltuieli administrative. Orice decizie de a
cheltui mai mult decat aceasta suma minima va permite acoperirea unei arii geografice mai mari de catre fiecare
agent si va imbunatati vanzarile in favoarea dvs. (TP - Tabelul 3).

57. Procentul de comision platit agentilor este in functie de valoarea comenzilor primite Tn cursul fiecarui trimestru.
Comisionul reprezinta principala sursa de venit a agentilor. Un comision mai mare fi motiveaza sa vanda mai mult in
favoarea dvs. si 1i va recompensa pentru faptul ca pretul produsului vandut pe internet tinde sa devina mai mic
decét pretul produsului vandut cu amanuntul.

58. Pentru ca piata europeana este vasta, este posibil s& aveti nevoie de mai multi agenti care sa acopere
complet zona. Eficienta lor va depinde de suportul pe care il veti oferi. Sustinerea scazuta implicd o munca intr-o
raza limitatd de actiune pe cand o sustinere mai accentuata extinde aria pe care acestia o pot acoperi. Cu cét este
mai mare comisionul cu care sunt platiti, cu atat mai accentuata va fi motivatia de a vinde in aceasta zona, mai ales
daca acesti agenti sunt sustinuti de publicitate la un nivel corespunzator.

Distribuitorii din NAFTA

59. Piata NAFTA este mai greu si mai costisitor de abordat din cauza dificultatilor de distributie. Pentru a avea acces la
aceasta piata, numiti distribuitori care au o retea stabilita de angrosisti. Decizile necesare pentru distribuitorii din zonele
Americii de Nord sunt:

a) Numarul de distribuitori care doriti sa actioneze in numele companiei dvs. (in total);

b) Suma platilor compensatorii pe care decideti sa le oferiti fiecarui distribuitor cu conditia unei plati minime care sa
acopere cheltuielile de baza (TP - Tabelul 3). Platile compensatorii sunt destinate pentru acoperirea costurilor
de gestiune a produsului. Va creste eficienta acestei operatiuni in favoarea dvs. pe masura ce cresc Si
platile compensatorii, dar Tn acelasi timp va fi afectata si de fluctuatiile indicilor relativi de preturi si de cursul de
schimb;

¢) Procentul pe care il veti plati distribuitorilor sub forma de comision in functie de valoarea vanzarilor efectuate.

60.In general aceeasi factori care ii motiveaza pe agentii de vanzari de pe piata europeand sunt valabili si
pentru distribuitorii din zonele Americii de Nord. Cu toate acestea distribuitorii nu sunt vanzatori activi ai
produselor dvs. In schimb raspund cerintelor create de publicitatea pe care o faceti. Comisioanele nu au rolul
de a stimula cererea pentru produsele dvs., dar acopera profitul distribuitorilor si alte costuri variabile.
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Internetul

61. Puteti sa vindeti direct consumatorilor din intreaga lume prin intermediul internetului. Numarul comenzilor pe care
le veti primi depinde nu doar de factorii de marketing normali ai pretului (plus taxa de livrare), publicitate, calitate si
utilitate, ci si de puterea de atractie, usurinta cu care se utilizeaza website-ul si puterea de cumparare pe care
acesta o insufla, sustinute de o imagine de companie puternica. Rolul publicitatii pe termen scurt este acela de a
aminti publicului care sunt produsele disponibile pe website-ul dvs.

62.0 problema cu privire la comertul pe internet este aceea ca accesul consumatorilor la internet depinde de
posibilitatea de acces la computere care este fara indoiala universala. O altéd problema este ca veti concura
impotriva propriilor produse disponibile prin intermediul pietelor de desfacere en-detail. Avantajul este ca nu depindeti
de intermediari care sa vanda in numele dvs., iar consumatorii platesc pe baza cartilor de credit. Prin aceasta
modalitate primiti banii imediat ce marfurile sunt livrate.

63. Procesarea comenzilor si platile pe bazé de carti de credit sunt administrate de un software securizat de comert pe
internet. Comenzile sunt transmise unui singur agent de distributie pentru a fi ambalate si livrate. Eficienta si grija cu
care se realizeaza acest proces va influenta imaginea de marketing astfel ca serviciile de calitate slaba pe care le ofera
agentul dvs. de distributie se vor reflecta intr-un mod neplacut asupra companiei si produselor dvs. In schimb,
serviciile prompte si eficiente vor promova o imagine foarte buna.

64.Agentul de distributie este platit cu o suma fixa in fiecare trimestru, echivalenta cu plata compensatorie a
agentilor detailisti, plus un procent din valoarea produselor care acopera ambalarea, livrarea, profitul si cheltuielile
administrative. Valoarea acestor parametrii o decideti in cursul fiecarui trimestru (TVD Randul J) iar suma platita va
influenta eficienta si preocuparea agentilor.

Detalii importante

65. In cazul in care nu aveti agenti sau distribuitori care lucreaza pentru dvs., nu veti obtine nicio comandé de
pe piata europeana si NAFTA. Daca nu aveti agenti sau distribuitori si doriti sa angajati cativa, trebuie sa decideti
cu un trimestru inainte cati agenti si distribuitori vreti sa recrutati, ce plati si comisioane sunteti dispusi sa oferiti, astfel
incéat potentialii agenti si distribuitori s& poata vedea care sunt conditiile inainte de a se integra in reteaua dvs.

66. Reducerea numarului de agenti trebuie comunicata de asemenea cu un trimestru inainte.

67. Pentru recrutarea si incetarea activitatii agentilor si distribuitorilor se platesc anumite taxe (Tabelul 3).

68. La fel ar trebui procedat si in cazul operatiunilor pe internet, dar aici aveti nevoie de un singur agent de
distributie. Agentul este numit automat cand incepeti operatiunea pe internet, si isi inceteaza activitatea
odata cu aceasta.

69. Daca doriti sa initiati activitatea pe internet pentru prima data, trebuie sa decideti cate portaluri/servere va
opera sistemul dvs. Luarea acestei decizii va reprezenta inceperea operatiunii: un distribuitor va fi recrutat in
mod automat si va veti conecta la un furnizor de servicii de internet. Comenzile vor incepe sa curga in cursul
Trimestrului Urmator.

70. Initierea unei activitati pe internet induce costuri substantiale, incluzand cel putin o platd compensatorie
minima pentru distribuitor (TP - Tabelul 4).

71. Incheierea unei activititi pe internet necesita o notificare cu un trimestru inainte si se semnaleaza prin reducerea
numarului de portaluri/servere la zero.
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72. Comisionul cu care sunt platiti agentii de pe piata europeana depinde de valoarea comenzilor primite. Distribuitorii
din NAFTA sunt platiti pe baza comisionului dat de valoarea vanzarilor. Distribuitorul pe internet este platit
cu un procent din vanzari. Agentii si distribuitorii sunt receptivi la recompensele pe care le primesc ih comparatie
cu activitatea dvs. pe internet. in cazul in care vor considera c& activitatea pe internet concureaza necinstit

impotriva lor si le scade profitabilitatea, vor deveni nemultumiti si vor parasi compania. Aceasta situatie poate fi
controlata prin nivelul comisionului platit.

73. Capacitatea website-ului dvs. de administrare a potentialilor clienti in perioadele de varf, este esentiala
pentru imaginea de marketing. Persoanele care nu pot accesa website-ul pentru ca acesta nu dispune de
capacitatea necesara, vor fi dezamagiti si vor merge in alta parte. Va sunt puse la dispozitie statistici pentru controlul
asupra situatiei si pentru luarea de masuri daca este necesar. Adaugarea unor portaluri/servere suplimentare la
sistemul existent va avea doar un efect partial asupra numarului de comenzi primite in trimestrul in care aceste
portaluri/servere sunt deschise.

DISPONIBILITATEA PRODUSELOR

74. Disponibilitatea produselor are efect asupra numarului de comenzi primite. Este important pentru departamentul
dvs. de Productie sa tina pasul cu numarul de comenzi. Produsele fabricate sunt expediate catre depozitele
agentilor de pe piata europeand, catre distribuitorii din NAFTA si catre agentul de distributie pe internet. Este de
preferat ca toate comenzile sa fie livrate cat mai curand posibil in cursul aceluiasi trimestru Tn care au fost primite. Ca
urmare, ar trebui sa pastrati un stoc corespunzator de produse, disponibil n toate zonele, astfel incat livrarile sa poata fi
efectuate cu promptitudine. Comenzile se transforma in vanzari doar in momentul in care marfurile au fost livrate.
Neonorarea comenzilor primite, prin insuficienta aprovizionare a agentilor din Europa si NAFTA, va genera o multime
de clienti in asteptare. Acest lucru va duce la aparitia nemultumirilor si pierderea vanzarilor, ceea ce va afecta in mod
nefavorabil imaginea de marketing. Cu céat este mai mare numarul de comenzi neonorate, cu atat mai mare va fi
efectul defavorabil de marketing.

75. Disponibilitatea produselor afecteaza si capacitatea dvs. de a face comert pe internet. Marfurile care urmeaza sa fie
vandute pe internet sunt trimise din fabrica la depozitul agentului de distributie. In cazul in care cererea depaseste
produsele disponibile, nu mai pot fi acceptate comenzi, iar potentialii clienti vor fi pierduti. Astfel, imaginea companiei de
comerciant eficient pe internet va cunoaste un declin.

76. Este esential ca departamentul de Marketing sa coopereze strans cu cel de Productie, punandu-i la dispozitie cele
mai bune prognoze ale cererii, astfel incat cantitatile necesare de produse sa poata fi expediate in toate zonele.
Problemele de productie care afecteaza disponibilitatea produselor influenteaza si marketingul si trebuie
solutionate printr-un acord reciproc.

Detalii importante

77. La sfarsitul fiecarui trimestru, cel putin jumatate din comenzile neonorate pe piata europeana si NAFTA vor
fi anulate de potentialii dvs. clienti, iar acele comenzi care raman sa fie furnizate in Trimestrul Urmator, vor fi
considerate comenzi neonorate, dar care vor fi rezolvate imediat ce sunt disponibile produsele. Daca decideti
(TVD - Randul C) sa cresteti pretul intre timp sau sa reduceti calitatea produselor intr-un anumit mod, si mai
multe comenzi neonorate vor fi anulate la inceputul Trimestrului Urmator, iar numarul total de comenzi anulate va
fi atunci mai mare de jumatate. Daca decideti sa opriti fabricarea unui produs, toate comenzile neonorate pe
care le aveti n acel moment urmeaza sa fie onorate la pretul din cursul Trimestrului Precedent. Comenzile
anulate nu ajung direct la concurentii dvs., dar pe viitor exista aceasta tendinta datorita imaginii defavorabile
datorate livrarii defectuoase a produselor.

78. Daca pe internet apare o indisponibilitate de produse, nu se mai accepta nicio comanda. Prin urmare, chiar
daca este posibil sa nu existe comenzi neonorate, apare un efect negativ asupra imaginii de marketing.

21

www.GMCRomania.ro —- GMC@GMCRomania.ro



http://dvs.pe/

UN VAPORAS INTALNESTE
UN CUBULET DE GHEATA

Pentru ca acum ai televiziune si pe mobil:
* Canale TV disponibile 24/24
¢ Imagine HIGH-QUALITY la viteza 36

] e

PO Y 5 GO TU LO0nare Dy Cumgh Soon_s | On Iotsh e v YO0 Un L AAr s br v ConpumBRn DN Maplng! on Tory il 3¢ 34 Py - N 1Y Sc2s O
» e 1T dptaarie J00 3, parendd sn sk B greter X Dl ve (0 ¢ dormy o | m RTTSRT -..._,!m.qw},. -“:l Batals po vwns aymide s




Construieste-ti Cariera alaturi de Noi

Locuri de munce

SN

Cursuri Cqlificare ¥ \ ¥
Perfectionare %, %

N
Y
Training=uri Y ‘
Dezvoltare Pérsonalas,

Consiliere

Dima Consulting Group este o firma specializata in activitagi de: selectie si
recrutare personal, evaluare si interventie organizationala, traininguri, cursuri
de calificare si specializare, elaborare si implementare sisteme de management
al performantelor, evaluarea angajatilor.

Aparuta pe piata in 1996, Dima Consulting Group a crescut de la an la an, astfel
incat, In prezent este lider regional in domeniul Consultantei in Resurse Umane.

Dima
Consulting
Group

DG

23



S 1
& .

& Y

g
g

&

MANAGEMENTUL DE MARKETING

79. Toate eforturile de marketing depind de un bun management. Suma pe care decideti (TVD - Randul R) sa o
repartizati bugetului de management va avea astfel un efect important asupra calitatii gestiunii vanzarilor si prin
urmare asupra succesului general al eforturilor dvs. de marketing.

80. Eforturile de vanzare ale companiei implica un cost indirect, care acopera cheltuielile pentru coordonarea
unui birou de vanzari si pentru supervizarea eforturilor de marketing. Acesta se calculeaza ca procent din valoarea
comenzilor obtinute in fiecare trimestru.

81. Majoritatea factorilor de marketing (de ex. publicitatea, calitatea, comisioanele, etc.) sunt conditionati de Teoria
Randamentelor Descrescatoare, astfel ca eforturile sporite nu duc la rezultate pe masura acestora.

PRODUCTIE & DISTRIBUTIE

Departamentul de Productie din cadrul companiei dvs. este responsabil cu
fabricarea si distribuirea produselor intr-un mod céat mai ieftin si eficient posibil,
conform standardelor de calitate stabilite de departamentul de Marketing. Acest
fapt implica cooperarea cu departamentul de Marketing pentru a se asigura ca
prognozele cu privire la cerere pot fi realizate datorita unei productii suficiente, atat
pe termen scurt, cat si pe termen lung. De asemenea, presupune cooperarea cu
departamentul Resurse Umane pentru a asigura existenta fortei de munca
suficientd pentru a face munca la un pret rezonabil. in plus, implica o planificare
amanuntita pentru a asigura existenta utilajelor suficiente si a unui flux eficient de
achizitii de materii prime.

82.Cele trei tipuri de produse pe care compania dvs. le vinde sunt fabricate in cadrul companiei dvs., dintr-o materie
prima fundamentala. Fabricarea produselor implica doua procese succesive:

83. Fabricarea, proces prin care componentele produsului sunt fabricate cu ajutorul utilajelor, fiecare utilgj fiind asistat de
patru muncitori necalificati. Este posibil ca in atelierul mecanic sa se lucreze in mai multe schimburi.

84.Asamblarea, proces prin care componentele fabricate de utilaje sunt asamblate in produse finite si ambalate de
muncitori calificati, care lucreaza intr-o singura tura.

85. Perioadele minime necesare pentru prelucrarea unei unitati din fiecare produs in fiecare etapa si continutul de
materie prima sunt prezentate in TP - Tabelul 5.

86.Nu exista un flux continuu al activitatii, prin urmare numarul de produse ce pot fi fabricate Th compania dvs. in fiecare
trimestru va depinde fie de capacitatea atelierului de a produce partile componente, fie de numarul de produse finite ce
pot fi asamblate Tn atelierul de asamblare, oricat de mic ar fi numarul lor. Capacitatea de productie nu va fi niciodata
limitata de lipsa materiei prime, pentru ca, in cazul unui deficit, aceasta este automat achizitionata la vedere, desi la un
pret ridicat.
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FABRICAREA COMPONENTELOR

87.Capacitatea totala a atelierului de fabricare depinde, din punct de vedere al orelor de productie, de numarul de
utilaje pe care decideti (TVD - Randul K) sa il aveti in fabrica, de sistemul de ture (TVD - R&ndul N) pe baza caruia
decideti s& lucrati, redus de numarul de ore pierdute datorita avariilor si a vitezei mai mici de functionare a utilajelor din
cauza uzurii. Timpul de functionare a utilajelor poate fi redus destul de mult de defectiuni grave ale utilajelor. Acest
fapt duce la pierderea timpului necesar pentru executarea operatiilor de fabricatie, ceea ce inseamna mai multe zile
pana cand va fi reparat utilajul respectiv. Daca aceasta pierdere de timp cauzeaza si o pierdere in vanzari, atrdgand
dupa sine si comenzi neonorate, valoarea vanzarilor pierdute poate fi recuperata de la compania dvs. de asigurari
si costul acestor reparatii poate fi acoperit.

88.TP - Tabelul 7 stabileste numarul maxim de ore din cursul fiecarui trimestru, disponibile pentru productie
pentru fiecare utilaj, tindnd cont de fiecare din cele trei niveluri ale sistemului de lucru n schimburi pe care I-ati
decis (TVD - Randul N).

Detalii importante

89. Perioadele de functionare a utilajelor, prezentate in TP - Tabelul 5, sunt acordate pentru producerea unui
set complet de componente ce urmeaza a fi asamblate in produsul finit. Acestea sunt termenele care se asteapta
din partea unor utilaje noi, 100% eficiente. Pe masura ce masinile se invechesc sau se uzeaza mai mult, eficienta
lor scade si dureaza mai mult producerea componentelor pentru fiecare produs. Acest proces de deteriorare poate
fi incetinit sau oprit prin introducerea unui program preventiv de ntretinere, dar in cele din urma fiecare utilaj va
ajunge la un nivel de ineficienta, iar in acest caz ar fi mai bine sa se vanda si sa fie inlocuit cu unul nou. O
consecinta Tn plus a acestei invechiri este aceea ca utilajul se va strica mult mai des, iar orele de productie vor fi
pierdute pana cand acesta va fi reparat din nou. Evaluarea asigurarii privind vanzarile pierdute ia in considerare
mai int&i Produsul 3 in Europa, apoi in NAFTA si la sfarsit pe internet. Urmeaza Produsul 2 si in final Produsul 1
pana cand toate vanzarile pierdute exclusiv din cauza incapacitatii utilajelor sunt acoperite.

INTRETINEREA UTILAJELOR

90.Intretinerea utilajelor din compania dvs. se realizeaza de cétre furnizorii independenti. Trebuie s& decideti n
cursul fiecarui trimestru (TVD - Randul M) cate ore de intretinere doriti s& contractati pentru fiecare utilaj. Este o
suma fixa pentru fiecare ora contractata pentru fiecare utilaj (TP - Tabelul 6), iar aceasta suma acopera
manopera, piesele de rezerva, materile prime, uneltele si supervizarea. Prioritatea principala a efortului de
intretinere va fi repararea utilajelor stricate, iar orele care raman din cadrul contractului vor fi folosite in scopul
ntretinerii preventive in afara orelor de program normal. Cand apare o defectiune grava la un utilaj, reparatiile sunt
facute de furnizorii normali de Tntretinere, in modul obisnuit. Costul acestei munci (care trebuie facuta in regim de
urgenta) se adauga la cererea de asigurare trimestriala pentru a fi achitatd de compania dvs. de asigurari.

91. Cu cat mai mult asigurati o intretinere preventiva, cu atéat veti reduce defectiunile, iar in cazul in care apare vreuna,
timpul de reparatie a utilajului respectiv va fi mai scurt. Intretinerea preventiva incetineste de asemenea durata in
care utilajul isi pierde din eficienta.

92.Dacéa orele contractate pentru intretinere nu sunt suficiente pentru a acoperi perioadele de bazd pentru

reparatii, toate orele suplimentare necesare pentru aceasta, vor fi taxate la un pret mai ridicat, de urgenta (TP -
Tabelul 6).
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ASAMBLAREA

93.1n acelasi mod in care este limitata de capacitatea utilajelor, productia din cadrul fabricii dvs. depinde de abilitatea
lucratorilor calificati de a asambla componentele fabricate de utilaje in produse finite. TP - Tabelul 5 pune la
dispozitie perioadele minime pentru asamblarea fiecarui produs. insa perioadele efective acordate vor fi decise
(TVD - Randul E) ca si componente ale strategiei dvs. de marketing. Cu cét acordati mai mult timp pentru perioadele
de asamblare, produsele pe care le fabricati vor avea o calitate mai buna (pana la un punct).

94.Dupa ce ati decis care este timpul ce ar trebui sa se acorde pentru a asambla o unitate a fiecarui produs,
numarul de unitati din fiecare produs pe care il puteti fabrica si varietatea de produse, toate acestea vor depinde
de numarul lucratorilor calificati pe care i angajati, redus de absenteism si conflicte de munca. Lucratorii de
asamblare lucreaza doar in schimbul de zi (unicul schimb) pana la numarul de ore maxim pe trimestru (TP - Tabelul
16), dar nu exista o limita Tn ce priveste numarul lucratorilor pe care i puteti angaja, cu conditia sa fi puteti convinge sa
vind si sa lucreze pentru compania dvs. Lucratorii de asamblare sunt predispusi la accidente serioase ca oricare altii, atét
la serviciu, cét si acasa. Absenta prelungita poate afecta intr-un mod foarte serios programul dvs. de productie si
duce la pierderea vanzarilor. Cand se intdmpla un astfel de incident, sunt adusi temporar lucratori de asamblare de
la 0 agentie de servicii, careia trebuie sa-i platiti de doua ori salariul pe ora de asamblare, acordat lucratorilor dvs. Intre
timp continuati sa va platiti lucratorul propriu care este bolnav. Dupa ce s-a stabilit impul ce ar trebui acordat pentru
asamblare, costurile suplimentare cu agentia de servicii se adauga la cererea de dauna a companiei pentru a fi
achitate de compania dvs. de asigurari.

