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 A. PRÉSENTATION GÉNÉRALE

Vous êtes à la tête d'une entreprise industrielle. à l'heure actuelle, vous commercialisez un nouveau produit, nommé « A » qui semble satisfaire vos clients habituels. Mais vous n'êtes pas seul sur ce marché. Quelques entreprises vous font concurrence en commercialisant des produits « A » tout à fait similaires. Aujourd'hui, le marché semble être partagé de manière équitable entre toutes ces entreprises. Mais qui sait de quoi demain sera fait ?

OBJECTIFS :
1. Gagner des parts de marché sur vos concurrents

2. Générer des bénéfices et satisfaire vos salariés
3. Assurer la pérennité de votre entreprise en lançant de nouveaux produits

FONCTIONNEMENT DU JEU :
à la fin de chaque année (chaque tour de jeu), il vous est remis un ensemble de rapports qui présentent la situation de votre entreprise :

· un rapport financier qui permet de mesurer le résultat annuel et d'évaluer la rentabilité.

· un rapport scientifique qui indique l'état d'avancement des recherches pour développer de nouveaux produits

· un rapport social qui rappelle le nombre des salariés, leur salaire, et le climat social au sein de l’usine

· un rapport technique qui indique le nombre, l'âge, et le rendement de chacune des machines

· un rapport commercial qui indique le niveau des ventes de l'année, le budget publicitaire, le budget qualité, et les prix de vente comparés à ceux des concurrents

Après avoir pris connaissance de ces rapports, vous êtes amenés à prendre des décisions concernant l'année (le tour) suivante. Vous remplissez ainsi une feuille d'ordres qui récapitule vos décisions.

Des décisions commerciales :

· fixer le prix de vente du produit

· lancer des campagnes publicitaires 

· améliorer la qualité de vos produits 

· financer des recherches afin de développer et commercialiser des nouveaux produits plus performants, les produits « B » et « C ».
Des décisions opérationnelles :

· fixer la quantité de produits à fabriquer 

· embaucher (ou licencier) des ouvriers, et fixer le salaire mensuel moyen

· acheter des machines pour augmenter les capacités de production

Des prévisions :
· vous devez fixer des prévisions de ventes et de résultat pour mesurer votre capacité à anticiper, et à maîtriser les rouages de l’entreprise.
ÉVALUATION :

Les critères précis d'évaluation des performances, et du classement définitif des entreprises sont spécifiques à chaque partie. Ils vous seront communiqués lors de la première séance.

MODèLE DE FEUILLE D’ORDRES :

Entreprise n° …../…… : ..................................…….....
Ordres pour l'année: .....TOUR N-2.....

	PRODUCTION
	quantité à produire
	prix de vente (UM)
	budget pub (UM)
	budget qualité (UM)

	produit A
	.........120.........
	...........14......
	.......100........
	.........50........

	produit B
	.......... ............
	.......... ............
	.......... ............
	.......... ............

	produit C
	.......... ............
	.......... ............
	.......... ............
	.......... ............

	OUVRIERS
	
	
	
	

	embauches (+)
	Licenciements (-)
	salaire (UM)
	
	

	+ ..4....
	- ... 0...
	....... 10........
	
	

	MACHINES
	Achats
	
	
	

	classiques
	+ ... 1...
	valeur (UM): 1000
	rendemt/ouvr :30
	capacité : 300

	modernes
	+ ... 0...
	valeur (UM): 3000
	rendemt/ouvr :50
	capacité : 1000

	SCIENTIFIQUE
	Budget de l’année
	
	
	

	R& D
	......... 300.......
	R&D à cumuler pour développer produit B (UM): 1000

R&D à cumuler pour développer produit C (UM): 4000


Entreprise n° …../…… : ..................................…….....
Ordres pour l'année: .....TOUR N-1.....

	PRODUCTION
	quantité à produire
	prix de vente (UM)
	budget pub (UM)
	budget qualité (UM)

	produit A
	.........210.........
	...........13......
	.......100........
	.........200........

	produit B
	.......... ............
	.......... ............
	.......... ............
	.......... ............

	produit C
	.......... ............
	.......... ............
	.......... ............
	.......... ............

