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Planning (exemple)
Lundi - 13h30 à 17h30 : Entraînement années 2001 et 2002

en classe entière : présentation du jeu d’entreprise, conseils sur l'évolution de la demande et les stratégies commerciales, constitution des équipes

en équipes : distribution des rapports année 2000, nomination des PDG, directeur commercial, directeur financier, directeur technique, directeur des ressources humaines, rédaction du dossier de suivi et remise des ordres pour l'année test 2001

Pause de 15h30 à 16h00

en classe entière : présentation des résultats de 2001, conseils sur l’évaluation de la demande, les cycles de vie d’un produit, l’influence des variables sur la demande

en équipes : distribution des rapports année test 2001, rédaction du dossier de suivi et remise des ordres pour l'année test 2002

Mardi - 13h30 à 17h30 : Années 2002 et 2003

en classe entière: présentation des résultats des années (réelles) 2000 et 2001, conseils sur la lecture des documents comptables

en équipes : analyse des résultats, rédaction du dossier de suivi et remise des ordres pour l'année (réelle) 2002. Rédaction et remise d’un rapport écrit dans lequel la direction indique ses objectifs, sa stratégie, et explique le choix du nom de l’entreprise et des produits.

Pause de 15h30 à 16h00

en classe entière : présentation des résultats de 2002, conseils sur le calcul du rendement réel et aperçu des facteurs influençant le rendement

en équipes : distribution des rapports année 2002, rédaction du dossier de suivi et remise des ordres pour l'année 2003

Mercredi - 13h30 à 17h30 : Années 2004 et 2005

classe entière: présentation des résultats de l’année 2003, conseils sur les coûts de revient, les calculs de seuil de rentabilité et la capacité d’investissement
en équipes : analyse des résultats, rédaction du dossier de suivi et remise des ordres pour l'année (réelle) 2004

Pause de 15h30 à 16h00

en classe entière : présentation des résultats de 2004

en équipes : distribution des rapports, ordres pour l'année 2005. Rapport écrit sur le diagnostic d’une entreprise en difficulté, et les recommandations que chacun ferait à cette entreprise.

Jeudi - 13h30 à 17h30 : Années 2006 et 2007

en classe entière: Mise en commun des diagnostics sur l’entreprise en difficulté. Présentation des résultats de l’année 2005
en équipes : analyse des résultats, ordres pour l'année 2006

Pause de 15h30 à 16h00

en classe entière : présentation des résultats de 2006

en équipes : distribution des rapports, ordres pour l'année 2007 et préparation du dossier écrit et de la conférence de presse du dernier jour : rappel de la stratégie initialement choisie, explication et justification des changements apportés, analyse des erreurs et des succès, évènements les plus marquants de la vie de l’entreprise et des discussions au sein de l’équipe dirigeante, analyse du processus de prise de décision (transparents mis à disposition).

Vendredi - 13h30 à 17h30 : Résultats et analyses

en classe entière : conférence de presse, présentation par le responsable de la communication de la politique générale de l’entreprise, présentation des grands tournants stratégiques au cours des 7 années de vie de l’entreprise, analyse des erreurs et des succès

Annonce des résultats définitifs et du classement des entreprises

Discussion et conclusions


Présentation générale 
La cas Scotoo

Nous sommes en 2002.  La question de la circulation urbaine est une préoccupation majeure des citadins et des pouvoirs publics.  Entre les transports publics et la « sacro sainte » voiture, qu’y a-t-il : Scooters, motos, vélos, voire patinette ou rollers. 

Certains constructeurs automobiles imaginent qu’un nouvelle forme de véhicule est à inventer : à mi chemin entre le scooter et la voiture,  sûr (carrosserie), propre, stable, et distingué,  donc cher (au moins dans un premier temps) 

BMW a donné le départ avec le concept C1, Renault vient de lui emboîter le pas  avec UBLO
Votre entreprise projette de mettre sur le marché les 3 prochaines générations de ces « concept car » 
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Travail demandé
Par équipes de 4 à 5 étudiants, vous gérez le développement d’une entreprise qui s’est lancée sur ce marché en 2000. Les équipes sont en concurrence sur un même marché. La mise en production et les premiers ordres pour l’année 2000 et 2001 (commerciaux, techniques) ont déjà été pris, de sorte que chaque équipe débute (dans la nuit du 31 décembre 2001 au premier janvier 2002) avec les mêmes moyens. 