PLANIFICAREA PRODUCTIEI

95. Principala serie de decizii (TVD - Randul B) privind departamentul de Productie in cursul fiecarui trimestru se
referd la planul de productie. Acesta ar trebui sa fie pregatit in cooperare cu departamentul de Marketing care
compara previziunile vanzarilor cu abilitatea departamentului de Productie de a fabrica produse si de a le expedia in
zonele de consum. Planul de productie consta din numarul fiecarui tip de produs pe care doriti sa il fabricati si sa il
expediati in fiecare zona in Trimestrul Urmator.

96. Atunci cand schitati planul de productie, trebuie sa va amintiti sa modificati previziunile facute cu privire la
cererea pietei:

a) Adaugand produsele nelivrate ca si comenzi neonorate din Trimestrul Precedent;

b) Scazand stocurile de produse ramase nevandute in depozit, in Trimestrul Precedent. (Aveti grija sa nu
tineti seama de stocul care va fi amortizat in cazul in care doriti s& incepeti o imbunatatire Majora a
produsului).

97.1n mod normal, cantitatile de produse fabricate sunt acelea planificate pentru expediere plus cele care au fost
fabricate din nou din cauza faptului ca cele originale au fost respinse ca fiind defecte n stadiul de asamblare sau
in cel de verificare a calitatii.

98.1n afara de costurile de manopera si cele ale materiei prime, care sunt analizate in altd parte, existd cateva costuri
pe jumatate fixate, stabilite pentru departamentul de productie. Acestea sunt:

a) un cost pe tura pentru supervizare;

b) un cost pe utilaj pentru alte cheltuieli de productie;

c) otaxa pe ora de exploatare a utilajului;

d) o taxa pentru planificarea productiei pentru fiecare unitate solicitata pentru livrare (TP - Tabelul 10).
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Detalii importante

99. Daca planul dvs. de productie este prea ambitios pentru ca nu aveti suficienti lucratori calificati sau utilajele nu au
destula capacitate, numarul de produse fabricate va fi redus la cantitatile pe care le puteti produce. Prin controlul
calitatii se vor respinge toate produsele care nu indeplinesc standardele, iar restul va fi expediat proportional cu
numarul solicitat in planul de productie initial. Un plan de productie elaborat intr-un mod corect va lua ih considerare
resursele pe care le aveti la dispozitie si va tine seama de toti factorii care ar putea reduce utilizarea acestor
resurse. Cand planul de productie va fi redus Th acest mod, veti descoperi ca acolo unde deciziile dvs. sunt reluate
in Raportul de Management pentru Trimestrul Urmator, numerele care au fost afectate sunt insemnate cu
asteriscuri (*).

100. Toate stocurile de produse ramase nevandute intr-o zona, la sfarsitul unui trimestru, vor fi pastrate in depozit
pentru a fi vandute in Trimestrul Urmator. Pe de alta parte, puteti lua o decizie (TVD - Randul B) pentru a returna
surplusurile de stocuri de la agentul dvs. de distributie pe internet si/sau de la agentii de vanzari din Europa, pentru
ca fabrica sa le redistribuie in alte zone, specificand o cantitate negativa in Tabelul de Decizii (TVD - Randul B).
Marfurile din NAFTA nu pot fi returnate. Cantitatea de produse pe care o returnati dintr-o zona nu ar trebui sa
depaseasca numarul ramas in stoc la sfarsitul Trimestrului Precedent.

101. Daca nu aveti agenti care sa lucreze in piata ih numele companiei dvs., nu veti putea produce sau expedia
marfuri in acele zone din moment ce nu exista cineva care sa va gestioneze produsele. Deciziile cu privire la
acest mod de actiune vor fi stabilite la ,,0” si numerele afectate vor fi insemnate cu asteriscuri (*).

102. Produsele refuzate in procesul de productie sunt vandute ca rebuturi la preturile stabilite in TP - Tabelul 8 si
reduc numarul de unitati disponibile pentru livrare, desi daca aveti suficienta capacitate, vor fi fabricate in mod
automat produse suplimentare care sa le Tnlocuiasca pe cele respinse, astfel incat livrarile sa fie finalizate.

GARANTIE & CALITATE

103. Compania dvs. ofera o garantie de un an pentru produsele pe care le fabrica. in mod inevitabil unele dintre produse
vor avea defecte cand vor ajunge in posesia consumatorilor si vor fi inapoiate in conditile de garantie. Repararea
produselor din zonele Europei si NAFTA, returnate in conditi de garantie, se face prin intermediul agentiilor de
service din zond, care fixeaza o taxa companiei pentru reparatiile efectuate. Aceste taxe sunt stabilite in TP - Tabelul 9.
Produsele returnate in garantie la distribuitorul pe internet sunt reparate de un sub-contractor local, la un cost
(incluzand livrarea) stabilit in TP - Tabelul 9.

104. Este posibil ca produsele dvs. sa fie expediate cu defecte de design nebanuite sau sa fie fabricate din materii
prime ce sunt sub standard, astfel incat s& devind un pericol pentru consumatorii care le cumpara. In cazul in care
se intdmpla acest incident, produsele sunt inapoiate Tn conditii de garantie pentru a fi reparate in numar mare si
trebuie sa solicitati de asemenea verificarea si repararea tuturor unitatilor ce se afla in acel moment in sistemul de
distributie. Aceasta activitate este efectuata de furnizorul care se ocupa de aceste reparatii Tn mod normal, care
(din cauza volumului de produse implicate) pretinde o taxa de 75% din plata de baza a reparatiei pe unitate.
Costul suplimentar al reparatiei efectuate datoritd unui incident de acest tip, se adauga la cererea de dauna trimestriala
privind asigurarea companiei.

105. Numarul de produse fabricate sub standard, care ajung in posesia consumatorilor si apoi sunt inapoiate
pentru reparatii in conditii de garantie, va afecta imaginea produselor dvs. si prin urmare, capacitatea de a promova
cu succes produsul pe piata n viitor.

106. Numarul de produse Tnapoiate pentru reparatii sub conditii de garantie depinde in parte de timpul pe care il
acordati lucratorilor calificati pentru asamblarea produselor. Cu cét vor avea mai mult timp la dispozitie, vor gasi mai
multe dintre partile defecte, iar asamblarea va avea o calitate mai buna.

107. Departamentul de Control al Calitatii din cadrul companiei dvs. are un cost fix pe trimestru (TP - Tabelul 10).
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Mercedes-Benz

Din 1992 Mercedes-Benz impartaseste pasiunea cu Dumneavoastra in Romania, iar succesul
creazd dependentd: te regdsesti in el pentru un drum lung, condus de dorinta de a te darui in
totalitate, plin de entuziasm si angajament. Compania noastra are o traditie de peste 125 de ani si
detine nenumarate inovatii in domeniul mobilitatii. Azi ne concentram atentia asupra automobilelor
de pasageri ca referintd de calitate, asupra exceptionalelor vehicule comerciale si asupra serviciilor
remarcabile care aduc valoare in viata personald si profesionala a clientilor nostri. Eforturile noastre
pentru atingerea acestor obiective sunt indrumate de standarde etice foarte ridicate, preocuparea
pentru mediul inconjurator si valorile fundamentale ale companiei: pasiune, respect, integritate si
disciplina.

"The best or nothing" este motto-ul companiei, iar "Fit for Leadership™ este strategia noastra
orientatd spre anul 2020. Leadership-ul a fost mereu o ambitie traditionald a marcii noastre, iar in
acest context, el se referd la toate aspectele business-ului: leaderi de piata, cei mai buni specialisti,
angajator de top etc. Angajatii nostri sunt cei mai buni, iar prin acest program noi contribuim la
dezvoltarea lor continud, pentru ca ei sa ramana cei mai buni.

"Fitness" inseamna eficientd, in contextul de afaceri, iar eficienta se construieste si se
mentine cu abilitati profesionale si cu disciplind, care este una din valorile noastre fundamentale.
Prin GMC, managerii nostri au libertatea de a experimenta strategii si pot observa cat de intelepte si
de eficiente au fost ele in contextul pietei concurentiale. Ei pot apoi sa transpund aceste cunostinte
n activitatea lor zilnica si sa le utilizeze atunci cand iau decizii pentru si in numele companiei. Ei
vor putea planifica aceste decizii, pe baza reactiilor anticipate din piata si astfel planurile lor de
actiune vor fi mai durabile.

Un simulator de afaceri are pentru manageri, aceleasi valente ca un simulator de zbor pentru
piloti. Este motivul principal pentru care noi am ales aceastd manierd de formare profesionald

pentru managerii nostri.
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LIVRAREA, DEPOZITAREA & DISTRIBUTIA

108. Numarul de produse livrate in Europa, NAFTA si la agentul dvs. de distributie pe internet va fi acelasi care a fost
stabilit (TVD - Randul B) in planul de productie doar daca sursele de productie nu limiteaza posibilitatea de a fabrica
aceste cantitati. Produsele sunt transportate in depozite controlate de agenti si distribuitori care stabilesc o taxa pentru
depozitare (TP - Tabelul 13).

109. Atunci cand in cadrul sistemului dvs. de distributie este posibil ca diverse unitati finite sa fie pierdute, furate sau
deteriorate astfel incat sa nu ajungad la destinatia finald in conditii de utilizare, aceste unitati trebuie sa fie
amortizate. In functie de nivelul de stocuri pe care il aveti in depozite, pierderile de acest gen pot duce la
neonorarea comenzilor si pierderea vanzarilor. Daca din cauza lipsei unui produs nu se onoreaza o comanda, agentul
dvs. de asigurari este pregatit s& acopere pretul intreg al vanzarilor pentru toate vanzarile pierdute. Unitatile de
produs care nu duc la pierderi ale vanzarilor (pentru ca aveti suficiente stocuri in sistem) sunt asigurate la pretul
evaluat (TP - Tabelul 21). Aceste evaluari se adauga la cererea de asigurare trimestriala a companiei dvs.

110. Livrarile de marfa pentru agenti si distribuitori se fac in containere de transport de marime standard, livrate cu
ajutorul mijloacelor de transport inchiriate. Capacitatea containerelor este stabilits in TP - Tabelul 11. incarcaturile pot fi
alcatuite din mai multe produse. incarcaturile partiale sunt taxate la pretul intreg. Cheltuielile de livrare sunt stabilite in
TP - Tabelul 12.

111. Distantele pana la distribuitorul dvs. pe internet si pana la portul de unde se expediaza catre NAFTA, au o
lungime fixa (TP - Tabelul 12). Distribuitorii din NAFTA sunt responsabili pentru transportul marfurilor din port la
detailistii din NAFTA. Transporturile in Europa se efectueaza in circuit si depind de numarul de agenti care vand in
numele companiei dvs.

Detalii importante
112. Livrarea presupune pretul total pe zi, acoperind inchirierea containerului si costurile de transport (TP -
Tabelul 12). Costul total de livrare la agentul dvs. de distributie pe internet si la distribuitorii din NAFTA va depinde
de numarul de Tncarcaturi solicitate pentru distribuirea numarului de produse pe care |-ati specificat pentru livrare si
distanta fixa a calatoriei. Livrarea in Europa mai depinde si de numarul de agenti de pe piata europeana
(considerandu-i distribuiti Tn mod egal pe tot cuprinsul zonei). Costul pe zi si distantele medii se stabilesc in TP -
Tabelul 12.

113. Unitatile de produse finite se depoziteaza in Europa (incluzand produsele pentru distribuitorul pe internet) si
NAFTA la un pret pe unitate, bazat pe o medie de depozitare de un trimestru (TP - Tabelele 13 si 14).
Depozitarea Tn NAFTA se plateste in dolari care sunt schimbati in euro in functie de rata de schimb cotata in
Raportul de Management din Trimestrul Precedent.
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ACHIZITIONAREA S| DEPOZITAREA MATERIEI PRIME
114. Toate cele trei tipuri de produse folosesc acelasi tip de materie prima, in cantitatile precizate in TP - Tabelul 5.

115. Materia prima poate fi comandata (TVD - Randul H) pe pietele de marfuri cu livrare la termen de 3 sau 6 luni,
sau poate fi comandata pe loc cu pretul la vedere, cu termen de livrare in Trimestrul Urmator. Preturile pentru
fiecare sunt cotate la sfarsitul Trimestrului Precedent. Materiile prime comandate prin livrare la termen nu implica si
cheltuieli de depozitare, dar intra in posesia dvs. din momentul in care au fost comandate si valorile apar in
balantele contabile. Odata ce materia prima este livrata, va trebui probabil sa platiti costurile de depozitare.

116. Capacitatea dvs. de a face achizitii eficiente va depinde de acuratetea previziunilor pe care le faceti in legatura
cu posibilele vanzari ale produselor dvs., de modul in care utilizati indicatorii economici pentru a previziona fluctuatia
preturilor materiei prime si de utilizarea unei strategii de cumparare rationala.

Detalii importante

117. Materia prima comandata in cursul Trimestrului Urmator este facturata in Trimestrul Urmator in functie de
preturile cotate in dolari in Trimestrul Precedent. Suma echivalenta in euro este platita apoi in doua transe: 50%
imediat si 50% in Trimestrul Urmator. Nu se face nicio modificare privind rata de schimb intre aceste doua
transe ale platii. Partea a doua a platii se raporteaza in Bilant ca si Datorii Furnizori pana cand este platita in cursul
Trimestrului Ulterior celui Urmator.

118. n cazul in care planul de productie necesitd o cantitate mai mare de materie prima decat cea pe care o
aveti la dispozitie pentru Trimestrul Urmator, cumparati in mod automat la vedere, dar la un pret mai ridicat (TP -
Tabelul 13).

119. Departamentul de achizitii si depozitare din cadrul companiei dvs. implica si un cost de administrare pe
trimestru (TP - Tabelul 13).

120. Materia prima este depozitata in spatii acoperite din cadrul fabricii dvs. cu o capacitate maxima de unitati
precizata in TP - Tabelul 13. Toate materiile prime in plus trebuie depozitate in depozite comerciale in apropiere
de fabrica. Intretinerea zonei proprii de depozitare presupune un cost trimestrial, indiferent de cantitatea pastrata.
Depozitarea comerciala se plateste cu un pret pe unitate, in functie de cantitatea medie pastrata trimestrial (TP -
Tabelele 13 si 14).

TEHNOLOGIA INFORMATIILOR

121. Daca faceti comert prin intermediul internetului, trebuie sa dispuneti de suficienta capacitate pe website pentru a
putea face fatd volumului de trafic comercial pe care il genereazd website-ul dvs. Volumul de trafic variaza foarte
mult; astfel, vor fi perioade extinse Tn care sistemul dvs. va fi utilizat foarte putin, dar vor exista si perioade scurte n
care va fi utilizat la maxim, cand volumul traficului se apropie sau depaseste capacitatea disponibila. Capacitatea
sistemului dvs. de a face fata cererii maxime este esentiala pentru imaginea de eficienta pe care trebuie sa o oferiti
potentialilor clienti. Lipsa de capacitate in aceste perioade poate distruge imaginea de marketing a companiei.

122. Accesul la internet este dat de un furnizor de servicii de internet (ISP), care va vinde o viteza de trafic
constanta.

123. Capacitatea website-ului dvs. este definitd in functie de “numarul de portaluri/servere operate” pe care le
detineti. Obtineti portaluri/servere suplimentare de la ISP-ul dvs. Th vederea cresterii capacitatii pentru Trimestrul
Urmator, ca urmare a deciziei (TVD - Randul K) pe care o luati. Evident, capacitatea pe care o aveti la dispozitie ar
trebui sa depinda de cat de mult trafic comercial sperati sa aveti in perioadele de varf, ceea ce presupune ca decizia
dvs. este rezultatul unei previziuni pe care ati facut-o. Pentru a va ajuta sa realizati aceasta previziune, vi se pun la
dispozitie la sfarsitul Trimestrului Precedent trei statistici care arata:

a) Capacitatea sistemului dvs., asa cum ati stabilit-o la sfarsitul Trimestrului Precedent, exprimata in numarul de
portaluri/servere;
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b) Numarul de accesari efectuate pe website-ul dvs. in cursul Trimestrului Precedent;
c) Procentul potentialelor accesari pe website-ul dvs., care nu au reusit conectarea.

Adaugarea unui portal/server la sistemul dvs. inseamna ca veti suplimenta capacitatea sistemului cu 24 de ore pe zi,
insa din cauza caracterului variabil al fluxului pe care il are traficul, foarte rar va fi utilizat la maxim; in orice caz, nu
va fi pe deplin eficient pana in Trimestrul Ulterior celui Urmator.

124. Costul total trimestrial pentru administrarea unei unitati de capacitate (un portal/server) este precizat in TP -
Tabelul 4. Acesta implica un cost pe portal/server si un cost de volum ce trebuie platit pentru securitate, cardul de
credit bancar si pentru alte particularitati ale utilizarii comerciale. Costul total trimestrial este considerat o cheltuiala
de marketing si se plateste furnizorului de servicii de internet in acelasi trimestru. Schimbarile ce survin cu privire la
numarul de portaluri/servere necesita notificarea cu un trimestru Thainte.

125. Si programul de software este foarte important. Ajuta la sporirea eficientei sistemului dvs. si de asemenea,
poate Tmbunatati imaginea de marketing a activitatii pe care o desfasurati. Vizitatorii website-ului dvs. vor fi incurajati
sa cumpere produsele datorita impresiei pe care o creeaza. Actualizarea programului de software pentru pastrarea
informatiilor relevante si prezentarea unei imagini moderne reprezinta o sarcina continua si trebuie sa decideti cat doriti
sa investiti in fiecare trimestru. Se cheltuiesc bani pentru programare, design si aplicatiile software. Cu cét cheltuiti
mai mult in comparatie cu companiile concurente, cu atat veti imbunatdti si mai mult imaginea, iar
comercializarea produselor dvs. pe internet va avea mai mult succes. Se completeaza chestionare independente
n mod regulat si se acorda o ,Clasificare folosind stele”, care demonstreaza ce gandeste publicul utilizator de internet
despre website-ul dvs. Cinci stele reprezinta cea mai buna clasificare; o stea inseamna cea mai slaba clasificare. Unei
dezvoltari accentuate, continue, ar trebui sa-i corespunda o crestere a clasificarii prin numarul de stele acordate. O
cheltuiala mica sau scazuta va poate provoca pierderea stelelor.

Detalii importante
126. Daca doriti s& incepeti comertul pe internet pentru prima data, trebuie sa initiati activitatea in Trimestrul
Anterior celui Precedent. Ca sa fixati linkurile cu un furnizor de servicii de internet, trebuie sa va hotarati asupra
numarului de portaluri/servere pe care le doriti. Prima datd cand luati aceasta decizie platiti o taxa de
implementare. Astfel, sistemul dvs. va fi disponibil utilizarii comerciale chiar de la Tnceputul Trimestrului
Urmator (TP - Tabelul 4).

127. De asemenea, in timpul acestui trimestru preliminar va fi recrutat si un distribuitor care va cere o plata
compensatorie pe care ar trebui sa o stabiliti, altfel se va plati suma minima. Mai sunt si cheltuielile pe care le
implica selectia distribuitorului.

128. Va fi nevoie sa concepeti si sa elaborati programul de software pentru website. Aveti nevoie de un trimestru
pentru a realiza acest program si prin urmare trebuie sa luati decizii cu privire la costurile pe care le implica
dezvoltarea acestuia si capacitatea pe care o doriti.

129. Decizia privind numarul de portaluri/servere pe care doriti sa le instalati nu este simpla. Un portal/server
unic, care opereaza pe cont propriu are o capacitate mult mai mica sa administreze traficul variabil de pe website h
comparatie cu un sistem ce include mai multe portaluri/servere. Ca urmare, o capacitate medie reald pentru un
portal/server unic reprezinta doar jumatate din cea maxima. Pe masura ce numarul de portaluri/servere ce
opereaza in paralel creste, acestea pot fi utilizate mai eficient, iar capacitatea medie se dezvolta mai repede
puténd atinge valoarea sa maxima (TP - Tabelul 25).

130. Inchiderea activititi pe intemet necesiti de asemenea o noftificare cu un trimestru inainte si se
semnalizeaza prin decizia de a reduce la zero numarul de portaluri/servere. Portalurile/serverele existente vor
continua sa functioneze pana la sfarsitul Trimestrului Urmator. Trebuie sa platiti taxele de inchidere catre ISP si
distribuitor (TP - Tabelele 3 si 4).
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MANAGEMENTUL DE PRODUCTIE

131. intregul efort pe care 7l depuneti pentru productie depinde de un bun management. Suma pe care stabiliti (TVD -
Randul R) sa o alocati pentru bugetul de management va avea astfel un efect important asupra calitatii
managementului productiei si astfel asupra succesului datorat abilitatii dvs. de a satisface cererea.

MANAGEMENTUL RESURSELOR UMANE

Managementul Resurselor Umane (MRU) are responsabilitatea sa asigure forta de
munca necesara astfel incat compania sa functioneze in mod corespunzator si sa se
preocupe de angajati pentru a-i motiva sa lucreze eficient. Lucratorii trebuie
selectati de pe o piata de munca competitiva, unde oamenii pot trece de la o
companie la alta, in cautarea celor mai bune conditii. Oferta de forta de munca pe piata
poate afecta in mod semnificativ capacitatea companiei dvs. de a functiona eficient.
Managementul Resurselor Umane implica monitorizarea pietei de munca si
coopereaza cu celelalte departamente functionale din cadrul companiei pentru a
face previziuni in legatura cu necesarul de forta de munca al companiei. De
asemenea, acest departament ia masuri pe termen scurt, cat si pe termen lung
pentru a se asigura ca obiectivele ce tin de Managementul Resurselor Umane se
realizeaza.