	OUVRIERS
	
	
	
	

	embauches (+)
	Licenciements (-)
	salaire (UM)
	
	

	+ ..2....
	- ... 0...
	....... 11........
	
	

	MACHINES
	Achats
	
	
	

	classiques
	+ ... 0...
	valeur (UM): 1000
	rendemt/ouvr :30
	capacité : 300

	modernes
	+ ... 0...
	valeur (UM): 3000
	rendemt/ouvr :50
	capacité : 1000

	SCIENTIFIQUE
	Budget de l’année
	
	
	

	R& D
	......... 300.......
	R&D à cumuler pour développer produit B (UM): 1000

R&D à cumuler pour développer produit C (UM): 4000


B. LES VARIABLES DU JEU

1. Les variables de production :

Schéma du processus de production

[image: image1]
Les ordres de production

C’est vous qui décidez de la quantité de produits A, B et C à fabriquer chaque année en fonction de vos prévisions de ventes.

La capacité de production : Pour déterminer votre capacité de production, il suffit de multiplier le nombre de vos salariés par le rendement de vos machines. Attention, les machines ont une capacité de production annuelle maximum.

Les produits "B" et "C" : Au début, seuls les produits « A » peuvent être fabriqués. Pour être capable de fabriquer des produits "B" ou "C", il faut avoir au préalable financé des recherches. Les produits "A", "B", et "C" remplissent les mêmes fonctions (ils sont substituables) mais leurs performances vont en ordre croissant. Les 3 produits peuvent être fabriqués sur les mêmes machines, par les mêmes ouvriers. 

Les priorités de production : Si l’ordre de production dépasse la capacité de production (nombre de machines, ou de salariés insuffisant), une priorité est établie dans les ordres de production : les ordres de C sont prioritaires sur les ordres de B, qui sont prioritaires sur les ordres de A.

Les unités de production

Au début, vous ne disposez que d'une machine dite « classique ». Mais rapidement, cette machine risque d'être insuffisante. Il faudra alors envisager l'acquisition de nouvelles unités de production.

Les différents types de machines : On distingue deux types de machines : les machines dites « classiques », et les machines dites « modernes ». Ces dernières coûtent plus cher (3 000 UM au lieu de 1 000 UM) mais permettent de produire jusqu’à 1 000 unités par an (au lieu de 300) avec un rendement de 50 unités par ouvrier (au lieu de 30).

L'âge des machines : La première année, le rendement des machines n’est pas de 100% (délai d’installation, réglages, rodage…). à partir de la troisième année, le rendement diminue (réglages et pannes de plus en plus fréquents...). Après 5 ans, les machines cessent de fonctionner et doivent être changées. On considère que l'achat d’une machine (ordonné en décembre N) est réalisé le 1er janvier N+1. L'usine est donc utilisable dès l'année de passation de l'ordre.

Coûts de production : 

Coûts fixes spécifiques : Chaque gamme de produits génère des coûts fixes spécifiques de production (100 UM pour A, 200 pour B et C).

Achats de matières premières : Par souci de simplification, les achats de matières premières se font automatiquement en fonction de la production. Le coût des matières consommées par unité A ou B produite est de 1UM. Il est de 2UM par unité C produite.

2. Les variables commerciales :

Le prix de vente :

Vous fixez le prix de vente de chacun de vos produits (A, B et C) librement chaque année. Plus votre prix de vente est bas par rapport à la moyenne du marché, plus vous augmenterez vos ventes. Attention cependant à ne pas vendre à perte.

Le budget publicitaire :

Vous fixez un budget publicitaire pour chacun de vos produits (A, B et C) librement chaque année. Plus votre entreprise fait de la publicité, plus elle se distingue de la concurrence et augmente la vente de ses produits. Attention cependant, le coût de revient des produits augmente. En moyenne, dans le secteur simulé, la publicité représente 50% du chiffre d’affaires.
Le budget qualité :

Par rapport à la concurrence qui fabrique les mêmes produits sur les mêmes machines que vous, la qualité perçue par les clients de vos produits dépend des contrôles effectués sur les machines, les approvisionnements, les produits finis…, mais aussi du service après-vente, des garanties accordées... Un indice qualité est calculé chaque année pour chaque produit ; il dépend du budget qualité déterminé par rapport aux quantités de produits disponibles à la vente (produites + stockées). Cet indice n’est pas plafonné, mais il est rare qu’il soit très supérieur à 10.
Le volume des ventes :

Indépendance des produits : La répartition de la demande de chaque produit (A, B ou C) d'une même entreprise est indépendante (le budget communication de A n’influence pas la demande de B etc.). 