132. Forta de munca din cadrul companiei poate fi impartita in patru sectiuni:
«+ Muncitori necalificati, care fabrica partile componente ale produselor in atelierul mecanic;
+« Lucratori de asamblare calificati care realizeaza produsele finite din componentele fabricate in atelierul
mecanic;
+« Personal auxiliar — magazioneri, functionari, middle management, etc.;
< Top management.

133. in aceasta simulare, lucrétorii auxiliari sunt luati in considerare in contextul departamentelor in care lucreaza, iar
costurile cu ei sunt direct legate de costurile de departament.

134. Top-managementul este analizat mai tarziu, vezi paragraful 163.

135. Lucratorii calificati de asamblare sunt condusi in mod activ ca parte a procesului de simulare. Din acest punct
de vedere exista doud aspecte MRU — Recrutarea si Motivarea.

136. Produsele din cadrul companiei dvs. sunt fabricate de muncitori necalificati si asamblate de lucratori calificati. Pentru a
respecta planul de livrare, trebuie selectati suficienti lucratori calificati care sa faca fata oricarei expansiuni ce poate fi
planificata in productie si sa contracareze pierderea lucratorilor care se pensioneaza sau pleaca sa lucreze in alte
companii.

137. Toate clasele de muncitori, indiferent ca sunt calificati sau necalificati, pot pleca datorita pensionérii, bolii sau pentru
ca vor sa lucreze la companiile concurente ce par sa ofere conditii mai bune de munca. Principalele motive pentru care
acestia pot pleca sunt reprezentate de veniturile medii scazute, ore suplimentare in exces, colegi care sunt
concediati, produse de calitate inferioara si conducere slabd, sau toate corelate intre ele si cu conditiile oferite de
celelalte companii de asemenea pot avea un efect. Lucratorii calificati care Tsi parasesc locul de munca actioneaza in
acest sens la sfarsit de trimestru.

138. Prin urmare, este esential pentru MRU sa actioneze ca parte integranta a echipei manageriale pentru a se
asigura ca se indeplinesc necesitatile fortei de munca si ca persoanele care lucreaza pentru companie o fac n cele mai
bune conditii pe care si le poate permite compania.
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imagine great people

What spark lights : 3 r N What is your
your soul? _— potential?

What is your
creative force?

Courage is the ability to N What inspires you
place your dreams above you fears ’ to action?

Belief in your self,
in your goals, in the outcome

Mai mult de 45.000 de companii si organizatii din peste 122 de tari confirma statutul de lider al
Profiles International in domeniul evaluadrii si dezvoltarii de personal, datorita beneficiilor oferite
privind: Informatia, Tehnologia, Cercetarea, Calitatea si Serviciul Clienti.

Profiles International dezvolta evaluari de personal si solutii de managementul talentelor pentru a
creste performanta angajatilor si a managerilor acestora precum si pentru cresterea productivitatii
fortei de munca.

Noi ajutam clientii sa castige un important avantaj competitiv datorita intelegerii firii umane pana in
cele mai adanci zone. Aceasta presupune intelegerea modului cum gandesc oamenii, a tendintelor
naturale, a comportamentelor si preferintelor, a atitudinilor cheie specifice la locul de munca. Acest
lucru ajuta companiile sa selecteze persoana corectd, sa o aseze la locul potrivit si sd o ajute sa lucreze
la potentialul maxim.

Incepand cu anul infiintirii noastre 1991, am realizat peste 45.000.000 de evaluiri in peste 40.000 de
organizatii din 122 de tari. Facem acest lucru impreuna cu cei peste 200 de angajati ai nostri si a peste
1000 de parteneri din intreaga lume, cu formare in domenii precum psihologie organizationala,
managementul resurselor umane, training corporatist, educatie si tehnologia informatiei.
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FORTA DE MUNCA
Muncitorii calificati

139. Muncitorii calificati sunt rezultatul trainingurilor intensive si este posibil sé fie recrutati cu dificultate. Aceasta categorie
de lucratori calificati este necesara pentru activitatea de asamblare a componentelor, care sunt fabricate in atelierul
mecanic, Tn produse finite.

140. Recrutarea muncitorilor calificati necesita o planificare minutioasa in cooperare cu celelalte departamente
functionale din cadrul companiei. Decizile MRU (TVD - Ra&ndul P) cu privire la recrutarea, instruirea sau
concedierea angajatilor ar trebui sa fie luate in cadrul echipei manageriale.

141. Pentru a gasi muncitori calificati, se pot lua decizii (TVD - Randul P) pentru incercarea de a face recrutari
directe din cadrul fortei de munca nevalorificatd sau dintre muncitorii calificati care sunt deja angajati de alte
companii. Daca incercati sa selectati personal nu inseamna ca veti obtine si numarul de angajati pe care 1l doriti (s-ar
putea sa nu obtineti nimic). Datoritd timpului acordat anunturilor pentru posturile vacante si a interviurilor pe care le
au de sustinut muncitorii, orice persoana pe care o selectati va incepe sa lucreze pentru dvs. doar la inceputul
Trimestrului Ulterior celui Urmator.

142. Succesul recrutarilor depinde de nivelul actual al veniturilor medii oferite (nu de salariului pe ora) muncitorilor pe care
ii angajati, de calitatea marfurilor pe care le produceti si de abilitatea MRU, toate fiind comparate cu aceiasi factori din alte
companii.

143. Procesul de recrutare depinde si de numarul de someri disponibili in cadrul fortei de munca nevalorificata. Tn
cazul in care gradul de somaj este ridicat, recrutarea se va face mai usor; daca gradul de somaj este scazut,
procesul de recrutare poate deveni foarte dificil i va depinde de abilitatea dvs. de a ademeni lucratori din alte
companii, ceea ce are ca rezultat o piata de forta de munca foarte instabila.

144. Ca alternativa la recrutarea directd a personalului calificat, somerii necalificati pot fi instruiti la standardele
necesare pentru lucratorii calificati. Instruirea se desfasoara in cadrul scolii de training ce apartine companiei, aspect
ce limiteaza la noua numarul persoanelor ce pot fi instruite pe trimestru. Dupa ce au fost luate deciziile cu privire la
instruirea personalului (TVD - Randul P), acesta este selectat de pe piata locala a fortei de munca la inceputul
Trimestrului Urmator, parcurge cursul si devine disponibil sa inceapa munca la Tnceputul Trimestrului Ulterior celui
Urmator. Pretul trainingului (TP - Tabelul 15) acopera veniturile stagiarilor, ale personalului de pregatire si costul
materiilor prime. Instruirea lucratorilor implica o cheltuiala mai mare decéat procesul de recrutare directa, dar va ofera
posibilitatea s& obtineti numarul dorit de angajati care sa lucreze pentru compania dvs. cel putin un trimestru dupa
terminarea trainingului, inainte sa fie influentati de conditiile mai bune pe care le ofera alte companii.

Detalii importante

145. Costul recrutarii (TP - Tabelul 15) include costurile anunturilor pentru posturile vacante si cheltuielile pentru
interviuri chiar daca recrutarea nu a avut succes.

146. Lucratorii calificati pot fi concediati pe baza unei decizii corespunzatoare (TVD - Réndul P). Decizia de
concediere presupune sa se dea un avertisment la inceputul Trimestrului Urmator si muncitorii s& continue sa
lucreze pana la sfarsitul trimestrului. Celor care sunt concediati li se acorda o suma compensatorie platita integral
(TP - Tabelul 15). Angajatii concediati au tendinta sa provoace agitatie printre restul lucratorilor si este posibil ca unii
sa plece pentru a-si cauta de lucru in alta parte.

147. Aceleasi cauze generale care ii determina pe oameni sa plece sa lucreze in alta parte, vor provoca si
nemultumiri printre lucratorii calificati care raman in companie, ceea ce duce la proteste si greve din partea
lucratorilor din atelierele mecanice. Avertismentul venit din partea sindicatului pentru greva oficiala este prezentat
intr-un trimestru si precizeaza durata grevei (in saptamani) care are loc la inceputul Trimestrului Urmator
indiferent de posibilele schimbari pe care le faceti pentru marirea salariilor si imbunatatirea conditiilor de munca.
Greva afecteaza toti muncitorii calificati. Lucratorii necalificati nu fac parte din acelasi sindicat si se multumesc sa
munceasca si sa beneficieze de toate maririle de salariu sau de imbunatatirea conditilor ce pot fi castigate de
muncitorii calificati.
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148. Atunci cand muncitorii calificati fac greva, numarul total al orelor de lucru se reduce cu patruzeci si noua de
ore de persoana, pentru fiecare saptamana de greva (35 de ore de baza, sapte ore pentru ziua de sdmbata cu
50% salariu suplimentar si sapte ore pentru ziua de duminica cu 100% salariu suplimentar).

149. Numarul orelor de lucru dintr-un volum de forta de muncé poate fi redus si prin absenteism. In cazul lucrétorilor
necalificati acest aspect nu are niciun efect aparent, dar afecteaza muncitorii calificati, iar orele destinate
atelierului de asamblare pot fi pierdute din cauza bolilor, a nemultumirilor cauzate de prea multe ore suplimentare
si de motivarea foarte scazuta cauzata de calitatea slaba a produselor si de conducerea slaba.

150. Muncitorii calificati se pot imbolnavi sau se pot accidenta astfel ca vor lipsi de la serviciu o perioada lunga. Cand
au loc astfel de incidente continuati sa i platiti Th mod obisnuit, desi postul lor este ocupat temporar de lucratori
calificati angajati de la 0 agentie care cere o taxa ce reprezinta de doua ori salariul muncitorilor calificati. Costul pentru
lucratorii de la agentie poate fi acoperit de asigurare.

Muncitorii necalificati

151. Fiecare utilaj pe care 1l detine compania dvs. trebuie sa fie supravegheat de patru muncitori necalificati pe
fiecare schimb. Orice schimbare referitoare la numarul de utilaje pe care le detineti sau la schimburile de lucru,
inseamna ca sunt necesari mai multi sau mai putini lucratori necalificati.

152. Ca si In cazul muncitorilor calificati, muncitorii necalificati pot pleca atunci cand considera ca in compania dvs.
conditiile de lucru nu sunt la fel de bune ca in alta parte. Acesti oameni trebuie sa fie inlocuiti.

153. Pentru ca exista tot timpul lucratori necalificati disponibili pe piata fortei de munca nevalorificata, orice cerinta cu
privire la noi angajari sau la inlocuiri se trateaza in mod automat la nivelul de jos al conducerii companiei si nu are
nevoie de decizii eficiente din partea managementului superior. Cand este nevoie de mai multi lucratori, supervizorul de
schimb va fi tot timpul capabil s& gaseasca numarul necesar pe piata fortei de munca nevalorificata la inhceputul
Trimestrului Urmator.

Detalii importante

154. Reducerea numarului de utilaje sau numarului de schimburi duce la un excedent de lucratori necalificati.
Printr-un acord de sindicat, doar jumatate din acesti muncitori pot fi concediati la Thceputul Trimestrului Urmator.
Lucratorilor care raman in plus li se ofera locuri de munca in cadrul fabricii si li se acorda aceleasi venituri ca si
muncitorilor care inca opereaza utilajele. Jumatate din acest surplus de lucratori vor fi concediati la inceputul
Trimestrului Ulterior celui Urmator si tot asa pana pleaca toti sau pana cand o crestere a numarului de utilaje sau a
schimburilor de lucru le permite sa se intoarca din nou la munca productiva. Lucratorilor necalificati care sunt
fortati sa plece li se acorda plati compensatorii (TP - Tabelul 15).
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SALARIUL S| CONDITIILE DE MUNCA

155. n afara de a asigura forta de munca necesara in companie, departamentul de Resurse Umane ftrebuie sa
gestioneze costurile pe care le implica aceasta fortd de munca si sa incerce in acelasi imp s& motiveze angajatii. Desi
sunt disponibile decizile care controleaza tarifele de salarizare, modul in care sunt folositi lucratorii poate avea un
efect important asupra veniturilor. Pldtile pentru orele suplimentare si pentru schimburi sunt variabile, dar pot fi
controlate pentru a mentine costurile scazute. Aceste elemente pot fi tratate eficient doar Tn contextul conditiilor
economice actuale, dar modul de functionare a departamentelor de Marketing si de Productie are de asemenea un
efect important.

Muncitorii calificati

156. Muncitorii calificati sunt platiti cu ora, iar salariul pe ora este fixat (TVD - Randul N) la inceputul fiecarui trimestru. Acest
salariu de baza reprezintd o conditie a unui acord incheiat cu sindicatul care nu permite reducerea tarifelor de
salarizare. Pe de alta parte, consiliul de administratie se straduieste sa mentina salariile scazute astfel incat orice
crestere de salariu care se decide sa reprezinte maxim 15% din salariu mediu din Trimestrul Precedent. O marire
a salariului de baza se aplica la inceputul Trimestrului Urmator.

Muncitorii necalificati

157. Puteti schimba capacitatea atelierului mecanic instaland un numar mai mare de utilaje, sau vanzand o parte cu
pret redus (TVD - Randul L), sau schimband numarul de ture de lucru (TVD - Randul N). Astfel de schimbari
influenteaza direct salariile si conditile de munca.

Detalii importante

158. Muncitorii calificati si muncitorii necalificati sunt platiti pana la numarul maxim de ore pe persoana in functie de
salariul de baza (TP - Tabelul 16). Apoi se acorda o marire pentru orele efectuate in timpul programului suplimentar
obligatoriu din zilele de sdmbata, care se platesc cu 50% mai mult decét salariul de baza si din zilele de duminica
care se platesc cu 100% mai mult decat salariul de baza. Nu este nevoie sa se ia nicio decizie referitoare la
munca suplimentara care se aplica in mod automat la nivelul de decizie corespunzator. Mai intai se aplica
orele de baza, apoi orele din zilele de sdmbata si duminica pana la limitele precizate in TP - Tabelul 16. Dupa
aceste ore nicio munca suplimentara nu mai poate fi efectuata desi planul de livrare pe care 1l aveti s-ar putea sa
necesite fabricarea unui numar mai mare de produse decét poate produce forta de munca a companiei dvs. Din
acest motiv muncitorii calificati trebuie sa fie bine organizati, bazandu-va pe previziuni strategice cu privire la cerere
elaborate Tn cooperare cu celelalte departamente.

159. Muncitorii calificati lucreaza intr-un singur schimb, dar pot face ore suplimentare pana la limita precizata in
TP - Tabelul 16. Sunt platiti doar pe baza singurului schimb de lucru. Nu exista un numar minim garantat de ore
lucrate pentru muncitorii calificati, dar un acord de sindicat cere ca veniturile medii saptamanale ale angajatilor calificati
(bazate pe numarul de saptamani din cele douasprezece lucrate) sa nu fie mai mici decat cele ale lucratorilor
necalificati. Orice deficienta care apare este rezolvata printr-o ,plata de paritate”.

160. Daca decideti sa lucrati in doua sau trei ture, toate utilajele din fabrica vor fi complet supravegheate in toate
turele, iar salariul pentru toti lucratorii necalificati va fi marit printr-un bonus de tura (TP - Tabelul 16). Lucratorii
necalificati sunt platiti cu salariul de baza conform Tntelegerii cu sindicatul. Acest salariu este stabilit ca un procent
din salariul de baza al muncitorilor calificati (TP - Tabelul 17).

161. TP - Tabelul 16 stabileste numarul de ore maxim pe care il poate lucra fiecare persoana si salariile platite.
Lucratorii necalificati sunt platiti pentru orele lucrate, dar in fiecare trimestru exista un numar minim garantat de
ore de lucru pe persoana (TP - Tabelul 17). Lucratorii necalificati sunt platiti pentru perioadele in care utilajele
sunt defecte si pentru timpul de reparatie al acestora, dar nu pentru perioada de intretinere, realizata cand
fabrica nu lucreaza.
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Personalul auxiliar

162. Costul pentru ceilalti muncitori din compania dvs. este inclus n costurile variabile asociate cu departamentele in
care sunt angajati. Acestea includ: functionari, contabili, cumparatori, magazioneri, cercetatori, etc.

TOP MANAGEMENT

163. Echipa dvs. isi asuma rolul de a reprezenta Consiliul Director din cadrul companiei, care consta din directorul
general si directorii executivi, responsabili pentru departamentele de Marketing, Productie, Managementul Resurselor
Umane si Financiar. Impartiti un buget de management care stabileste nivelul cheltuielilor pentru servicii si expertize
externe, salariile directorilor si costurile generale de management. Bugetul de management influenteaza calitatea
generala a conducerii care la randul ei afecteaza eficienta in toate departamentele companiei.

Detalii importante
164. Exista un buget de management minim care se accepta pentru fiecare trimestru (TP - Tabelul 17). Orice
crestere a cheltuielilor va fi aplicata la inceputul Trimestrului Urmator, dar o scadere a acestora necesita o notificare
cu un trimestru inainte si este limitata de o reducere de 10% in orice trimestru.

FINANTE, ACTIVE & CONTABILITATE

Departamentul Financiar este responsabil cu gestionarea eficienta a fondurilor
companiei, conform strategiei de corporatie. Aceasta responsabilitate presupune
monitorizarea profitabilitatii, gestionarea investitiilor si a Tmprumuturilor,
administrarea fondurilor fixe ale companiei, ale impozitelor si dividendelor. Este
foarte important ca acest departament sa coopereze strans cu echipa
manageriala pentru a creste la maxim cursul actiunilor companiei, dupa care se
evalueaza performanta acesteia.

165. Compania este finantata de capitalul actionarilor, care consta din actiuni, avand fiecare valoarea de 1 Euro, iar
numarul acestora este prevazut in Bilantul contabil.

166. Actiunile companiei sunt cotate la Bursa de Valori si cel mai recent curs al actiunilor pentru toate companiile este
cotat in fiecare trimestru in josul Raportului de Management. Cursul actiunilor este influentat de mai multi factori
care includ:

< Activele Nete ale companiei

< Solvabilitatea

< Profitabilitatea

<> Utilizarea si disponibilitatea resurselor

< Nivelul dividendelor

< Capacitatea de a promova si vinde

< Lichiditatea

< Abilitatea de a satisface prompt comenzile

CURSUL ACTIUNILOR DE LA SFARSITUL SIMULARII REPREZINTA UNICUL
CRITERIU PE BAZA CARUIA SE EVALUEAZA PERFORMANTA COMPANIILOR.
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DIVIDENDE

167. In fiecare primul si al treilea trimestru din fiecare an calendaristic trebuie sa decideti (TVD - Randul R) cu privire
la procentele de capital pe care sa le platiti actionarilor dvs. sub forma de dividende. Platile de dividende constante,
competitive, care pot fi anticipate, vor avea efect pozitiv asupra cursului de actiuni. Dividendele inconstante si scazute
provoaca un efect negativ.

168. Platile dividendelor se fac la inceputul trimestrelor impare. Dividendul total platit in oricare din trimestrul
unu este posibil s& nu depaseasca Profitul Nedistribuit al companiei asa cum se specifica in Bilantul din Trimestrul
Precedent. Niciun dividend nu poate fi platit daca Profitul Nedistribuit a fost negativ in Trimestrul Precedent.

INVESTITII

169. Puteti decide (TVD - linia Q) sa investiti fonduri (sau sa adaugati la investitile existente) in institutii
financiare sau puteti retrage toate aceste investitii sau doar o parte din ele la inceputul Trimestrului Urmator. Acest
lucru nu se realizeaza automat. Dvs. trebuie sa luati decizia de a investi sau de a retrage fonduri. Altfel, banii vor
ramane inactivi, sub forma de lichiditati, neatragand niciun profit (vezi paragraful 175 si 178).

CREDITE - Imprumuturi la termen

170. Este posibil sa se ia o decizie (TVD - Randul Q) pentru a obtine un nou imprumut pe termen mediu cu dobanda
fixd (TP - Tabelul 20). In acest tip de Tmprumut, banii provin de la institutile de investiti care sunt pregatite s& Tsi
asume angajamente pe termen lung fatd de compania dvs. Banii vi se acorda sub forma de numerar imediat la
inceputul Trimestrului Urmator (sau se utilizeaza automat pentru a rambursa integral sau partial orice linie de credit
sau pentru a restitui un Tmprumut fara garantii) (vezi paragrafele 171 si 172). Acestea sunt imprumuturi pe termen
lung si nu pot fi rambursate pe parcursul procesului de simulare.

CREDITE - Linii de credit

171. Finante suplimentare mai sunt disponibile si sub forma liniilor de credit (adica sub forma imprumuturilor
bancare flexibile). Banca dvs. stabileste o limitd maxima pentru linia de credit in Trimestrul Urmator in functie de activele,
datoriile si creantele pe termen scurt, asa cum se arata in Raportul pentru Trimestrul Precedent (TP - Tabelul 19).

CREDITE - imprumuturi fara garantii

172. In cazul In care aveti nevoie de mai mult capital decat v permite limita creditului pe termen scurt, compania dvs.
va continua sa fie finantatd de imprumuturi pe care vi le pun la dispozitie institutiile de credit, fara garantii. Aceste
imprumuturi se acorda in sume nelimitate cu o dobanda anuala (TP - Tabelul 20) mai mare decat dobanda curenta
a Bancii Centrale. Dobanda imprumuturilor fara garantii se calculeaza Tn acelasi mod ca si dobanda pentru linia de
credit. Imprumuturile negarantate se vor acorda in continuare desi s-ar putea sa fiti considerati insolvabili in conditi
normale. Nimeni nu este considerat falimentar in aceasta simulare chiar daca cursul actiunilor s-ar prabusi.

173. Atét linia de credit cat si imprumuturile fara garantii sunt acordate si rambursate in mod automat conform
solicitarilor de numerar. Imprumuturile féra garantii se acorda ultimele si se restituie primele. Nu este nevoie sa se ia
nicio decizie in acest sens.

Detalii importante

174. La inceputul Trimestrului Urmator valoarea creditului pe termen scurt si a tuturor imprumuturilor fara garantii
prezentata in Bilantul din Trimestrul Precedent, va fi adaptata imediat in functie de toate fluctuatiile
monetare ce rezulta din noile decizii privind investitiile si/sau Tmprumuturile pe termen mediu. Fluxul monetar din
interiorul si exteriorul companiei se presupune a fi la o rata stabila pentru tot restul trimestrului. Dobanda creditului
pe termen scurt si a imprumuturilor fara garantii este apoi calculatda in functie de media bilanturilor de
deschidere revizuite si de nivelul creditului pe termen scurt si a imprumutului negarantat la sfarsitul
Trimestrului Urmator. Mediile se calculeaza ca in TP - Tabelul 14.

42

www.GMCRomania.ro —- GMC@GMCRomania.ro



http://dvs.va/
http://dvs.va/

175. Investitile castiga dobanda la aceeasi rata anuala ca cea a Bancii Centrale pentru Trimestrul Urmator.
Dobanda pentru investitii se calculeaza din prima zi a fiecarui trimestru. In cazul in care nu dispuneti de bani
gheata, orice decizie cu privire la investitii va fi aplicata printr-o descoperire de cont pana la nivelul limitei
impuse de cont, fixata in Trimestrul Precedent (vezi paragraful 178).

176. Imprumutul total la termen (sau o completare a unui Tmprumut existent) poate fi obtinut in orice trimestru,
dar este limitat de Solvabilitatea dvs. (TP - Tabelul 19). Aceasta variaza de la un trimestru la altul si depinde
de valoarea actiunilor la Bursa de valori, de suma tuturor imprumuturilor la termen existente si de limita
creditului pe termen scurt pe care a stabilit-o banca dvs. Solvabilitatea pentru Trimestrul Urmator se arata in
Raportul de Management pentru Trimestrul Precedent.

177. Dobanda pentru imprumuturile la termen este fixa (TP - Tabelul 20) si se calculeaza din prima zi a
fiecarui trimestru. Imprumuturile la termen se aprobd la inceputul trimestrului, imediat inainte de achizitionarea
investitiilor, astfel incat fondurile disponibile provenite din imprumut sa fie investite imediat cu conditia ca dvs.
sa luati decizia corespunzatoare in legatura cu investitiile.

178. Suma maxima pe care o puteti obtine prin linia de credit vi se acorda in Trimestrul Urmator si este precizata in
Raportul de Management pentru Trimestrul Precedent. Aceasta limita se calculeaza ca in TP - Tabelul 19.
Fondurile suplimentare disponibile prin linia de credit vor fi depuse in contul dvs. in mod automat asa cum trebuie,
pana la suma maxima permisa, pentru a acoperi necesitatile de capital.

179. Dobanda pentru linia de credit se stabileste la o rata anuala cu patru procente mai mare decéat rata Bancii
Centrale stabilita pe trimestru. In acest fel, dobanda se adauga la valoarea liniei de credit.

ACTIVE FIXE - Proprietatea

180. Activele fixe ale companiei constau din proprietati si utilaje. in timp ce valoarea proprietatii este fixa si stabila,
utilajele necesita o administrare in conformitate cu strategia de dezvoltare a companiei.

181. Fabrica pe care o detine compania este n intregime in proprietate si are o valoare fixa asa cum se specifica in
Bilantul companiei.

ACTIVE FIXE - Utilajele

182. Utilajele pot fi de asemenea cumparate la pretul specificat in TP - Tabelul 18, insa procesul in sine pentru
achizitionarea utilajelor, odata ce ati luat aceasta decizie (TVD - Randul K), este destul de complex si trebuie sa fie bine
planificat in prealabil. Este posibil s& nu puteti s& plasati comenzile pentru cateva sau pentru toate utilajele pe care le
solicitati daca pozitia financiaré a companiei dvs. nu este solida.
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Detalii importante

183. Pe baza informatiilor din Bilantul Trimestrului Precedent, furnizorul de utilaje examineaza capacitatea dvs.
de a plati calculand valoarea creditelor pe care le aveti, definite in termenii Solvabilitatii (vezi Paragraful 176),
incluzand aici orice lichiditati si investitii, si excluzand orice imprumut negarantat la finele ultimului trimestru, orice
plata neachitata pentru utilajele care sunt deja comandate, dar care nu au fost inca instalate (vezi urmatorul
paragraf). Daca solvabilitatea dvs. este cel putin egala cu pretul total al utilajelor pe care le doriti, furnizorul va va
prelua comanda impreuna cu prima plata ce reprezintd jumatate din pretul de achizitie. Daca solvabilitatea dvs.
este mai mica decat pretul de achizitie, furnizorul doar va prelua comenzile pentru numarul de masini pe care il
acopera aceasta (care, desigur, poate fi zero).

184. Odata ce a fost comandat, utilajul este livrat si instalat in cursul Trimestrului Ulterior celui Urmator, cand se va
face plata pentru a doua jumatate din pretul achizitiei. Utilajele devin disponibile pentru a fi utilizate Tn Trimestrul
Ulterior celui Urmator. Instalarea utilajelor deja comandate nu va fi afectatd de nicio scadere a solvabilitatii in cursul
perioadei de instalare.

185. Tn cursul perioadei de functionare, valoarea unui utilaj scade diminuandu-se conform ratelor de depreciere
trimestriale din TP - Tabelul 18.

186. Atunci cand se ia o decizie (TVD - Randul L) cu privire la vanzarea unui utilaj, cel mai vechi este vandut primul la
inceputul Trimestrului Urmator, la valoarea depreciata din Trimestrul Precedent. Astfel, datorita noilor legi privind

mediul, contaminarea si deseurile, va exista o taxa de retragere (TP - Tabelul 18) care va fi inclusa in “alte costuri cu
caracter general’ (Paragraful 272).
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CONTABILITATE

Detalii importante

a) Devalorizarea utilajelor din cadrul companiei se calculeaza in fiecare trimestru, pe baza unei rate trimestriale de
depreciere specificata in TP - Tabelul 18.

b) Stocurile de materii prime depozitate, sau sub forma de comenzi pe piata marfurilor cu livrare la termen la
sfarsitul fiecarui trimestru sunt evaluate la o cota fixa (TP - Tabelul 21) din cel mai scazut pret al materiei prime
(la vedere, 3 luni, 6 luni), cotat la sfarsitul Trimestrului Precedent pentru trimestrele viitoare. Acest pret in dolari va fi
transformat in euro prin rata de schimb euro/dolar cotata in Trimestrul Precedent.

¢) Stocurile de produse finite, pastrate in depozitele zonale la sfarsitul unui trimestru, sunt evaluate in Bilant asa cum
se precizeaza in TP - Tabelul 21.

d) Impozitul companiei se percepe din profitul impozabil la o rata specificata in TP - Tabelul 20. Anul financiar este
identic cu cel calendaristic si fixarea impozitului se face la sfarsitul celui de-al patrulea trimestru. Orice impozit
fixat se scade imediat din profitul/pierderea companiei din perioada curenta. Apoi impozitul este introdus ca si
creanta in Bilant, unde ramane pana cand se plateste in mod automat in trimestrul al doilea din anul urmator. Se
cumuleaza pierderile din anii precedenti si sunt echilibrate cu profitul impozabil viitor.

e) Achizitile pe care le face compania dvs. se platesc ori in cursul aceluiasi trimestru in care se fac, ori in
trimestrele ulterioare, in acest caz suma pe care o datorati va fi raportata ca si Datorii Furnizori in Bilant. TP -
Tabelul 24 listeaza toate tipurile de achizitii ce pot fi efectuate si termenele platilor respective. Datoriile catre
Furnizori nu pot fi manipulate sa va sprijine fluxul monetar.

f) Vanzarile pe care le face compania dvs. sunt facturate clientilor pentru plata. Sumele datorate, dar care nu sunt
platite Tnainte de sfarsitul unui trimestru sunt raportate in Bilant ca Total Creante. Platile de pe diverse piete se
asteapta sa fie efectuate in termenele precizate in TP - Tabelul 23. Cu toate acestea, nu toti clientii platesc
prompt astfel incat aceste obiective nu se Thdeplinesc niciodata. Acest aspect nu este valabil si pentru clientii de
pe internet care platesc intreaga suma in avans cu cartea de credit.

g) Exista un cost legat de incasarea banilor si controlul creditelor, care reprezinta o suma fixa pentru fiecare unitate
de produs vanduta prin intermediul agentilor de pe pietele din Europa si NAFTA; plus un onorariu pentru platile cu
carti de credit ale clientilor de pe internet, care reprezinta un pret pentru fiecare unitate vanduta (TP - Tabelul 20).

h) n final exista anumite cheltuieli administrative fixe legate de conducerea companiei, care nu au fost incluse
pana acum. Acestea includ anumite taxe fixe, cum ar fi: impozitul local pe proprietate, taxele de audit, etc.,
precizate in TP - Tabelul 20.

i) Alte cheltuieli administrative precum: facturile de telefon, rechizite, caldura si lumina, taxe postale, intretinerea
cladirilor, sustinerea activitatii de birou, etc., reprezinta un procent din toate cheltuielile administrative (incluzand
elementele cu costuri fixe, notate mai sus), la o rata precizata in TP - Tabelul 20.
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Prutul

Din 1893 =——

Traditia care obligd

“Global Management Challenge” isi reconfirma an de an statutul de cea mai importanta
competitie de strategie si management din lume, prin dezvoltarea continua a simulatorului
sau interactiv de business, care ne provoaca sa ne dezvoltam spiritul intreprinzator cu fiecare
noua etapa.

Este cea mai fidela si creativa adaptare la specificul actual al economiei mondiale si o sursa
inepuizabila de strategii care conduc la dezvoltarea competentelor manageriale si a spiritului
competitiv.

“Global Management Challenge” se bucura de intreaga apreciere din partea Prutul, dovada
fiind implicarea din ultimii ani a companiei noastre in aceasta competitie, in calitate de
Partener si participant activ In concurs.

Aceasta competitie reprezinta pentru noi cea mai eficienta modalitate de a verifica
cunostintele angajatilor nostri, dobandite in cadrul cursurilor de formare, si de testare a
spiritului de echipa pe care il promovam permanent la nivelul organizatiei. Fiecare editie a
acestui renumit simulator de business a adus un plus de valoare colegilor nostri, care au avut
ocazia sa se remarce prin potentialul managerial de care au dat dovada.

Investitia in dezvoltarea oamenilor este una dintre prioritatile companiei noastre si uneste
necesitatile dezvoltarii afacerii cu necesitatile personale de dezvoltare ale angajatilor nostri -
o investitie pe termen lung, care se reflecta in succesul companiei. Numai in ultimii 3 ani
compania a investit aproximativ 200.000 de Euro in programe de consultanta si instruire
pentru angajatii de pe toate nivelurile ierarhice.

Efectele investitiilor in dezvoltarea angajatilor ne-au adus rezultate foarte bune in topul Most
Productive Companies unde, timp de 3 ani consecutivi (2009, 2010 si 2011), am obtinut locul
[ la categoria productie uleiuri si grasimi vegetale. Totodatd, compania Prutul (Fabrica de ulei)
s-a clasat pe pozitia a 7-a in topul Best Employers (Cei mai buni angajatori) - Editia
2008/2009 (ultima editie organizatd), la categoria companii mari, conform studiului realizat
de compania de cercetare Hewitt Associates.

Compania Prutul este unul dintre principalii producatori de ulei vegetal din Romania.
Portofoliul companiei include marcile de ulei Prutul, Spornic, Bonatelo, Boniflor, Surasul
Soarelui si Picasol. Compania detine Fabrica de ulei Prutul din Galati (fabrica de ulei cu cea
mai indelungata traditie In productia de ulei vegetal din Romania, fondata in anul 1893) si 21
de capacitati de depozitare a materiei prime in judetele: Galati, Calarasi, Dolj, lasi, Braila, Olt,
Teleorman, Ialomita si Constanta.

Prutul S.A. este o companie cu capital integral romanesc, cu o echipa de peste 500 de angajati
si o cifra de afaceri de peste 110 milioane Euro la nivelul anului 2011.
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ASIGURARI

187. Activitatile care se desfasoara in cadrul companiei dvs. prezintd anumite riscuri din cauza unor incidente
intdmplatoare ce pot afecta modul de functionare a companiei:

a) O anumita parte sau toata cantitatea de materie prima pe care o pastrati in depozitele companiei poate fi
distrusa in mod accidental datoritd unei administrari neglijente, a furturilor, inundatiilor sau incendilor;

b) Din cauza unor riscuri similare este posibil sa se distruga o parte sau toate stocurile de materie prima in
tranzit sau pastrata ih depozitele dvs. locale;

¢) Muncitorii calificati pot suferi accidente grave acasa sau la locul de munca, ceea ce ar putea sa afecteze
capacitatea de productie a companiei dvs.;

d) Utilajele pot avea defectiuni grave, din cauza carora vor fi scoase din productie pentru mai mult timp;

e) Este posibil ca produsele proiectate gresit sa se distribuie si sa se vanda, iar mai térziu sa se descopere ca
sunt periculoase pentru mediul inconjurator si trebuie retrase de pe piata pentru a fi modificate;

Aceste incidente pot fi identificate Tn Rapoartele de Management prin semnul exclamarii (,!I”) alaturi de cifrele
corespondente.

188. Pentru a va proteja impotriva incidentelor de acest fel, puteti s& incheiati o asigurare care sa acopere
pierderea financiara provocata de acestea. Compania de asigurari pune la dispozitie o serie de polite prin care puteti
obtine asigurarea de risc. Trebuie sa decideti (TVD - Randul T) ce polita doriti sa operati; TP - Tabelul 22 prezinta
politele disponibile.

189. Primele de asigurare se calculeaza ca procent din valoarea activelor fixe pe care le detineti, luate din Bilantul
Trimestrului Precedent - total Proprietati, Utilaje, Stocuri de Materii Prime si Stocuri de Produse. Procentul care se
aplica variaza in functie de asigurarea excedenta pe care sunteti pregatiti sa o acceptati, ihainte ca o cerere de
despéagubire sa fie Thaintatd companiei de asigurari. Cu cat este mai mare riscul pe care sunteti pregatiti sa vi-l
asumati, cu atat va fi mai mica prima de asigurare pentru restul valorii activelor ce urmeaza sa fie asigurate. TP - Tabelul
22 prezinta patru polite In care asigurarea excedentd acceptatd de compania dvs. creste succesiv de la 0,1% la
0,4%, si totodata prima de asigurare corespunzatoare pe care o va incasa compania de asigurari pentru a acoperi
restul valorii activelor.

190. A cincea optiune este aceea de a nu incheia nicio asigurare, situatie in care sunteti expusi in totalitate la
pericolele cauzate de o distrugere accidentala fara sa fiti acoperiti de asigurare.

191. Evenimentele globale distructive sunt relativ rare, iar efectele fiecaruia dintre ele sunt explicate in parti
relevante din Manual. Asigurarea pe care o incheiati va acoperi toate pierderile materiilor prime provocate
proprietatii existente, Th aceste cazuri.

192. Celalalt factor care afecteaza riscul distrugerii accidentale este nivelul Bugetului de Management (TVD - Randul
R). Conducerea eficienta duce la un mediu de munca mai sigur, garanteaza ca masurile de protectie si de sanatate
sunt aplicate corespunzator si ca produsele dvs. sunt proiectate in mod adecvat. O conducere ineficienta are ca
rezultat o companie ce prezinta riscuri ridicate.

Detalii importante

193. Cand au loc incidente perturbatoare, sunt specificate in Raportul de Management in diverse moduri. Pierderile
fizice de materie prima si de stocuri de produse sunt inregistrate direct in raport. Pierderea timpului de lucru a
utilajelor si a timpului de asamblare se specifica in Ore avarie si respectiv Ore absenteism.

194. Produsele periculoase sau concepute gresit din punct de vedere ecologic sunt incluse in Serviciul de Garantie, de
obicei in cantitati mari. Daca are loc un incident perturbator in oricare dintre aceste activitati, va aparea simbolul ,,!”
alaturi de cifre relevante din Raportul de Management.

195. Costul total aproximativ al pierderilor se adauga intr-o singura cifra pentru cererea de despagubire, in fiecare
trimestru, si daca suma totala este mai mare decat valoarea pe care ati decis (TVD - Randul T) sa o asigurati, vi
se va plati diferenta imediat. In cazul in care nu aveti nicio asigurare de risc, nu puteti sa depuneti cerere.
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Partea a lll-a

RAPORTUL DE MANAGEMENT

Aceasta parte din Manual analizeaza Raportul de Management. Explica fiecare
informatie din Raport si explica modul cum a fost obtinuta fiecare valoare, atunci
cand este posibil.

196. Raportul de Management se compune din sase parti, constand din: decizile introduse in Simulator, statistici ale
resurselor, ale produselor, rapoarte contabile, informatii (spionaj) comerciale si economice. Aceastd descriere a
continutului Raportului de Management presupune ca deja ati primit acest raport. In ceea ce urmeaza se face
referire la continutul celui mai recent Raport primit care contine datele Trimestrului Precedent. Informatiile din
acest Raport va vor ajuta sa luati deciziile necesare pentru Trimestrul Urmator.

197. La primirea Raportului, verificati mai intai daca acea copie pe care ati primit-0 va este destinata, daca are
trecut pe ea numarul grupei companiei dvs., numele liderului de echipa si daca este pentru trimestrul corespunzator.
Daca oricare dintre aceste informatii sunt incorecte, contactatii pe Organizatori cat mai repede.

198. Prima sectiune a Raportului contine deciziile pe care le-ati introdus Tn cel mai recent Tabel de Decizii. In mod
normal sunt identice cu ale dvs., dar exista patru moduri prin care s-ar putea diferentia.

199. O decizie pe care ati prezentat-o a fost nejustificatd in conditiile simularii in curs; de exemplu decideti sa
concediati cinci muncitori calificati, dar nu aveti decét patru sau si mai probabil, decideti sa& cumparati un utilaj cand
valoarea creditului dvs. nu este suficientd. De asemenea, se poate diferentia prin faptul ca o decizie nu obtine efectul
dorit; de exemplu, probabil nu ati putut s& selectati decat trei muncitori calificati, dar ati decis s& recrutati cinci. In
asemenea situatii Simulatorul va va modifica decizia cu cea mai apropiata valoare posibila si va tipari un asterisc (*)
imediat dupa numarul specificat in Raportul de Management.

200. O decizie pe care ati luat-o nu este valida pentru ca nu se incadreaza in limitele impuse pentru simulare. Se
tipareste un diez (#) ca o nerespectare a valorii asa cum se explica in partea a patra.

201. Deciziile dvs. nu au fost receptionate, caz in care sunt inlocuite de valorile implicite definite Tn partea a patra Si
semnalate cu un diez (#) ca indicator de eroare.

202. Daca un numar aparut in Raport difera de decizia dvs. si nu exista niciun indicator de erori, contactatii imediat
pe Organizatori. Erorile aparute din cauza problemelor de comunicare electronica pot fi corectate doar atunci cand sunt
comunicate in termen de 24 de ore dupa ce a fost distribuit Raportul de Management.

203. Restul raportului va ofera informatii despre situatia companiei si despre procesul de simulare. Veti fi informat despre
ce s-a intdmplat n cursul Trimestrului Precedent, despre conditiile anumitor parametri actuali ai companiei si vi se vor
oferi cateva informatii despre Trimestrul Urmator. De asemenea vi se pun la dispozitie informatii despre concurentii
dvs. si mediul economic. Restul partii a treia a Manualului prezinta fiecare titlu din Raport si modul cum a fost
obtinuta cifra respectiva.
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COSMOTE
BUSINESS

FAIMA. Este intotdeauna mai placuta =
cand e insotita de un profit mai mare.

Beneficiezi de:

e cele mai bune pachete de date la viteza 36

e control in timp real al bugetului de comunicare
e consultanti dedicati pentru solutii personalizate
Astfel incat tu si compania ta sa va bucurati

de faima si de un profit pe masura.

www.cosmote.ro Lumea noastra esti tu
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Dima Consulting Group este o firma specializata in activitagi de: selectie si
recrutare personal, evaluare si interventie organizationala, traininguri, cursuri
de calificare si specializare, elaborare si implementare sisteme de management
al performantelor, evaluarea angajatilor.