Demande globale : Chaque année, les consommateurs expriment une demande globale pour chaque type de produit. En analysant l’évolution des ventes et les informations commerciales transmises plus loin, il est possible de prévoir approximativement la demande globale dans un futur proche. 
Répartition de la demande : La demande globale est répartie parmi les entreprises en fonction de 4 critères :

1. le prix de chaque entreprise par rapport au prix moyen

2. l’indice qualité de chaque entreprise par rapport à l’indice moyen
3. la pression publicitaire de chaque entreprise par rapport à la pression moyenne

4. la fidélité des clients qui, habitués à une marque, n’en changent que si la concurrence propose un réel avantage. Cette fidélité est d’autant plus forte que la marque maintien un positionnement cohérent dans le temps (prix inférieur à la moyenne sur plusieurs années, communication supérieure à la moyenne, qualité supérieure à la moyenne)
Pour attirer les clients, l’entreprise peut jouer sur l’un ou plusieurs de ces critères. Attention : l’influence relative de ces quatre critères varie selon le cycle de vie du produit. 

Coûts de distribution et d’administration générale : 
Chaque gamme de produits génère des coûts fixes spécifiques de distribution (100 UM) qui disparaissent lorsqu’un produit n’est pas commercialisé. Par ailleurs, un coût fixe annuel d’administration générale de 200 UM existe, quels que soient les produits commercialisés.

3. Les variables sociales et scientifiques :

Embauche et licenciement : 

En fonction de vos besoins, vous devez embaucher ou licencier des ouvriers de production. Par simplification, on considère que toute embauche ou tout licenciement se fait le 1er janvier au matin. Attention, une prime (égale aux trois derniers mois de salaire) doit être versée à chaque salarié licencié.

Le rendement des ouvriers : 

Le rendement des ouvriers dépend tout d’abord du type de machine utilisée. Par exemple, pour fabriquer 240 produits « A » sur des machines classiques (rendement 30), l’entreprise doit embaucher 8 ouvriers. Le climat social (comme l’âge des machines) peut améliorer ou diminuer le rendement réel des ouvriers.

Le salaire : 

Le montant fixé librement chaque année correspond au salaire mensuel d’un ouvrier. Par exemple 10 UM par mois correspondent à une charge salariale de 120 UM par an. Un salaire minimum conventionnel est fixé à 8 UM (mensuel).

Le climat social : 

Si les ouvriers sont mieux payés que dans les entreprises concurrentes, ils sont plus satisfaits. Plus motivés, ils seront plus productifs. Par contre, si le salaire est inférieur à la moyenne, s’il subit une baisse, s’il ne progresse pas, ou s’il progresse moins vite que les bénéfices, les salariés sont mécontents. Le rendement du travail diminue (augmentation des retards, des erreurs de production, de l'absentéisme...). Si le mécontentement perdure, les ouvriers peuvent faire grève.
La recherche et le développement :

Le budget R&D : Pour assurer un avenir à long terme à l’entreprise, il est indispensable de renouveler la gamme de produits. Pour cela, il faut dès la première année consacrer une partie du résultat à la recherche. Ce budget est fixé librement chaque année, mais il ne peut dépasser 1 500 UM (on considère en effet que certaines étapes de développement nécessitent un temps minimum, indépendamment du budget consacré).
Les nouveaux produits : Lorsque l’entreprise a accumulé 1 000 UM de budget R&D, elle est capable de produire et commercialiser (en plus du produit « A ») le produit « B ». Pour 3 000 UM supplémentaires (soit 4 000 UM en cumulé), elle peut lancer le produit « C ». Dans le rapport annuel apparaît le budget cumulé de R & D.

4. Les variables financières :

Résultats :

Chaque année, le résultat de l’entreprise est calculé en soustrayant l ‘ensemble des charges au total des ventes (rapport financier : compte de résultat). Si le résultat est positif, c’est un bénéfice. S’il est négatif, c’est une perte. 