Aparuta pe piata in 1996, Dima Consulting Group a crescut de la an la an, astfel
incat, in prezent este lider regional in domeniul Consultantei in Resurse Umane.
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DISPONIBILITATEA & UTILIZAREA RESURSELOR

204. ,Utilaje disponibile Trimestrul Precedent’: numarul de utilaje pe care le-ati avut disponibile pentru productie in
cursul Trimestrului Precedent. ,Utilaje disponibile Trimestrul Urmator” din Raportul Trimestrului Anterior celui
Precedent minus utilajele vandute la inceputul Trimestrului Precedent.

205. ,Utilaje disponibile Trimestrul Urmator”: numarul de utilaje pe care le veti avea la dispozitie pentru a le folosi in
cursul Trimestrului Urmator. ,Utilaje disponibile Trimestrul Precedent’ plus toate utilajele noi comandate in cursul
Trimestrului Anterior celui Precedent si instalate in cursul Trimestrului Precedent.

206. ,Ore de lucru Muncitori asamblare: Total ore disponibile Trimestrul Precedent”: numarul de muncitori calificati pe
care i-ati avut disponibili in Trimestrul Precedent inmultit cu numarul maxim de ore pe care este posibil sa il fi lucrat
fiecare (TP - Tabelul 16), mai putin un numar fix de ore pe muncitor pentru fiecare saptdméana de greva anuntata la
sféarsitul Trimestrului Anterior celui Precedent (TP - Tabelul 17).

,Ore Absenteism/Concediu medical’: numarul de ore pentru mana de lucru calificatd, pierdute din cauza
imbolnavirii muncitorilor sau absentarii de la serviciu din alte motive. Atunci cand o parte din absente sunt cauzate
de boli grave sau de accidente, costul poate fi acoperit prin asigurare. Cautati semnul ,!” alaturi pentru a arata ca
ati avut o problema ce poate fi acoperita prin asigurare daca aceasta este suficientd. Numarul exact de ore atribuit
imbolnavirilor grave nu se precizeaza.

208. ,Total ore lucrate Trimestrul Precedent” numarul total de ore platite, lucrate de muncitorii calificati in cursul
Trimestrului Precedent. Este definit astfel: Numarul de produse fabricate Trimestrul Precedent, inmultit cu timpul de
asamblare pentru fiecare produs, asa cum I-ati specificat Tn Trimestrul Precedent.

209. ,Saptamani de greva pentru Trimestrul Urmator”: numarul de saptamani de munca ce vor fi pierdute de fiecare
muncitor calificat Tn Trimestrul Urmator datoritd miscarilor de protest anuntate. Este irevocabil si reprezinta un numar
fix de ore de persoana pe saptamana (TP - Tabelul 17).

210. ,Ore Utilaje: Total ore disponibile Trimestrul Precedent”: adicd numarul de utilaje care v-au fost puse la dispozitie
in Trimestrul Precedent, inmultit cu numarul maxim de ore de functionare pentru fiecare utilaj conform sistemului de
schimburi stabilit (TP - Tabelul 7).

211. ,Ore avarie”: numarul total de ore in timpul carora utilajele au fost scoase din productie din cauza defectiunilor si
reparatilor. Atunci cand o parte din intrerupere se datoreaza defectiunii grave a unui utilaj, puteti pretinde costul
reparatiei prin asigurarea pe care o aveti. Acest fapt este semnalat de ,!”.

212. ,Ore planificate pentru intretinere”: numarul total de ore destinate intretinerii preventive a utilajelor, n afara orelor
de productie normald. Numarul de ore stabilite pentru intretinere este inmultit cu numarul utilajelor disponibile, minus
,Ore avarie”. Daca ,Ore avarie” depaseste numarul total de ore alocate intretinerii utilajelor, nu se va efectua nicio
intretinere.

213. ,Total ore lucrate Trimestrul Precedent” numarul total de ore in care a functionat utilajul pentru a fabrica
produsele in Trimestrul Precedent. Numarul de unitéti din fiecare produs inmultit cu perioada de exploatare a utilajului
adecvata fiecarei unitéti; perioada respectiva este extinsa in functie de scaderea eficientei utilajului.

214. ,Randamentul mediu al utilajului %”: numarul teoretic de ore minim de functionare a utilajului, ce ar fi fost necesar
pentru fabricarea produselor in Trimestrul Precedent, impartit la timpul real, exprimat in procente.
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MATERII PRIME

215. ,Materii prime utilizate & disponibile: Stoc initial disponibil Trimestrul Precedent”: numarul de unitati de materie
prima raportat din Trimestrul Anterior celui Precedent, plus orice alte materii prime comandate in cursul trimestrelor
anterioare pentru a fi livrate Tn Trimestrul Precedent. Suma dintre ,Stoc final Trimestrul Precedent” si cele doua
valori ,.De livrat Trimestrul Urmator”, luate din Raportul pentru Trimestrul Anterior celui Precedent.

216. ,Achizitii la vedere Trimestrul Precedent”: Materiile prime comandate la inceputul Trimestrului Precedent
pentru a fi livrate Tn cursul Trimestrului Precedent.

217. ,Achiziti automate Trimestrul Precedent’: Materile prime cumpérate automat in cursul Trimestrului Precedent
pentru a completa toate insuficientele de materie prima. Totalul materiilor prime folosite din paragrafele 218 si 219,
minus totalul de materii prime din paragrafele 215 si 216, daca este mai mare ca zero.

218. ,Pierderi/Rebuturi”: Numarul unitatilor de materie prima pierdute, furate sau deteriorate in depozitele companiei dvs. Tn
Trimestrul Precedent (Cautati semnul ,!” ).

219. ,Utilizate Trimestrul Precedent”. numarul total de unitati de materie prima existente, utilizate in Trimestrul
Precedent. Numarul fiecarui produs realizat este inmultit cu volumul de material continut in fiecare.

220. ,Stoc final Trimestrul Precedent” numarul de unitdti de materie prima existente la sfarsitul Trimestrului
Precedent, care urmeaza sa fie reportate in Trimestrul Urmator. Totalul materiilor prime din paragrafele 215 — 217,
minus materiile prime din paragrafele 218 — 219.

221. ,De livrat Trimestrul Urmator”: numarul total de unititi de materie prim& comandate si cumparate in Trimestrul
Precedent pentru a fi livrate in Trimestrul Urmator si numarul unitatilor comandate si cumparate Trimestrul
Anterior celui Precedent pentru a fi livrate Trimestrul Urmator.

222. ,De livrat Trimestrul Ulterior celui Urmator”: numarul de unitati de materie prima comandate si cumparate Tn
Trimestrul Precedent pentru a fi livrate in Trimestrul Ulterior celui Urmator.

MANAGEMENTUL RESURSELOR UMANE

223. ,Personal initial Trimestrul Precedent”: numarul de muncitori calificati si de muncitori necalificati disponibili la
inceputul Trimestrului Precedent. Acesta este numarul de muncitori calificati care au lucrat pentru dvs. in cursul
Trimestrului Precedent. In ce priveste muncitorii necalificati, acesta este doar numérul de muncitori disponibili la
inceputul Trimestrului Precedent.

224. Recrutati Trimestrul Precedent”. numarul de muncitori selectati cu succes in Trimestrul Precedent. Muncitorii
calificati au fost recrutati la sfarsitul Trimestrului Precedent si prin urmare, nu au lucrat in acea perioada. Lucratorii
necalificati au fost selectati in mod automat la inceputul trimestrului pentru a alcatui numarul necesar pentru asistarea
utilajelor la nivelul de ture stabilit (4 muncitori per utilaj pentru fiecare tura).

225. ,Someri recalificati”: numarul de muncitori selectati de pe piata fortei de munca nevalorificata, si instruiti in
Trimestrului Precedent pentru a deveni muncitori calificati. Acestia sunt disponibili sa lucreze pentru dvs. in Trimestrul
Urmator.

226. ,Concediati”: numarul de muncitori pe care ati decis sa il concediati in Trimestrul Precedent. Muncitorii
calificati au fost concediati la sfarsitul Trimestrului Precedent si prin urmare au lucrat pentru dvs. pe parcursul
trimestrului. Lucratorii necalificati au fost concediati la inceputul Trimestrului Precedent. Acestia sunt concediati
doar din cauza reducerii numarului de utilaje sau a scaderii nivelului de ture, dar asa cum doar jumatate din forta
necalificatd de munca suplimentara poate fi concediata intr-un trimestru, este posibil sa aveti mai multi lucratori
necalificati decat aveti nevoie.
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227. ,Plecati la sfarsitul Trimestrului Precedent”: numarul de muncitori care au plecat din cauza imbolnavirii, a
pensionarii sau care au plecat sa lucreze pentru companiile concurente. Toti acestia ar fi trebuit sa plece la sféarsitul
Trimestrului Precedent.

228. ,Disponibili pentru Trimestrul Urmator”: numarul de muncitori care vor fi disponibili sa lucreze pentru dvs. la
inceputul Trimestrului Urmator. Numarul muncitorilor necalificati se poate schimba atunci imediat datorité schimbarilor
survenite Tn legatura cu numarul de utilaje sau cu nivelul schimburilor de lucru. Aceasta cifra reprezinta totalul
numerelor ,Personal initial Trimestrul Precedent”, ,Recrutati Trimestrul Precedent” si ,Someri recalificati”’, minus cei
,concediati” si ,Plecati la sfarsitul Trimestrului Precedent”.

AGENTI & DISTRIBUITORI

229. Detalii cu privire la recrutarea si incheierea colaborarii cu agentii de vanzari din Europa si distribuitorii din
NAFTA:

230. ,Agenti & Distribuitori: Disponibili Trimestrul Precedent”: numarul agentilor si distribuitorilor care v-au reprezentat in cursul
Trimestrului Precedent. Acest numar este egal cu numarul celor ,Disponibili Trimestrul Urmator” din Raportul
Trimestrului Anterior celui Precedent.

231. Plecati Trimestrul Precedent”: numarul de agenti si distribuitori care s-au decis sa nu va mai reprezinte. Acest
lucru este posibil pentru ca si-au dat seama ca nu fac destul profit sau nu sunt sustinuti suficient de publicitatea pe care o
faceti si de comisioanele pe care le oferiti comparativ cu alte companii.

232. ,Concediati Trimestrul Precedent”. numarul de agenti si distribuitori care considerati ca nu ar trebui sa va mai
reprezinte la sfarsitul Trimestrului Precedent, printr-o decizie luata la inceputul Trimestrului Precedent.

233. ,Recrutati pentru Trimestrul Umator”: Numarul de agenti si de distribuitori noi care au fost de acord sa va reprezinte de
la Tnceputul Trimestrului Urmator. Acestia au fost selectati in Trimestrul Precedent pentru a duce la bun sfarsit decizia
privind dimensiunea retelei dvs. stabilitd ca obiectiv la inceputul Trimestrului Precedent. S-ar putea sa nu gasiti toti
agentii si distribuitorii pe care i cautati. Agentii si distribuitorii sunt atrasi in reteaua dvs. n general din motive contrare
celor care ii determina sa plece.

234. ,Disponibili pentru Trimestrul Urmator”: numarul de agenti si distribuitori care vor vinde Th numele companiei
dvs. in Trimestrul Urmator.

TEHNOLOGIA INFORMATIILOR

235. Aceasta sectiune pune la dispozitie statistici privind performanta activitatii dvs. pe internet. Tn cazul in care nu
detineti un website, statisticile vor fi O.

236. ,Numar Portaluri/Servere operate”: numarul de portaluri/servere de comunicare pe care |-ati stabilit in Trimestrul
Precedent. Aceasta este o masura a capacitatii pe care o are sistemul dvs.

237. ,Numarul de accesari Internet reusite Trimestrul Precedent”: Numarul total de accesari realizate cu succes
pe website-ul dvs. Th Trimestrul Precedent. Aceste accesari arata gradul de interes pentru website-ul dvs. Succesul
pe care il aveti cu privire la transformarea acestor accesari in comenzi pentru produse va depinde de puterea de
vanzare a website-ului si de imaginea de marketing pe care o au produsele dvs.

238. ,% de accesari Internet esuate Trimestrul Precedent”: numarul incercarilor fara succes de a accesa website-ul

dvs. in Trimestrul Precedent impartit la numarul total de incercari.
Aceste statistici sunt rezultatul investigatiilor tehnice realizate uzual de personalul companiei dvs.
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PRODUSELE

239. ,Planificate”: numarul total al fiecarui tip de produs pe care Il-ati stabilit in ,Planul de Productie” din Trimestrul
Precedent, adunat in toate zonele.

240. ,Fabricate”: numarul de produse care au fost fabricate efectiv in fabrica dvs. in Trimestrul Precedent, inclusiv
cele refuzate si cele refabricate pentru a le inlocui pe cele refuzate. Este posibil ca acest numar sa fie mai mic
decét numarul ,Planificate” daca nu aveti capacitate de productie suficienta pentru a realiza numarul pe care il doriti.

241. ,Refuzate”: numarul produselor respinse, dintre cele fabricate efectiv de compania dvs., de catre departamentul
de Control al Calitatii. Acestea se vand cu pret redus, fiind considerate rebuturi (TP - Tabelul 8). Daca dispuneti de
resurse suficiente, departamentul dvs. de Productie va fabrica un numar suplimentar de produse pentru a le Tnlocui pe
cele refuzate.

242. Pierdute/Distruse”: numarul fiecarui tip de produs pierdut, furat sau distrus Tn cadrul sistemului dvs. de distributie Tn
Trimestrul Precedent, pentru care este posibil sa vi se plateasca asigurare daca sunteti asigurat. (Cautati semnul ,.!").

243. ,Expediate catre”: numarul fiecarui tip de produs fabricat si expediat efectiv in fiecare zona comerciala si pentru
distribuitorul pe internet. Acest numar poate fi mai mic decat numarul stabilit la inceput, daca fabrica dvs. nu dispune
de o capacitate suficientd de productie, sau produsele sunt pierdute/distruse, asa cum este descris mai sus.
Produsele nu vor fi trimise pe pietele in care nu aveti o retea de distributie.

244, ,Comenzi de la”: numarul de comenz primite pentru fiecare dintre produsele dvs. in fiecare zona, in Trimestrul
Precedent. Acestea sunt comenzi noi si nu includ comenzi neonorate ce asteapta sa fie indeplinite din Trimestrul
Anterior celui Precedent.

245, Vanzari’: numarul fiecarui tip de produs vandut in fiecare zona in Trimestrul Precedent. Se ia in considerare numarul
cel mai mic dintre: comenzile noi plus comenzile neonorate din Trimestrul Anterior celui Precedent; sau livrarile din
Trimestrul Precedent plus stocurile de produse raportate pentru vanzare din Trimestrul Anterior celui Precedent.

246. ,Comenzi neonorate”: numarul comenzilor neonorate din Europa si NAFTA pentru fiecare produs, reportate n
Trimestrul Precedent datorita unui sistem de livrare ineficient. Este posibil ca pe internet sa nu existe comenzi
neonorate. Remarcati ca aceste cantitati reprezinta doar jumatate din numarul real de comenzi neonorate, iar cealalta
jumatate reprezintd comenzi anulate. Acestea nu au fost transferate in mod direct la companiile concurente, dar
probabil acolo vor ajunge candva in viitor. Numarul de comenzi neonorate poate creste si mai mult la inceputul
Trimestrului Urmator daca decideti sa mairiti pretul intre timp sau sa reduceti timpul de asamblare pentru produsele
dvs. (vezi urmatorul paragraf pentru metoda de calcul).

247. ,Stocuri din depozite”: numarul produselor depozitate in fiecare zona si disponibile pentru vanzare in Trimestrul
Urmator. Stocurile excedente ale oricarui produs pot fi vandute la inceputul Trimestrului Urmator daca intre timp
va hotarati sa aplicati o imbunatatire Majora produsului respectiv. Numerele ,Stocuri din depozite” sau ,Comenzi
neonorate” pentru fiecare produs din fiecare zona se calculeaza astfel: stocurile de produse din Trimestrul Anterior
celui Precedent, plus livrarile din cursul Trimestrului Precedent, minus comenzile neonorate din Trimestrul Anterior
celui Precedent, minus comenzile primite in cursul Trimestrul Precedent. Un rezultat pozitiv inseamna ca nh acea
zona aveti stocuri de produse disponibile pentru vanzare in Trimestrul Urmator. Un rezultat negativ inseamna ca
aveti comenzi neonorate in acea zona, dintre care jumatate vor fi anulate astfel incat rezultatul va fi impartit la doi
nainte sa fie raportat ca si comanda neonorata.

248. Produs: Imbunétatire”: trei cuvinte pot aparea aici, pentru fiecare produs:

e ,Zero” indica faptul ca nicio sugestie de imbunatdtre a produselor nu a venit din partea
departamentului de Cercetare si Dezvoltare in Trimestrul Precedent.

e _Minor” indica faptul ca departamentul de Cercetare si Dezvoltare din cadrul companiei dvs. a realizat o
imbunatatire relativ Minora pentru produsul dvs., care a fost automat inclusa in fabricarea produsului in
Trimestrul Precedent si a inceput sa influenteze imaginea de marketing a produsului. Nu sunt necesare
decizii suplimentare.

e ,Major” indica faptul ca departamentul de Cercetare si Dezvoltare din cadrul companiei dvs. a
realizat o imbunatatire de o importantd Majora care asteaptd acum decizia dvs. pentru a fi pusa
in aplicare. O imbunatatire Majora a produsului este comunicata o singura data, dar raméane

55

www.GMCRomania.ro —- GMC@GMCRomania.ro



http://dvs.nu/

Nu ai voie sa
pierzi niciunul
oriunde ai fi.

r

cu CONNECT 3G Poyi1 SA STAI PE
NET CAT VREI, PE LAPTOP SAU TABLETA.

e Super viteza 36
e Trafic de date inclus

(@osmore

Lumea noastra esti tu

Detalii pe www.cosmote.ro/Connect3’

A5 ) 153/253




M

. T
Profiles W\ International ——
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What is your
creative force?

Courage is the ability to , What inspires you
place your dreams above you fears - to action?

Belief in your self,
in your goals, in the outcome

Mai mult de 45.000 de companii si organizatii din peste 122 de tari confirma statutul de lider al
Profiles International in domeniul evaludrii si dezvoltarii de personal, datorita beneficiilor oferite
privind: Informatia, Tehnologia, Cercetarea, Calitatea si Serviciul Clienti.

Profiles International dezvolta evaluari de personal si solutii de managementul talentelor pentru a
creste performanta angajatilor si a managerilor acestora precum si pentru cresterea productivitatii
fortei de munca.

Noi ajutam clientii sa castige un important avantaj competitiv datorita intelegerii firii umane pana in
cele mai adanci zone. Aceasta presupune intelegerea modului cum gandesc oamenii, a tendintelor
naturale, a comportamentelor si preferintelor, a atitudinilor cheie specifice la locul de munca. Acest
lucru ajuta companiile sa selecteze persoana corectd, sa o aseze la locul potrivit si sa o ajute sa lucreze
la potentialul maxim.

Incepand cu anul infiintarii noastre 1991, am realizat peste 45.000.000 de evaluiri in peste 40.000 de
organizatii din 122 de tari. Facem acest lucru impreuna cu cei peste 200 de angajati ai nostri si a peste
1000 de parteneri din intreaga lume, cu formare in domenii precum psihologie organizationala,
managementul resurselor umane, training corporatist, educatie si tehnologia informatiei.

57

www.GMCRomania.ro —- GMC@GMCRomania.ro




e valabila pana va hotaréti sa o implementati. Daca, inainte ca o imbunatatire Majora sa fie pusa in aplicare, mai
este comunicata inca o imbunatatire Majora, atunci in momentul in care se ia decizia de implementare a
imbunatatirii unui produs, vor fi aplicate simultan toate imbunatatirile valabile pentru acel produs.

249. ,Reparate: Garantie”: numarul produselor reparate conform garantiei de un an oferita de companie. Reparatiile sunt
efectuate de agentiile locale de service. Aceste produse pot include produse returnate din cauza unei conceperi de
calitate slaba sau din cauza problemelor ecologice inerente. De asemenea, stocurile de produse din sistemul dvs. de
distributie mai pot necesita reparatii similare (cautati semnul ,!”). Numarul unitatilor returnate din acest motiv nu se
precizeaza separat.

250. ,Servicii Internet: Reclamatii”: numarul de reclamatii primite de distribuitorul pe internet din cauza incapacitatii de a
livra, ambala Th mod corespunzator produsele, din cauza scrierii incorecte a adreselor sau a altor probleme tehnice
de livrare. Aceste numere ofera indicatii cu privire la eficienta activitatii distribuitorului pe internet care pot influenta
imaginea de marketing a companiei dvs.

251. ,Transport: Distanta medie(km)”: distanta medie a drumului parcurs pentru livrarea produselor catre agenti si
distribuitori. Distantele parcurse la distribuitorul pe internet si la portul utilizat pentru expedierea produselor in NAFTA au o
lungime fixa precizatd in TP - Tabelul 12. Pentru Europa numarul mediu de zile acordate pentru fiecare drum va fi
distanta medie a calatoriei exprimata cu ajutorul kilometrajului zilnic specificat Th TP - Tabelul 12. Zilele partiale vor fi
considerate intregi pentru a acoperi intretinerea, incarcarea, etc.

252. Numarul de incarctur’: numérul incarcaturilor in containere trimise in fiecare zona. incarcéturile partiale sunt
considerate complete. Acest numar este echivalent cu numarul de drumuri efectuate.

CONTURI — (Euro)

253. Partea finala din Raportul de Management o reprezinta conturile companiei ce apar sub ftitluri precum
,Cheltuieli Administrative”, ,Structura Venitului”, ,Bilant” si ,Situatie flux numerar”. Acestea sunt tratate amanuntit mai
jos. Toate tranzactiile sunt inregistrate in euro. Atunci unde platile sunt datorate in dolari, se transforma in euro la
cursul de schimb in vigoare din Trimestrului Precedent.

CHELTUIELI ADMINISTRATIVE

254. Punctele specificate pentru Cheltuieli Administrative se refera la costurile suportate in cursul Trimestrului
Precedent.

255. ,Publicitate” costul total al reclamelor pentru toate produsele din toate zonele, asa cum s-a stabilit.

256. ,Agent distributie Internet”: platile compensatorii totale si comisioanele pe care le platiti agentului de distributie pe
internet (TP - Tabelul 3). Valoarea vanzarilor din Trimestrului Precedent inmultit cu procentul stabilit, plus plata
compensatorie stabilitd. Nu exista decat un agent. Pentru initierea si lichidarea activitatii pe internet exista costuri
asociate (TP - Tabelul 3).

257. ,Fumnizor servicii Internet”: costul activitatilor pe care le desfasurati pe internet, care depinde de numarul de
portaluri/servere pe care le-ati instalat, plus o taxa variabild pentru servicile specifice precum securitatea retelei,
considerata a fi un procent din valoarea vanzarilor pe internet (TP - Tabelul 4). Pentru initierea si lichidarea activitatii
pe internet exista costuri asociate (TP - Tabelul 4).

258. ,Agenti de vanzari & Distribuitori”: costul total al platilor compensatorii i comisioanele platite agentilor din
Europa si distribuitorilor din NAFTA 1n cursul Trimestrul Precedent, plus costul cumulat cu o decizie privind reducerea
numarului de agenti si distribuitori la sféarsitul Trimestrului Precedent, plus costul actiunii de recrutare de noi agenti si
distribuitori pentru a ajunge la numarul necesar. Numarul persoanelor pe care doriti sa le recrutati (Si prin urmare
pentru care a trebuit sa platiti taxe de recrutare) este numarul stabilit ca obiectiv, pe care ati incercat sa il obtineti
in Trimestrul Precedent, mai putin numarul din reteaua dvs. la sfarsitul Trimestrului Anterior celui Precedent (TP -

Tabelul 3). Comisionul distribuitorilor se plateste in functie de valoarea vanzarilor. Nu exista niciun cost pentru
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agentii care au luat decizia sa nu mai lucreze ih compania dvs. in cursul Trimestrului Precedent.

259. ,Birou vanzari”: costurile privind administrarea vanzarilor reprezinta 1% din valoarea totala a comenzilor luate
din toate zonele in cursul Trimestrului Precedent.

260. ,Servicii Garantie™: costul total al reparatiilor produselor returnate in Trimestrul Precedent din cauza defectelor,
conform garantiei de un an. Numarul reparatiilor din Trimestrul Precedent inmultit cu costurile respective (TP - Tabelul
9). Articolele reparate ca urmare a rechemarii produselor se taxeaza cu 75% din costul standard.

261. ,Expediere & Transport™ costul pe care il implica utilizarea mijloacelor de transport inchiriate pentru livrarea
produselor din cadrul companiei dvs. catre distribuitorul pe internet si agentii din Europa in Trimestrul Precedent,
plus costul de expediere a containerelor incarcate cu produse catre NAFTA.

a) Costul mijloacelor de transport inchiriate in Europa este reprezentat de numarul zilelor necesare pentru
transportul de containere, inmultit cu rata zilnica de inchiriere a containerelor, specificata in TP - Tabelul
12.

b) Costul expedierii de marfuri pentru NAFTA si pentru distribuitorul pe internet este reprezentat de zilele
necesare pentru transportul de containere pana la portul NAFTA si/sau pana la distribuitorul pe internet,
Tnmuiltit cu costul zilnic pentru fiecare container.

262. Numarul zilelor necesare transportului de containere poate fi calculat impartind distantele cu maximul zilnic
permis (rotunjit), Tnmultit cu numarul de incarcaturi. In toate cazurile sunt permise incarcaturile ce contin mai multe
tipuri de produse (TP - Tabelul 12).

263. ,Cercetare Produse”. suma totala cheltuitad in cursul Trimestrului Precedent pentru cercetare in vederea
imbunétatirii produselor, asa cum a fost stabilit.

264. ,Dezvoltare Website”: in fiecare trimestru decideti ce suma sa investiti pentru dezvoltarea si intretinerea
website-ului dvs. (daca aveti unul). Banii se cheltuiesc pentru actualizarea informatiilor prezentate si pentru
dezvoltarea programului de software pentru ca website-ul sa fie mai atractiv. Exista un factor de uzura interna care
determina website-ul s& para demodat si depasit in timp. Ar trebui sa investiti pentru a distruge aceasta tendinta.
,Clasificarea website-ului pe baza de stele” depinde de cat de multi bani cheltuiti in mod regulat.

265. ,Departament personal”: costul total al trainingului din Trimestrul Precedent, al recrutarilor si concedierilor de
personal. Numarul stabilit la fiecare categorie inmultit cu costul corespunzator precizat in TP - Tabelul 15.

266. ,intretinere utilaje”: costul pentru intretinerea si repararea utilajelor din cadrul companiei. Numarul orelor stabilite
prin contract este inmultit cu numarul de utilaje, inmultit cu costul pe ord. Dacd numarul orelor de defectiune
depaseste numarul total al orelor stabilite prin contract, diferenta va fi platitd cu ora la un pret mai ridicat, de urgenta
(TP - Tabelul 6).

267. ,Depozitare & Achizitii”: costul activitatii destinate depozitarii in zonele dvs. pe fiecare trimestru si costul administrativ,
plus costul pentru fiecare din numarul mediu de unitati de materie prima livrate si pastrate in depozitele comerciale
(adica orice cantitate ce depaseste spatiul maxim din fabricd), plus un cost pentru fiecare unitate a produselor
depozitate In zonele de vanzari la preturile respective (TP - Tabelele 13 si 14).

268. ,Informatii comerciale”: costul informatiilor platite din Trimestrul Precedent, asa cum a fost stabilit (TP - Tabelul 2).

269. ,Control credite”: costul pentru colectarea banilor de la companiile datornice; plus taxele platite la banca pentru
gestionarea platilor facute pe internet cu cartile de credit (TP - Tabelul 20).

270. ,Asigurar’”: prima de asigurare pentru asigurarea de risc. Reprezinta totalul specificat in Bilantul din Trimestrul Anterior
celui Precedent al Activelor Fixe, Stocurilor de Produse si Stocurilor de Materii prime pastrate, toate inmultite cu rata de
asigurare conform politei de asigurare stabilite. Daca nu ati optat pentru nicio asigurare, acest numar va fi zero.

271. ,Buget management”: costul departamentului managerial din Trimestrul Precedent, asa cum a fost stabilit.
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272. ,Cheltuieli diverse”: totalul celorlalte costuri neprevazute care nu au fost incluse pana acum. Acest total reprezinta
un cost fix plus un procent al tuturor costurilor incluse n cheltuielile administrative pana acum (incluzand costul fix) (TP -
Tabelul 20). Vezi de asemenea Paragraful 186.

273. ,Total cheltuieli administrative” totalul cheltuielilor administrative, prezentate in Paragrafele 255 — 272.

274. Profit brut/ Pierderi acumulate” suma profitului acumulat (sau a pierderilor, daca numarul este negativ) pana la
sfarsitul Trimestrului Precedent. Acesta se calculeazd ca profit impozabil/pierdere din Trimestrul Anterior celui
Precedent, plus profitul brut, dobénda si platile de asigurare incasate, mai putin dobanda plétita, cheltuielile administrative
si deprecierea din Trimestrul Precedent. Daca aceasta valoare este pozitivd cand se fixeazéd suma impozitului in al
patrulea trimestru din an, atunci impozitul se va plati pe baza unui procent din valoare, iar cifra ,Profit brut/Pierderi
acumulate” va fi raportata zero in Trimestrul Urmator. Daca cifra este negativa (insemnand pierdere), atunci cand se
fixeazd suma impozitului, nu se plateste nicio taxa, iar pierderea va fi raportata in Trimestrul Urmator. Cifra din al
patrulea trimestru al fiecarui an reprezinta valoarea sumei chiar inainte de fixarea impozitului. Odata ce impozitul a
fost fixat, taxa pentru profitul impozabil a fost redusa la zero la inceputul primului trimestru (TP - Tabelul 20).

275. ,Daund asigurare”: valoarea totald evaluata a revendicarilor pentru pierderile suferite in Trimestrul Precedent. Tn cazul
n care nu ati obtinut asigurarea, aceasta va fi zero.

276. ,Asigurare excedentd”: suma pe care o0 presupune asigurarea de risc la care se obliga compania dvs. inainte
sa i se achite daunele de la agentiile de asigurare. Prin aplicarea procentului acceptat conform politei de asigurare
alese, este posibil ca aceasta suma sa se utilizeze pentru reintregirea valorii totale a asigurarii.

STRUCTURA VENITULUI

277. Evaluarea structurii venitului se defineste in doua parti. Prima parte calculeaza profitul brut, a doua precizeaza
profitul/pierderea perioadei curente.

278. ,Venit din vanzari”: venitul total provenit din toate activitatile comerciale din Trimestrul Precedent. Numarul fiecarui
tip de produs vandut in Europa, in NAFTA si pe internet este inmultit cu preturile corespunzatoare, plus numarul
fiecarui tip de produs lichidat la pretul de evaluare dupa implementarea unei imbunatatiri majore a produsului (TP -
Tabelul 21), plus vanzarea tuturor produselor respinse la pretul de rebut (TP - Tabelul 8).

279. ,Valoarea stocului initial”: valoarea totald a stocurilor de produse si materiile prime pastrate sau comandate la
Tnceputul Trimestrului Precedent. Aceasta valoare este stabilita ca ,Valoarea stocului final” din Raportul pentru
Trimestrul Anterior celui Precedent.

280. ,Achizitii materii prime”: costul materiilor prime comandate in Trimestrul Precedent, in cantitatile stabilite si la
preturile anuntate din Trimestrul Anterior celui Precedent. Materile prime comandate pentru trimestrele viitoare sunt
incluse in aceasta cifra la preturile cotate viitoare. Unitatile de material achizitionate automat pentru a completa
lipsurile din Trimestrul Precedent se platesc la pretul la vedere plus un surplus precizat in TP - Tabelul 13. Remarcati
ca pretul materiilor prime este in dolari si se platesc in dolari, dar in conturi apare in euro, transformati conform
cursului de schimb valabil din Trimestrul Precedent.

281. ,Costuri muncitori calificati”: numarul orelor muncitorilor calificati din perioada de baza, plus cele suplimentare din
Zilele de sdmbata si duminica din Trimestrul Precedent inmultite toate cu salariul de baza pe ora sau cu sporurile
salariale corespunzatoare. Daca acest total transformat in salariul mediu pe lucrator, pentru fiecare saptamana
lucrata, este mai mic decét o cifra similara pentru muncitorii necalificati, rata veniturilor medii séptdmanale pentru
munca necalificaté se foloseste in locul acestui total si se inmulteste cu numarul total de saptamani lucrate.

282. ,Costuri muncitori necalificati”: numarul orelor de exploatare plus cele de avarie ale utilajelor din perioada de
baza, plus cele suplimentare din zilele de sdmbata si duminica din Trimestrul Precedent, pentru numarul de ture
stabilit, Tnmultit cu salariul pe ora corespunzator (un procent fix din salariul pe ora al muncitorilor calificati, (TP -
Tabelul 17)), toate marite prin sporurile pe care le implicd schimbul de lucru, Tnmultit cu patru muncitori pentru
fiecare utilaj. Daca numarul muncitorilor necalificati a fost mai mare decét numarul necesar pentru operarea

utilajelor, acesti muncitori care sunt Tn plus sunt platiti cu acelasi salariu mediu ca si cei care asista utilajele.
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Lucratorii necalificati sunt platiti pentru numarul minim de ore pe trimestru (TP - Tabelul 17).

283. ,Costuri exploatare utilaje™: costul pe care il implica functionarea utilajelor in Trimestrul Precedent. Numarul de
utilaje care va sunt puse la dispozitie este inmultit cu costul cheltuielilor generale ale utilajelor, plus costul
pentru supravegherea de pe fiecare schimb de lucru, plus numarul de ore de functionare a fiecarui utilaj Tnmultit cu
randamentul utilajului, plus o taxa pentru fiecare produs fabricat, necesara pentru acoperirea cheltuielilor cu
planificarea productiei (TP - Tabelul 10).

284. ,Controlul calitatii”: Costul fix pe care il implica departamentul de Control al Calitatii din cadrul companiei dvs.,
precizat in TP - Tabelul 10.

285. ,Valoarea stocului final”: valoarea totald a materiei prime detinute care a fost comandata la sfarsitul Trimestrului
Precedent, plus valoarea stocurilor de produse de la sfarsitul Trimestrului Precedent (vezi paragrafele 302,
respectiv 301).

286. ,Costuri vanzari”: costul de fabricare a produselor vandute in Trimestrul Precedent (totalul valorilor din
paragrafele 279-284, minus 285).

287. ,Profit brut/Pierderi”: ,Venit din vanzari” minus ,Costuri vanzari’.

288. ,incaséri asigurari’: suma pe care compania de asigurari o pliteste companiei dvs. printr-o reglementare a
despagubirilor pretinse de dvs. in Trimestrul Precedent. Suma totala ce poate fi pretinsa, minus asigurarea excedenta
pe care ati acceptat-o conform politei de asigurare pe care ati stabilit-o (TP - Tabelul 22) (TVD - Randul T).

289. ,Venituri financiare”: dobénda céastigata in urma investitilor pastrate in cursul trimestrului.

290. ,Cheltuieli financiare™: dobanda platita pentru toate linile de credit si creditele fara garantii, facute de companie in
cursul Trimestrului Precedent, plus dobanda platita pentru Tmprumutul la termen. Calcularea dobénzii presupune
reorganizarea initiala a imprumuturilor, a numerarului si a investitiilor din Bilantul de la sfarsitul Trimestrului Anterior
celui Precedent datorita deciziilor luate Tn legatura cu investitiile si imprumuturile la Tnceputul Trimestrului Precedent.
Dobanda pentru linia de credit si pentru creditul fara garantii se calculeaza pe baza unui flux monetar stabil din interiorul
si din exteriorul companiei in cursul Trimestrului Precedent, asa cum se explica in TP - Tabelul 14. Dobanda pentru
creditele fara garantii se adauga la valoarea creditelor, iar dobanda pentru linia de credit se adauga la linia de
credit. In cazul in care unul dintre aceste tipuri de credite este eliminat pe parcursul trimestrului, toatd dobanda
pentru creditul fara garantii se adauga la linia de credit si dob&nda pentru linia de credit se scade din numerar.

291. ,Cheltuieli Administrative”™: vezi paragraful 273.

292. ,Devalorizare”: suma totald prin care s-au devalorizat utilajele in Trimestrul Precedent. Aceasta valoare se
calculeaza ca un procent fix din: valoarea utilajelor, specificata in Bilantul pentru Trimestrul Anterior celui
Precedent, plus a doua plata pentru toate utilajele instalate in Trimestrul Precedent, mai putin valoarea tuturor
utilajelor vandute in Trimestrul Precedent. Rata de depreciere este precizata in TP - Tabelul 18.

293. ,Impozit stabilit’: suma impozitului pe profit pe care trebuie s& o pléteasca firma dvs. Se stabileste la sfarsitul celui de-
al patrulea trimestru in fiecare an. Acest impozit se calculeaza pe baza oricarei valori pozitive a profitului brut
acumulat inmultitd cu procentul de impozit precizat in TP - Tabelul 20. Impozitul fixat se scade imediat din conturile
de profit si din conturile de pierderi si se raporteaza in Bilant ca si creanta pana ce va fi platit in al doilea trimestru din
anul urmator.

294. Profit/pierdere perioada curentd”: profitul brut, plus dobanda si platile de asigurare incasate, minus dobanda
platita, cheltuieli administrative, devalorizarea si impozitul stabilit.

295. ,Dividende platite”: suma platita actionarilor in urma deciziei de a plati un dividend in primul sau al treilea
trimestru. Capitalul de actiuni pe care il detineti se inmulteste cu procentul de dividende stabilit. Suma dividendelor
platite este posibil sa fi fost limitata la profitul nedistribuit din Trimestrul Anterior celui Precedent.
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296. ,Transferuri catre Profitul nedistribuit”: Profitul/Pierderea din perioada curenta, minus dividendele. Activele nete de la
sfarsitul Trimestrului Precedent se vor egala cu activele nete din Trimestrul Anterior celui Precedent plus aceasta
suma, plus toate imprumuturile la termen suplimentare obtinute h Trimestrul Precedent.

BILANTUL

297. ,Bilantul”: acesta se compune din trei parti — active, pasive si capital.
298. ,Valoarea proprietatilor”: valoarea fixa a sediului de fabrica al companiei si alte bunuri fixe.

299. ,Valoarea utilajelor”: valoarea curenta depreciata a utilajelor din companie. Valoarea utilajelor specificata in
Raportul pentru Trimestrul Anterior celui Precedent, plus a doua parte a plati pentru toate utilajele instalate in
Trimestrul Precedent, mai putin valoarea depreciatéd a tuturor utilajelor vandute in Trimestrul Precedent, toate
reduse datorita ratei trimestriale de depreciere, plus valoarea intreaga a primei plati pentru utilajele comandate
recent in Trimestrul Precedent. Rata de depreciere este specificata in TP - Tabelul 18.

300. ,Total active fixe”: valoarea totala a proprietatilor si a utilajelor.

301. ,Valoarea stocurilor de produse”: valoarea stocurilor de produse péastrate in diverse zone de vanzari la sfarsitul
Trimestrului Precedent. Numarul fiecarui tip de produs pastrat se inmulteste cu valoarea corespunzatoare (TP - Tabelul
21).

302. ,Valoarea stocurilor de materii prime”: valoarea in euro a stocurilor de materii prime pastrate Th sau langa fabrica
dvs. la sfarsitul Trimestrului Precedent, plus unitatile deja comandate pentru Trimestrul Urmator si pentru Trimestrul
Ulterior celui Urmator. Numarul total de unitati pastrate si comandate se inmulteste cu un procent (TP - Tabelul 21)
din cel mai mic pret dintre pretul la vedere si cel cu livrare la 3 sau 6 luni pentru materia prima din Trimestrul Urmator
specificatd in Raportul din Trimestrul Precedent. Acest pret in dolari este transformat in euro conform cursului de schimb
cotat n Trimestrul Precedent.

303. ,Total creante”: valoarea banilor pe care clientii ii datoreaza companiei dvs. ,Total creante” din Raportul pentru
Trimestrul Anterior celui Precedent, plus vanzarile din Trimestrul Precedent, minus veniturile comerciale (vezi
paragraful 318).

304. ,Numerar”: suma lichiditatilor pastrate fara sa castige dobanzi. ,Numerar” din Trimestrul Anterior celui Precedent,
minus cel necesar pentru finantarea activitatilor operatiunilor companiei si investitilor din Trimestrul Precedent; sau,
plus toate fondurile suplimentare generate de operatiunile companiei, de vanzarea investitiilor sau de creditele
aditionale la termen, primite in Trimestrul Precedent. Remarcati cd suma de lichiditéti pastrate variaza in mod
automat Tn functie de nevoia companiei pentru fondurile lichide.

305. ,Investitii”: valoarea investitilor pastrate sub forma de depozite bancare. Investitile din Trimestrul Anterior celui
Precedent, minus orice investitie pe care ati decis sa o vindeti, sau, plus orice investitie noua pe care ati decis sa o
achizitionati la inceputul Trimestrului Precedent. Dobanda investitilor variaza in functie de rata dobanzii actuale (TP
- Tabelul 20).

Dobanda se plateste n fluxul monetar zilnic al companiei. Este posibil ca investitiile noi sa fi fost constranse de
limita impusa de linia de credit.

306. ,Total Active”: suma tuturor activelor de la paragraful 298 pana la 305.

307. ,Impozit stabilit”: suma impozitului fixat in trimestrul al patrulea, care trebuie platita Tn urmatorul an in al doilea
trimestru. In cazul in care impozitul trebuie plétit, va aparea o cifra numai in primul si al patrulea trimestru din fiecare an.

308. ,Datorii furnizori”: suma de bani datorata de companie pentru bunurile si serviciile furnizate n Trimestrul Precedent.
Costul pentru publicitate, plus servicile de garantie, mijloacele de transport inchiriate, dezvoltare website,
intretinerea, o parte din depozitare si achizitionare, informatile comerciale si plus 50% din materile prime
achizitionate (TP - Tabelul 24).
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309. ,Linia de credit”: suma de bani imprumutata de la banca cu dobanda variabila garantata de activele pe termen
scurt din companie. Acest credit este limitat de limita liniei de credit precizata in Raportul pentru Trimestrul Anterior
celui Precedent, dar cu toate acestea, dobanda ce trebuie platita pentru linia de credit din Trimestrul Precedent se
adauga la suma datorata astfel incat daca imprumutul este aproape de limita, el poate parea ca este peste limita
maxima permisa. Daca linia de credit ar trebui rambursata in intregime, toata dobanda se va scadea din numerar.
Fondurile sunt transferate Th si din linia de credit in mod automat (pana la limitd) in functie de necesitatile de
functionare ale companiei.