Les bénéfices sont systématiquement partagés à égalité en dividendes et réinvestissement dans l’entreprise. 50% des bénéfices apparaissent donc au bilan dans un compte intitulé « réserves ».

Endettement :

Par souci de simplicité, vous ne pouvez pas décider de financer votre activité par des emprunts à long terme. Un compte « dette » apparaît automatiquement au bilan lorsque les fonds propres ne suffisent pas à financer les immobilisations et les stocks de l'entreprise. Ces emprunts bancaires (assimilables à des découverts) sont rémunérés au taux de 10%.

Dépôt de bilan : Lorsque les dettes augmentent d'année en année pour dépasser un seuil maximum, le banquier perd confiance dans l'entreprise. Il refuse alors de prêter davantage et l'entreprise se retrouve en situation de cessation de paiement. 

Risque financier : Pour mesurer le risque qu'il court, le banquier compare le montant des dettes au montant total des actifs. Tant que les dettes sont inférieures à 50% du total des actifs, il fera confiance à l'entreprise. Normalement, si les dettes dépassent 67% du total actif, il y a cessation de paiement, et donc faillite de l'entreprise. C'est l'animateur qui en dernier lieu a le pouvoir de prendre une telle décision.

Impôt :

Les années où l’entreprise génère un bénéfice, elle verse un impôt à l’état de 33,33%. Il apparaît au compte de résultat en charge, mais n’étant payé qu’au 1er janvier N+1, il apparaît en « dette fiscale » dans le bilan de décembre N. Les années de déficit, l’entreprise ne paye pas d’impôt. Elle bénéficie cependant d'un crédit d'impôt l’année suivante. Par mesure de simplification, ce crédit d’impôt est perdu au-delà d’un an.
Les stocks :

Valorisation des stocks : Au bilan, les stocks de produits A, B et C sont respectivement comptabilisés à une valeur arbitraire de 4, 5 et 6 UM par unité (et non à leur véritable coût de production).

Coût du stockage : Les stocks génèrent des coûts (locaux, entretien, manutention, surveillance, dégradation ...). Ces frais apparaissent au compte de résultat (rapport financier) et diminuent le bénéfice. Ils sont évalués arbitrairement à 10% de la valeur des stocks au 31 décembre.

Amortissement des immobilisations :

Les unités de production ont une durée de vie de 5 ans. Les amortissements sont calculés linéairement.

5. Informations commerciales :

Les produits A, puis B et C sont de nouveaux produits. Le fait de ne pas leur donner de nom (cafetière, voiture, ordinateur, parfum, etc.) est volontaire : l’industrie simulée est encore inconnue, et il est inutile de se laisser influencer par un imaginaire associé à un produit déjà existant. Il faut découvrir par soi-même l’influence relative que peuvent avoir la communication, le prix, la qualité, la fidélité sur la demande en fonction des informations obtenues durant le jeu, notamment lors des premiers tours.

Autrement dit, il n’y a, a priori, aucun moyen de savoir dès l’origine quels seront les facteurs clefs de succès sur ce nouveau secteur. Cependant, les produits A, B et C étant substituables, les consommateurs attendent de ces produits successifs des performances relativement similaires.
Pour aider les entreprises à prendre leurs décisions, une étude a été commandée à un cabinet de conseil en marketing. Les résultats de l'enquête sont les suivants :

Produit « A » : Lancé en janvier du tour 1, il connaît un rapide développement. Le développement de ce marché doit se poursuivre trois ans. Ensuite, un nouveau produit plus performant (le produit « B ») devrait être lancé sur le marché. La consommation de produit « A » diminuera alors progressivement.

Produit « B » : Certaines entreprises concurrentes affirment pouvoir commercialiser le produit « B » dès le tour 3. Les ventes devraient se développer rapidement à partir du tour 4. Cependant, à partir du tour 5, un nouveau produit plus performant (le produit « C ») risque à son tour de se substituer au produit « B. 

Produit « C » : Il faudra attendre au moins quatre tours avant que les consommateurs ne s’intéressent à ce nouveau produit. Il est probable qu’ils soient légèrement plus sensibles à la qualité de ces produits. À partir du tour 6, il devrait définitivement s'imposer et se substituer aux produits « A » et « B ». 
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