310. ,Credite fara garanti”: suma de bani imprumutatd unei companii, pe termen scurt, fard garantie, pentru
finantarea operatiilor in plus fata de toate finantarile furnizate din resursele interne, linii de credit si credite la termen.
Dobanda acestui tip de credit se adauga la suma creditului doar daca imprumutul nu este rambursat complet, caz
in care toatd dobanda se adauga la linia de credit. Creditele fara garantii sunt furnizate si rambursate in mod
automat Tn functie de necesitatile operationale ale companiei, numai dupa ce linia de credit disponibila este epuizata.

311. ,Total Pasive curente”: totalul pasivelor de la paragraful 307 pana la 310.

312. ,Credite la termen”: valoarea totala a imprumuturilor pe care compania dvs. a decis sa le obtina din institutiile
de investitii pe termen lung.

313. ,Active nete”: activele totale ale companiei, mai putin toate pasivele curente pe termen scurt. Activele nete
sunt egale cu cele din Trimestrul Anterior celui Precedent, plus cele transferate la profit nedistribuit din Trimestrul
Precedent, plus orice Tmprumut suplimentar la termen pe care compania dvs. I-a obtinut cu succes la inceputul
Trimestrului Precedent.

314. ,Capital social’: fondurile initiale ale actionarilor In forma actiunilor de 1 Euro, care au fost utilizate pentru a
furniza capitalul de inceput al companiei.

315. ,Profit Nedistribuit™: profituri nedistribuite acumulate pe timpul existentei unei companii. Acestea se
calculeaza ca ,Valoare neta”, minus ,Capital social’. Profitul nedistribuit este egal cu profitul nedistribuit din Trimestrul
Anterior celui Precedent, plus profitul (sau pierderile) transferat la profitul nedistribuit din Trimestrul Precedent.
Profitul nedistribuit poate fi si negativ (Vezi paragraful 296).

316. ,Fonduri actionari”: totalul capitalului social plus profitul nedistribuit; sunt egale si cu , Activele nete”.

FLUXUL DE NUMERAR

317. ,Situatie flux numerar” constituie partea finala a conturilor si aratéd cum sunt transferate fondurile companiei in si din
operatiunile sale in Trimestrul Precedent.

Activitati operationale

318. ,Venituri comerciale”. platile facute companiei din ,Total Creante” in Trimestrul Precedent. O parte din ,Total
Creante” din Trimestrul Anterior celui Precedent si vanzarile din Trimestrul Precedent. Veniturile provenite din
vanzarile din diverse zone in cursul Trimestrului Precedent fac subiectul termenelor de plata specificate ih TP -
Tabelul 23. Aceste termene nu sunt niciodata indeplinite complet si prin urmare cei care nu platesc creantele sunt
raportati in Bilantul din Trimestrul Urmator ca total creante.

319. ,incasari asiguréari”: (vezi paragraful 288 mai sus).

320. ,Plati comerciale™ platile care se fac pentru salarii, bunuri si servicii furnizate companiei. Cheltuieli
administrative, 50% din materiile prime achizitionate, totalul salariilor, functionarea utilajelor, controlul calitatii, plus
datorii furnizori din Trimestrul Anterior celui Precedent, mai putin cheltuielile administrative cu datorii furnizori din
Trimestrul Precedent (adica se exclude costul materiilor prime din Trimestrul Precedent).

321. ,Impozit platit”. doar in al doilea trimestru se plateste impozitul fixat in Bilantul din Trimestrul Anterior celui
Precedent.
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Activitati de Investitii
322. ,Dobénda incasatd™: dobanda castigata in urma investitiilor din Trimestrul Precedent.
323. ,Active vandute”: valoarea utilajelor vandute la Tnceputul Trimestrului Precedent la valoarea depreciata.

324. ,Active achizitionate”: sumele date ca parte a platilor facute pentru utilajele comandate sau instalate in
Trimestrul Precedent (TP - Tabelul 18).

Activitati Financiare

325. ,Credite suplimentare”: totalul liniilor de credit, a imprumuturilor la termen si a celor fara garantii, minus totalul
acelorasi tipuri de imprumuturi din Trimestrul Anterior celui Precedent; daca sunt pozitive.

326. ,Dobanda platitd”: costul Tmprumuturilor din cursul Trimestrului Precedent. Dobé&nda se plateste pentru
imprumuturile la termen, liniile de credit si imprumuturile fara garantii, avand rate variabile precizate in TP 20.

327. ,Dividende platite”: (vezi paragraful 295).

328. ,Flux numerar net”: diferenta dintre afluxul (de la paragraful 318 pana la 321) si iesirile (de la paragraful 322
pana la 326) de fonduri lichide. Valoarea pozitiva indica un aflux net de fonduri in numerarul companiei dvs.
Valoarea negativa indica iesiri de lichiditati din companie, si in general sunt indicate cu zero.

329. ,Limita liniei de credit pentru Trimestrul Urmator”: suma maxima pe care banca v-o poate acorda pentru linia de
credit in Trimestrul Urmator. Se bazeazé pe Raportul pentru Trimestrul Precedent si se calculeaza ca in TP - Tabelul
19.

330. ,Solvabilitatea pentru Trimestrul Urmator”: suma maxima suplimentara a creditului la termen pe care o puteti
obtine in Trimestrul Urmator. Aceasta depinde de cursul pe care bursa de valori il acorda actiunilor companiei
dvs., de suma tuturor imprumuturilor la termen existente si de limita liniilor de credit pe care este posibil sa le fi obtinut
de la banca. Se calculeaza conform TP - Tabelului 19.

331. ,Cursul per actiune”: Pretul cotat de Bursa de valori pentru actiunile fiecarei companii la sfarsitul Trimestrului
Precedent, specificat in Euro.

332. ,% Dividende platite”: procentul din capitalul unei companii care se plateste in dividende, asa cum s-a decis in
Trimestrul Precedent (doar in trimestrele impare).

CURSUL ACTIUNILOR OBTINUT LA SFARSITUL SIMULARII ESTE UNICUL
CRITERIU PE BAZA CARUIA SE EVALUEAZA PERFORMANTA COMPANIEI

INFORMATII COMERCIALE

333. Partea a cincea a Raportului de Management contine informatii generale care va sunt puse la dispozitie
gratuit sau la cerere, in schimbul unei plati (TP - Tabelul 2).

Informatiile comerciale constau din:
334. Informatiile despre companie, care ar trebui sa vi se puna la dispozitie gratuit:

a) ,Preturi”: stabilite de fiecare companie pentru fiecare produs pe fiecare piata in Trimestrul Precedent;

b) ,Total Numar angajati”: numarul total al muncitorilor calificati si necalificati angajati ai fiecarei companii n
Trimestrul Precedent;

C) ,Salariul /ora asamblare”. salariul de baza pe ora a muncitorilor calificati din fiecare companie i Trimestrul
Precedent;

d) ,Agenti si distribuitori”: numarul total al agentilor si distribuitorilor care au lucrat pentru fiecare companie in
Europa si NAFTA Tn Trimestrul Precedent.

335. ,Activitati comerciale™: pentru aceste informatii trebuie sa platiti o suma (TP - Tabelul 2):
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a) cheltuieli pentru publicitate;
b) cheltuieli pentru cercetare si dezvoltare;
c) clasificarea pe baza de stele pentru fiecare produs, cum reiese din evaluarea pe un esantion de
consumatori;
d) o evaluare a eficientei website-ului.
In toate cazurile evaluarea se face pe baza de stele de la una la cinci, una insemnand calitatea foarte slaba, iar
cinci calitate excelenta.

336. ,% cota de piata a produselor vandute”: cotele de piata se calculeaza pe baza numarului de vanzari, nu pe baza
comenzilor. Informatia este furnizata pe cele trei zone comerciale, pentru fiecare produs. Pentru aceste informatii
platiti o suma de bani (TP — Tabelul 2):

a) Cota de piata a fiecirei companii de pe piata europeand a comertului cu amanuntul. in afara de dvs. si de
concurentii dvs. directi, exista alte companii concurente care vand produse importate si prin urmare totalul va fi
mai mic de 100%.

b) Cota de piata a fiecarei companii de pe piata americana a comertului cu amanuntul. La fel, totalul este mai
mic de 100%.

c) Cota de piata a fiecarei companii de pe piata comeriului pe internet. Similar, totalul ajunge la mai putin de
100% datorita existentei celorlalti concurenti din intreaga lume.

INFORMATII ECONOMICE

337. La fiecare sase luni se furnizeaza un Raport Financiar al tuturor companiilor.

338. In fiecare trimestru vi se pun la dispozitie gratuit diverse statistici oficiale atat pentru piata europeané cat si pentru
cea americana. Acestea dau indicatii cu privire la performanta relativa a economiilor si prin urmare despre zonele in
care este posibila dezvoltarea de piata. Aceste statistici sunt:
a) ,Produsul intern brut”: intr-o forma adaptata pentru a regla variatile sezoniere si trimestriale. Acesta da
indicatii despre tendinta fundamentala de dezvoltare economica (sau declin) de pe piata si despre schimbarile ce
apar in aceasta tendint;
b) ,% Rata somajului”: arata procentul de someri de pe pietele din ambele zone si da indicatii despre miscarile de
pe piata de munca. De asemenea, ofera detalii despre disponibilitatea fortei de munca de pe piata
europeana. Aceasta statistica apare intr-o forma care nu este impartita pentru fiecare sezon;
c) ,Balanta Comerciala Externa”: este o masura a puterii concurente a economiilor europene si americane;
d) ,% Dobénda anuala de referinta a Bancii Centrale in Trimestrul Urmator”: indica rata dobanzii anuale
stabilitd de banca centrala in fiecare zona la sfarsitul Trimestrului Precedent, care va fi pusa in aplicare n
Trimestrul Urmator. Rata europeand este baza in functie de care se calculeaza toate celelalte dobanzi in
procesul de simulare;
e) ,Cursul de schimb”: Stabilit in euro, ofera pretul de schimb al unui dolar in euro. Acesta este cursul care
se va folosi pe tot parcursul Trimestrului Urmator si care a fost utilizat pentru evaluarea materiei prime la
sfarsitul Trimestrului Precedent. Cursul se precizeaza ca euro pentru dolar;
f) ,% Accesul populatiei la calculatoare”: procentul din populatie ce are acces la un PC;
g) Informatiile economice despre alte piete din afara Europei si Americii de Nord sunt variabile. Pentru a
oferi unele idei despre modul de functionare a economiei, estimari ale statisticilor economice corespunzatoare se
furnizeaza pentru ,Restul lumii dezvoltate”. Poate fi periculos sa va bazati pe aceste informatii.

339. ,Preturi materii prime”: (US$ pentru 1000): Preturile cotate pentru 1000 de unitati de materie prima (daca sunt
comandate in Trimestrul Urmator) pentru a fi livrate Tn cursul Trimestrului Urmator (cu pretul la vedere) si pentru a fi
livrate in Trimestrul Ulterior celui Urmator (cu pretul la 3 luni) sau pentru a fi livrate in trimestrul ce urmeaza acestuia
(cu pretul la 6 luni).

340. Acestea sunt singurele articole din Raport ale céror preturi sunt fixate in dolari. Un procent din cel mai mic pret
dintre cele la vedere, la 3 luni si la 6 luni, a fost folosit pentru a evalua materia prima la sfarsitul Trimestrului Precedent
(TP - Tabelul 21).

341. ,Raport Economic”: In final, s-ar putea sa primiti fragmente despre informatiile economice curente, extrase din
presa financiara, care s-ar putea sa va ajute sa previzionati tendintele economice si sa preveniti aparitia
problemelor comerciale pe viitor.
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place your dreams above you fears ’ to action?

Belief in your self,
in your goals, in the outcome

Mai mult de 45.000 de companii si organizatii din peste 122 de tari confirma statutul de lider al
Profiles International in domeniul evaludrii si dezvoltarii de personal, datorita beneficiilor oferite
privind: Informatia, Tehnologia, Cercetarea, Calitatea si Serviciul Clienti.

Profiles International dezvolta evaluari de personal si solutii de managementul talentelor pentru a
creste performanta angajatilor si a managerilor acestora precum si pentru cresterea productivitatii
fortei de munca.

Noi ajutam clientii sa castige un important avantaj competitiv datorita infelegerii firii umane pana in
cele mai adanci zone. Aceasta presupune intelegerea modului cum gandesc oamenii, a tendintelor
naturale, a comportamentelor si preferintelor, a atitudinilor cheie specifice la locul de munca. Acest
lucru ajuta companiile sa selecteze persoana corectd, sa o aseze la locul potrivit si sd o ajute sa lucreze
la potentialul maxim.

Incepand cu anul infiintdrii noastre 1991, am realizat peste 45.000.000 de evaluiri in peste 40.000 de
organizatii din 122 de tari. Facem acest lucru impreuna cu cei peste 200 de angajati ai nostri si a peste
1000 de parteneri din intreaga lume, cu formare in domenii precum psihologie organizationala,
managementul resurselor umane, training corporatist, educatie si tehnologia informatiei.
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ParteaalV a

TABELUL DE DECIZII

Tabelul de Decizii reprezinta formularul prin care deciziile care se iau in cadrul
companiei dvs. in fiecare trimestru, sunt introduse in Simulator. Odata ce decizia
pe care ati luat-o este procesata de Simulator, nu mai poate fi schimbata. Exista
cateva aspecte de baza care trebuie specificate.

a) Atunci cand doriti ca deciziile sa aiba valori negative, trebuie sa puneti in fatd semnul minus. Daca acest semn nu
apare, valoarea introdusa va fi pozitiva.

b) Daca doriti sa nu luati nicio decizie, introduceti un zero.

¢) Daca introduceti un numar ce nu poate fi acceptat in conditiile actuale ale procesului de simulare, de ex. incercati
sa vindeti doua utilaje in situatia in care nu detineti decét unul, Simulatorul va inlocui decizia gresita cu cea mai
apropiata valoare acceptabilda. De asemenea unele decizii pe care incercati sa le puneti in aplicare ar putea esua,
de exemplu s-ar putea sa Tncercati sa recrutati cinci muncitori si sa nu selectati decét trei. Erorile sau diferentele de
acest tip vor fi indicate prin steluta (*) langa valoarea respectiva.

d) Tabelul de VALORI al Deciziilor (TVD) va pune la dispozitie unitatile, limitele superioare si inferioare care pot fi
introduse pentru fiecare item din Tabelul de Decizii si valorile implicite. Responsabilitatea introducerii datelor cu
exactitate va apartine. O decizie este nevalida daca se afla in afara limitelor pe care le impune simularea. Se
noteaza un diez (#) pentru a indica ca o decizie nevalida a fost inlocuita de valoarea implicita.

e) Dupa Tabelul de Decizii, este prezentat Tabelul de Valori al Deciziilor (TVD).

f) Tnainte de inceperea competitiei, veti fi repartizati intr-o grupa de echipe in cadrul caruia veti concura, si vi se
va atribui un numar de grupa, un numar de companie si un cod de identificare. Aceste numere trebuie sa apara
pe toate decizile dvs., astfel incat Simulatorul sa stie ale cui sunt decizille operate. Cand introduceti aceste
informatii, folositi Anul si Trimestrul pentru simulare, nu pe cele reale si amintiti-va ca trimestrul ,,1” urmeaza dupa
trimestrul ,,4”.
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TABEL DE DECIZII
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Tabelul de VALORI al Deciziilor = TVD

Unitati |Minim | Maxim | /208r€
; implicita
A 1 |Date Identificare (Grupa, Companie si Identitate)
A 2 |Anul si Trimestrul. Anul trebuie sa contina 4 cifre
B 1 |Nr. unitati produs de fabricat si trimis catre UE Cantitate| -995 9999 | Cafinainte
B 2 |Nr. unitati produs de fabricat si trimis catre NAFTA Cantitate 0 9999 | Cafinainte
B 3 |Nr. unitati produs de fabricat si trimis catre Internet Cantitate| -995 9999 | Cafinainte
C 1-3 |Preturi Produse Euro 0 999 Cainainte
Daca Pretul este zero, atunci nu veti primi nicio comanda
D 1-3 Publl_cnate produs_e in toate zonele, plus publicitate E’000 0 99 Cainainte
imagine companie
E 1 |Timp de asamblare Produs 1 Minute 100 999 Cafnainte
E 2 |Timp de asamblare Produs 2 Minute 150 999 Cafnainte
E 3 |Timp de asamblare Produs 3 Minute 300 999 Cafnainte
= inceperea unui proces Major de imbunéatatire a produselor si/sau 0 1 sero
stocuri de produse vandute la preturi promotionale; Da=1; NU=0
G |Cheltuieli Cercetare & Dezvoltare E’000 0 99 Cainainte
Comenzi materii prime pentru Trimestrul Ulterior celui Cantitate
H o . . .. . 0 99 zZero
Urmator si pentru trimestrele viitoare 000
J 1 |Decizii Agenti UE
a) r:lumarul total dorit pentru Trimestrul Ulterior celui Cantitate 0 99 Cainainte
Urmator
b)_ E’lal,:l compensatorii trimestriale (0 minim daca nu E’000 99 Cainainte
exista agenti)
c) % Comision Procent 99,9 Cafnainte
J 2 |Distribuitori NAFTA - la fel ca Agentii UE
J 3 |Daca decideti sa operati pe Internet, automat primiti 1 distribuitor
a)_ Pulal,:l compensatorii trimestriale (0 minim daca nu E’000 99 Canainte
exista agent Internet)
b) % Comision Procent 99,9 Cafinainte
K 1 |Utilaje de achizitionat Cantitate 0 99 zero
Numar de Portaluri/Servere operate in Trimestrul
K 2 Urmator. Activarea initiala a unor portaluri indica intentia Cantitate 0 99 Cainainte
dvs. de aopera pe Internet
L 1 |Utilaje de vanzare Cantitate 0 99 zero
L 2 |Cheltuieli dezvoltare Website E’000 0 999 Cainainte
M |Ore de mentenanta per Utilaj Ore 0 99 Cainainte
N 1 |Salariul pe ora de asamblare E.c. 4 99,99 | Cainainte
N 2 |Numar de schimburi 1 3 Cainainte
P 1 |Muncitori calificati Recrutati(+)/Concediati(-) Cantitate -9 99 zero
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Muncitori calificati de instruit Cantitate 0 9 zero

Q 1 |Fonduri de investit (+) sau de rascumparat (-) E’000 |-9995 |99999 zero

Q 2 |Credite suplimentare la termen de contractat E’000 0 9999 zero

R 1 |Buget Management E’000 30 999 Cainainte

R 2 |% Dividende de platit (numai in trimestrul 1 si 3) Procent 0 99 zero
Informatii comerciale despre activitatea companiilor concurente

S1 L 0 1 Zero
(Da=1; Nu=0)
Informatii comerciale despre cota de piata (data de volumul

S2 | . .7 i, DR 0 1 zero
vanzarilor) a companiilor concurente (Da=1; Nu=0)

T |Tipul politei de asigurare 0 4 Cafnainte

Legenda: E’000 - mii de Euro, E.c. - eurocenti, ‘000 - mii de unitati

Maximele si minimele sunt teoretice. in functie de conditiile simularii, aceste
valori pot fi mai restrictive. Ex.: Nu puteti vinde 9 utilaje daca aveti disponibile
numai 8.

Valorile deciziilor, care depasesc valorile practice posibile, vor fi corectate si
marcate cu *.

Valorile deciziilor care sunt in afara limitelor permise vor fi inlocuite cu valorile
implicite si marcate cu #.
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International Competition
of Strategy and Management

'I\ AGEMENT ™
CHALLENGE

;f\v\l/\
: m.osn MANAGEMENT
CHALLENGE ROMANIA

Global Management Challenge este o competitie de strategie si de management, unicd in peisajul
socio-economic actual, care are la bazd un simulator interactiv de business ce permite invatarea
prin experimentare directd a mecanismelor de conducere a unei afaceri. in Roménia a ajuns la a

Vill-a editie, iar in lume deja vorbim despre o istorie intinsd pe parcursul a 33 de ani. Echipe din 42
de tdri (si care reprezintd de asemenea companii de prestigiu inscrise in GMC) se luptd, an de an,
sd cucereascd titlul mondial — Germania, Franta, Italia, Mexic, Brazilia, Grecia, Rusia, China sau

Statele Unite ar fi doar cdteva exemple.

4 )

Beneficii participanti

- dezvoltarea abilitatilor manageriale

- analiza si prelucrarea datelor financiare
- abilitatea de a gandi strategic

- flexibilitatea intr-un mediu in permanenta
schimbare

- dezvoltarea spiritului antreprenorial

- exercitiu de team-building

- dezvoltarea abilitatilor de comunicare

\.
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TABELUL DE PARAMETRI - TP

e
TABEL 1 Demografice
Suprafata (Km. patrati) Populatie (Millioane)
Uniunea Europeana (UE) 3228 000 368
Zona Nord-Americana de Comert Liber (NAFTA) 21 457 000 278
Restul lumii dezvoltate 44 120 000 2 486

TABEL 2 Costuri Marketing
Informatii despre activitatea competitorilor € 7 500
Informatii despre cotele de piata €5 000

Costuri Agenti (UE), Distribuitori (NAFTA) &

TABEL 3 Distribuitor Internet
Plata compensatorie minima per Agent/Distribuitor per
trim. €5 000
Cost de incepere a activitatii pentru un Agent/Distribuitor € 7 500
Cost de incheiere a activitatii pentru un Agent/Distribuitor €5 000

TABEL 4 Costuri Internet
% din valoarea vanzarilor pe Internet ca taxa pentru ISP 3 %
Cost de incepere a activitatii pe internet prin ISP €7 500
Cost trimestrial per Portal/Server Internet operat € 1000
Cost de incheiere a activitatii pe Internet €5 000

TABEL 5 Parametri de Productie
Produs 1 Produs 2 Produs 3
Timp de fabricare a componentelor per unitate produs 60 min. 75 min. 120 min.
Timp minim de asamblare per unitate produs finit 100 min. 150 min. 300 min.
Continut de materie prima per unitate produs 1 unitate 2 unitati 3 unitati

TABEL 6 Costuri intretinere
Cost Intretinere per utilaj, per ora € 85
Cost per ora de intretinere de urgenta(necontractata) €175

TABEL 7 quér maxAim de ore disponivbile per Utillaj .
per Trimestru, in functie de numarul de schimburi
Numar Nr. maxim de ore de functionare Muncitori necalificati
Schimburi pe trimestru per utilaj necesari pentru fiecare utilaj
1 588 4
2 1092 8
3 1638 12
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Valori pentru

TABEL 8 Rebuturi
Valoare de rebut per unitate produs Produs 1 Produs 2 Produs 3
€ 40 €80 € 120

Costuri pentru Reparatii si Servisare

TABEL 9 in Garantie
Cost servisare, per unitate produs Produs 1 Produs 2 Produs 3
€60 € 150 €250

Reparatiile efectuate ca rezultat al rechemarii de catre fabrica a produselor sunt taxate la 75% din costul uzual

TABEL10 Costuri Productie
Cost supervizare per schimb € 12500
Cheltuieli productie per utilaj € 3500
Costuri per ora de exploatare per utilaj €8
Cost planificare productie, per unitate produs €1
Costuri departament Controlul Calitatii € 8000

Capacitate
TABEL 11 Container
Produs 1 Produs 2 Produs 3

Capacitatea containerului in unitati de produse

500 250 125

(O incarcatura poate contine mai multe tipuri de produse: ex. 1 unitate Prod. 3 = 2 unitati Prod. 2 sau 4 unitati Prod. 1)

TABEL 12 Costuri Transport

Inchiriere container pe zi, totul inclus € 650

Distanta pana la portul de expediere catre NAFTA 250 Km

inchiriere container traversare Oc. Atlantic, totul inclus € 8000

Distanta pana la Agentul de distributie pe Internet 150 Km

Distanta legala admisa per zi pentru fiecare vehicul 400 Km
TABEL 13 Depozitare si Achizitii

Capacitatea de depozitare disponibild in fabrica (unitati) 2 000

Costuri trimestriale cu depozitul din fabrica si administrarea lui € 12500

Costuri depozitare externa in depozite comerciale per unitate materie prima € 2,50

Costuri depozitare per unitate produs la agentii UE si distribuitorul pe Internet € 3,50

Costuri depozitare per unitate produs la distribuitorii NAFTA $ USD4

Cost suplimentar pentru achizitia de materiale neplanificate 10 % peste Pretul la vedere

Metoda de calcul a Dobanzii

TABEL 14 medii trimestriale

0.5 x (valoare initiala + valoare finald)

TABEL 15 Costuri Departament Resurse Umane
Recrutare Concediere Training
Muncitori calificati € 2000 € 5000 € 8500
Muncitori necalificati € 1000 € 2000

www.GMCRomania.ro —- GMC@GMCRomania.ro
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TABEL 16

Numar maxim de ore trimestriale per muncitor

si sporuri suplimentare
Numar Ore per muncitor Ore per muncitor Ore per muncitor Spor de
Schimburi platite cu cu spor de sambata cu spor de duminica schimb pt.
(Salariul de baza +
salariul de baza (Salariul de baza + 50%) 100%) necalificati
1 420 + 84 + 84 0
2 420 + 42 + 84 1/3
420 + 42 + 84 2/3

TABEL 17

Salarii si timp de lucru minime

Muncitori necalificati: Numarul minim de ore platite pe trimestru 350
Muncitori calificati: Ore de greva pe sdaptamana 49
Muncitori calificati: Numarul minim de ore pe trimestru 0
Muncitori calificati: Salariul minim pe ora € 4
Bugetul minim de management pe trimestru € 30000
Salariul de baza al unui muncitor necalificat raportat la salariul de baza al unuia calificat 65 %

TABEL 18

Costuri Utilaje

Costul total per utilaj € 350 000
Platit in momentul comenzii € 175000
Platit la instalare € 175000

Rata trimestriala de depreciere a valorii utilajului 2,50%

Taxa de retragere € 70.000

TABEL 19

Metoda de calcul a limitei pentru

Linia de Credit

50% din valoarea (Proprietati + Stocuri Materii Prime + Stocuri Produse)

PLUS 90% din Total Creante
MINUS 100% din Taxe de platit
MINUS 100% din Datorii Furnizori

Nota: Toate aceste valori sunt preluate din Raportul Trimestrul Precedent

Solvabilitate

50% din (Cursul Actiunii la sfarsitul Trimestrul Precedent x numarul de actiuni)

MINUS

100% din (Creditele la termen in desfasurare + Limita Liniei de Credit calculatd mai sus)

Solvabilitatea pentru achizitionarea de utilaje

Solvabilitate + Numerar + Investitii - Imprumuturi negarantate (preluate din Raportul Trimestrului Precedent)

MINUS

50% din valoarea fiecarui utilaj ce trebuie instalat Trimestrul Urmator

Nota: Daca vreuna din limitele definite in TABELUL 19 rezultd negativa, limita va fi stabilita la 0
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TABEL 20 Parametri Financiari
Impozit anual (stabilit in ultimul trimestru al anului si platit in al doilea) 30 %
Cheltuieli administrative fixe pe trimestru € 30000
Cheltuieli diverse variabile pe trimestru 0,3 %
Cost Control Credite per unitate produs vanduta in UE si NAFTA € 1,0
Taxa gestionare plati cu carduri de credit pentru vanzarile pe Internet € 1,0
Dobéanzi pentru:  Investitii Dobanda anuala UE anuntatd Trimestrul Precedent
Linie de credit Dobanda anuala UE anuntatd Trimestrul Precedent plus 4%
Credite fara garantii Dobanda anuala UE anuntati Trimestrul Precedent plus 10%
Credite la termen Dobanda anuala fixa de 12%
TABEL 21 Valoarea Stocurilor de produse &

Stocurilor de materii prime

STOCURI PRODUSE

110% din costul total al tuturor produselor. fiecare produs calculandu-se astfel:
Valoarea continutului de materie prima la pretul cotat Trimestrul Precedent pt. livrarea la 6 luni
PLUS Salariul de baza al muncitorilor calificati inmultit cu timpul de asamblare per unitate produs
PLUS (Timp fabricare componente produs x 4) x (65% din salariul de baza al muncitorilor
calificati) x (% de spor de schimb)

STOCURI MATERII PRIME

90% din cel mai mic pret dintre cele la vedere, la 3 luni si la 6 luni cotate Trimestrul Precedent X nr. unitatilor din stoc sau ce
urmeaza a fi livrate.

Nota: Daca vreun stoc de produse provine din trimestrul anterior celui precedent, atunci el va fi estimat la o valoare medie a
stocului initial plus noile livrari.

TABEL 22 Optiuni Asigurari
Tipul politei de asigurare ASIGURARE EXCEDENTA PRIMA DE ASIGURARE
0 100 % fara asigurare
1 0,10 % 0,60 %
2 0,20 % 0,35 %
3 0,30 % 0,20 %
4 0,40 % 0,10 %

Nota: Valoarea asigurata este calculata astfel: procentul stabilit din valoarea

(Proprietati + Utilaje + Stocuri materii prime + Stocuri produse) preluata din Raportul Trimestrului Precedent

TABEL 23 Termene de plata pentru Total Creante
Internet 0 zile (card credit )
Agenti UE 60 zile
Distribuitori NAFTA 90 zile

www.GMCRomania.ro —- GMC@GMCRomania.ro
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Dima Consulting Group este o firma specializata in activitagi de: selectie si
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incat, in prezent este lider regional iIn domeniul Consultantei in Resurse Umane.

Dima
Consulting >
Group

DG




84

WAy
g MAleg

& s,
&

VHI ¥

TABEL 24

Planificarea platilor catre Datorii Furnizori

COSTURI EXTERNE

Daca bunurile sau serviciile sunt livrate Trimestrul Urmator
acestea vor fi platite astfel:

(costurile interne si de productie sunt omise) Trimestrul Urmator Trimestrul Ulterior celui Urmator
Publicitate 100%
Service in garantie 100%
Furnizor servicii Internet (ISP) 100%

Plati catre Agenti si Distribuitori 100%
Costuri Transport 100%
Costuri Depozitare 100%
Costuri Personal 100%
Cercetare & Dezvoltare 100%
intretinere 100%
Informatii economice 100%
Dezvoltare Website 100%
Alte cheltuieli 100%
Materii prime (1) 50% 50%
Utilaje (2) 50% 50%
Dobéanzi 100%
Asigurari 100%

Nota 1: Toate materiile prime comandate Trimestrul Urmator, (indiferent de data livrarii) vor fi plétite 50% Trimestrul Urmator

si 50% 1n Trimetrul Ulterior celui Urmator. Plata a doua nu va fi afectata de modificarile cursului valutar aparute intre timp.

Nota 2: Utilajele vor fi comandate Trimestrul Urmator cu un avans de 50%; si vor fi instalate Tn Trimestrul Ulterior celui Urmator

cand se va face si a doua plata de 50% .

TABEL 25

Capacitatea Website-ului

Volumul de accesari ale website-ului dvs. va varia considerabil de la ora la ora in cursul unei zile. Daca nu sunteti capabili sa furnizati

servicii rapide si eficiente vizitatorilor Tn momentele de varf, imaginea dvs. de marketing se va degrada simtitor.

Este dificil sa evaluati capacitatea website-ului dvs., care depinde de numarul portalurilor/serverelor conectate la ISP-ul dvs.

Tabelul urmator va ofera un ghid privind corespondenta dintre numarul portalurilor/serverelor operate si calitatea serviciilor.

Numarul de Portaluri/Servere operate simultan 1 2 5 10 20 50
Capacitate teoretica maxima

Numarul de accesari pe ora 12 24 60 120 240 600
Capacitate reala de lucru

Numarul de accesari pe ora 2 7 31 81 190 537

www.GMCRomania.ro —- GMC@GMCRomania.ro
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REGULAMENT GLOBAL MANAGEMENT CHALLENGE 2012

L. Cerinte obligatorii

1. Tn cadrul Global Management Challenge exist& un Juriu caruia i revine responsabilitatea de a lua decizii
finale ce sunt independente si irevocabile in privinta tuturor aspectelor importante, incertitudinilor si
disputelor legate de proceduri, sistemul de clasificare si oferire a premiilor la sfarsitul Competitiei.

2. Competitia Internationala Global Management Challenge se va desfasura conform programului ce va fi
publicat. Organizatorii acestui eveniment isi rezerva dreptul de a modifica datele anuntate pentru Rundele
Decizionale Tn cazul unor circumstante neprevazute, cum ar fi de exemplu intreruperea ISP-ului (Furnizorului
de Servicii Internet) care gazduieste website-ul Organizatorului Evenimentului. Liderii echipelor vor fi
informati cu privire la toate schimbarile ce intervin in program prin intermediul mesajelor electronice
expediate pe toate adresele comunicate la inscrierea in competitie.

3. La finalul fiecarei runde a Global Management Challenge, Juriul va declara castigatoare echipa din cadrul
fiecarui grup ce obtine cel mai mare pref pentru actiunile companiei sale si apoi se va trece la urmatoarea
etapa.

4. Daca in cadrul aceleiasi grupe exista mai multe echipe care obtin cel mai mare pref pe actiune, se va
clasa pe primul loc compania care a reusit sa inregistreze dupa ultima Decizie a Rundei curente cea mai
mare valoare pozitiva pentru Situatia Neta (active totale — datorii totale) (analizati si regula 6).

5. Orice echipa care nu accepta rezultatele finale ale fiecarei runde, poate transmite Organizatorilor in
maxim 48 de ore de la publicarea ,,Raportului Trimestrial de Management’ pe site-ul www.sdg.pt o
contestatie scrisa adresata Juriului.

6. Titlul de Castigator al Fazei nationale a Global Management Challenge va fi acordat echipei ce obtine cel
mai mare pref pe actiunile companiei sale dupa ultima Decizie a Finalei Nationale (analizati si regula 4).

7. Fiecare echipa inscrisa in Global Management Challenge trebuie sa confina un minim de trei si un maxim
de cinci membri. Tn privinta echipelor compuse integral din studenti, Organizatorii Evenimentului isi rezerva
dreptul de a include in ele pana la doi membri indicati de catre entitatea care a sustinut financiar inscrierea
echipelor respective.

8. Modul in care se constituie fiecare echipa este unul personal si unic, fiind interzisa formarea unor echipe
ce includ memobri inscrisi simultan in mai multe echipe din Competitie.

9. Dispozitiile prevazute in paragraful anterior se aplica in cazul tuturor echipelor si pe parcursul tuturor
Etapelor / Rundelor Competitiei.

10. Indiferent de faza Competitiei, o incalcare a dispozifiilor din Paragraful 8 are ca rezultat descalificarea
imediata si automata a tuturor echipelor care au o compozitie ce nu respecta termenii stabiliti.

11. Orice schimbare a membrilor echipei trebuie comunicata in scris Organizatorilor Evenimentului inainte de
a treia Decizie a Primei Runde, fara a prejudicia masurile mentionate in Paragraful 10.

12. Daca se retrag una sau mai multe echipe ce s-au calificat pentru a Doua Runda a Finalei Nationale, ele
vor fi inlocuite cu echipele urmatoare din grupa ce au obtinut cele mai bune punctaje .

13. Fiecare echipa trebuie sa isi completeze Deciziile si sa le trimita (via internet) pe website-ul www.sdg.pt
in conformitate cu Programul Competitiei. Daca nu realizeaza acest lucru (pentru ca se intrerupe
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conexiunea la internet sau din alte motive ce nu {in de Organizatorii Evenimentului), valorile implicite, asa
cum este descris si in Manual, vor fi automat inregistrate ca decizii ale echipei. Echipele care nu trimit cel
putin trei din cele cinci decizii ale fiecarei Runde a Global Management Challenge, sunt automat
descalificate din Competitie. Echipele care participa la Finala Nationala si nu introduc toate cele cinci decizii
sunt descalificate.

14. Fiecare echipa este responsabila pentru verificarea propriilor decizii, pe masura ce ele sunt completate
in Raportul de Management si trebuie sa se asigure ca ele sunt corect scrise si trimise. Posibilele erori ce se
produc Tn cazul Deciziilor din cauza transmisiei sau receptiei datelor (de exemplu, compromiterea fisierelor)
pot fi corectate numai daca le semnalati Organizatorilor Evenimentului in maxim 24 de ore dupa publicarea
Raportului de Management pe website-ul www.sdg.pt.

15. Nu se pot inscrie Tn Global Management Challenge persoanele care nu sunt rezidente Tn Romania sau
care au statutul de fosti sau actuali angajati ai Dima Consulting Group si ai Profiles International.

16. Tn momentul inscrierii in aceastd Competitie, fiecare membru al echipelor trebuie s& declare c& a luat la
cunostinta continutul acestor Reguli si al Manualului corespunzator, consimiind faptul ca toate deciziile
legate de interpretarea si aplicarea acestor Reguli tin exclusiv de competenta Juriului. Fiecare participant
cunoaste si accepta In mod explicit faptul ca deciziile Juriului sunt finale si irevocabile si in consecinta, ele
nu pot fi contestate sau combatute.

17. Orice reclamatie sau solicitare de informatii suplimentare in legatura cu aceste reguli trebuie adresata
Organizatorilor Evenimentului Global Management Challenge, la urmatoarele date de contact: Mihaela Boca:
mihaela.boca@gmcromania.ro: contact@gmcromania.ro, tel.: (0040) 720 110802; fax: (0040) 372 686026.

Il. Regulament Desfasurare Competitie 2012
+ Fiecare editie anuala a Global Management Challenge destinatd companiilor se desfasoara
in 4 etape:

* Prima etapa - avanseaza maxim 64 de echipe

* A doua etapa - avanseaza 8 echipe

» Finala Nationaléa - se decide reprezentanta Romaniei
* Finala Internationala

Procesul decizional este repetat de 5 ori pe parcursul fiecarei etape competitionale, simuland 5 trimestre ale
activitatii companiei, presupunand un set de 66 de decizii pentru fiecare echipa in parte. La sfarsitul primei
etape, primele 4 echipe care reusesc sa obtind cea mai ridicata valoare per actiune pentru compania pe care
o conduc din cadrul grupei din care fac parte, se califica inh cea de-a doua etapa. Cea mai buna echipa a
fiecarei grupe din etapa a doua se va califica in finala nationala, care va hotari céastigatorul national al
competitiei Global Management Challenge, fiind echipa manageriala care a inregistrat cea mai ridicata
performanta pentru compania din care face parte: cea mai ridicatd valoare per actiune.

% TIncepand cu acest an 2012 fiecare editie anuala a Global Management Challenge destinata
studentilor se desfasoara in 4 etape:

* Prima etapa - avanseaza maxim 8 echipe

* A doua etapa, finala nationala a studentilor - se decide echipa care va concura in finala nationala destinata
companiilor

+ Finala Nationala - se decide reprezentanta Romaniei

* Finala Internationala

Procesul decizional este repetat de 5 ori pe parcursul fiecarei etape competitionale, simuland 5 trimestre ale
activitatii companiei, presupunand un set de 66 de decizii pentru fiecare echipa in parte. La sfarsitul primei
etape, primele echipe care reusesc sa obtina cea mai ridicata valoare per actiune pentru compania pe care o
conduc din cadrul grupei din care fac parte, se califica in cea de-a doua etapa. Cea mai buna echipa din
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etapa a doua se va califica in finala nationald destinatd companiilor, care va hotari castigatorul national al
competitiei Global Management Challenge, fiind echipa manageriald care a inregistrat cea mai ridicata
performanta pentru compania din care face parte: cea mai ridicata valoare per actiune.

Documentatia utilizata este:

* Manualul Competitiei - Explicd organizatia si functiile companiei, detaliazd parametri numerici in care
trebuie sa se Tncadreze deciziile manageriale

* Istoricul Companiei - Detaliaza performantele economice si operationale din 5 trimestre anterioare

« Tabelul de Decizii - incarcé deciziile de management in simulator

» Raportul de Management - Generat de simulator, dupa analiza si compararea deciziilor luate de echipe,
arata in detaliu rezultatele obtinute in termeni operationali si financiari

Utilizadnd un nume de utilizator si o parola in website-ul oficial al competitiei, echipele isi ihcarca deciziile
manageriale si Tsi descarca documentatia necesara.

Datele exacte pot fi consultate Tn Agenda Competitiei.
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Profiles \ International

imagine great people

What spark lights 3 G & % What is your
your soul? ' AN ‘ﬁ,\ potential?

What is your
creative force?

Courage is the ability to A ‘ What inspires you

o Belief in your self,
place your dreams above you fears : to action? Y

in your goals, in the outcome

Mai mult de 45.000 de companii si organizatii din peste 122 de tari confirma statutul de lider al
Profiles International in domeniul evaluarii si dezvoltarii de personal, datorita beneficiilor oferite
privind: Informatia, Tehnologia, Cercetarea, Calitatea si Serviciul Clienti.

Profiles International dezvolta evaluari de personal si solutii de managementul talentelor pentru a
creste performanta angajatilor si a managerilor acestora precum si pentru cresterea productivitatii
fortei de munca.

Noi ajutam clientii sa castige un important avantaj competitiv datorita intelegerii firii umane pana in
cele mai adanci zone. Aceasta presupune intelegerea modului cum gandesc oamenii, a tendintelor
naturale, a comportamentelor si preferintelor, a atitudinilor cheie specifice la locul de munca. Acest
lucru ajuta companiile sa selecteze persoana corectd, sa o aseze la locul potrivit si sa o ajute sa lucreze
la potentialul maxim.

Incepand cu anul infiintirii noastre 1991, am realizat peste 45.000.000 de evaluiri in peste 40.000 de
organizatii din 122 de tari. Facem acest lucru impreuna cu cei peste 200 de angajati ai nostri si a peste
1000 de parteneri din intreaga lume, cu formare In domenii precum psihologie organizational3,
managementul resurselor umane, training corporatist, educatie si tehnologia informatiei.
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COSMOTE
BUSINESS

FAIMA. Este intotdeauna mai placuta =
cand e insotita de un profit mai mare.

Beneficiezi de:

e cele mai bune pachete de date la viteza 36

e control in timp real al bugetului de comunicare
e consultanti dedicati pentru solutii personalizate

Astfelincat tu si compania ta sa va bucurati @osmo-re
de faima si de un profit pe masura.

www.cosmote.ro Lumea noastra esti tu