Lors de chaque tour, il est demandé à chaque équipe de restituer : 


( La feuille de décision 


( Des documents complémentaires (variables selon les tours) 

Le dernier jour, chaque équipe participe à une conférence de presse et présente la politique générale suivie par la direction, et justifie le nom choisit pour l’entreprise comme pour les produits.

A vous de jouer ……….. ! [image: image4.png]



Objectifs  du séminaire 

(  Favoriser l’intégration des participants au sein de leur classe en permettant les échanges et les complémentarités

(  Introduction aux enseignements fondamentaux 
· Marketing : Importance de l’analyse du marché, établissement d’un plan de marchéage cohérent, réactivité à un environnement en évolution, choix d’une marque…

· Management : Sensibilisation aux conséquences sociales d’une décision économique…

· Stratégie : Rôle de synthèse de la direction général, distinction des enjeux à long terme et des enjeux de court terme, prise en compte des multiples conséquences d’une décision, pilotage en environnement concurrentiel, prise de décision sous contrainte…

· Comptabilité – Finance : Rôle de l’information comptable dans le processus de prise de décision, lecture et analyse du bilan et du compte de résultat, éléments d’analyse financière, calcul de coût de revient, notion de seuil de rentabilité, prise en compte du risque financier…

· Législation : Sensibilisation aux incidences fiscales des décisions économiques, initiation à la rédaction d’un contrat…

(  Apprendre à travailler efficacement en équipe : prise en compte des intérêts divergents au sein d’une équipe de direction, analyse des processus de prise de décision, sensibilisation à la gestion des conflits…

(  Développer des aptitudes à la négociation  et à la rédaction d’un contrat


évaluation 
Un classement sera établi pour chaque  étudiant à partir de critères collectifs (par équipe) et de critères individuels propre à la fonction occupée dans l’entreprise. 

Performances de l’équipe / score  

CA global, Satisfaction des actionnaires, Autonomie financière, Effort cumulé de recherche, Climat social

Score individuel établi d’après des critères liés à la fonction exercée dans l’équipe 
Directeur Général : 


- classement de l’équipe




Directeur Commercial : 

- Part de marché en volume






- Chiffre d’affaires global






- Part de marché sur le produit C

Directeur Financier :


- Autonomie financière






- Satisfaction des actionnaires






- Résultat

Directeur Technique :


- Rendement réel

- Niveau des stocks

- Nombre d’employés

- Effort cumulé de recherche

Directeur des Ressources Humaines : - Valeur ajoutée






- Climat social

- Nombre d’employés

- Ancienneté moyenne


B. 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 commercial qui indique le niveau des ventes de l'année, votre budget publicitaire, votre budget qualité, et vos prix de vente comparés à ceux de vos concurrents

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

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

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

· un rapport financier qui vous permet de mesurer votre résultat annuel et d'évaluer votre rentabilité. Attention : des pertes répétées signifient à terme le dépôt de bilan et l'élimination de votre entreprise du marché.

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.

exemple de FEUILLE D’ORDRES 

Entreprise n° …1../…5… : ..Maximum.......
Ordres pour l'année: ....2000........................

	RAPPELS
	
	
	
	
	

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

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

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

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

	Nb salariés
	OUVRIERS
	
	
	
	

	
	embauches (+)
	Licenciements (-)
	
	
	

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

	salaire 
	salaire (UM)
	
	
	
	

	
	....... 10........
	
	
	
	

	nb machines
	MACHINES
	Achats
	Ventes
	
	

	
	classiques
	+ ... 1...
	- ... 0...
	Valeur, capacité, rendemt/ouvr :
	Voir notice

	
	modernes
	+ ... 0...
	- ... 0...
	Valeur, capacité, rendemt/ouvr :
	Voir notice

	R&D cumulé
	SCIENTIFIQUE
	Budget de l’année
	
	
	

	
	R& D
	......... 300.......
	R&D à cumuler pour développer produit B et produit C (UM) : voir notice

	Capacité. de financement
	
	
	

	
	Le total achats de machines et R&D ne doit pas dépasser la capacité de financement sans accord du banquier


C. LES VARIABLES DU JEU

1. Les variables de production :

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 3 produits peuvent être fabriqués sur n’importe quelle machine, par les mêmes ouvriers. Ce sont les réglages et les manipulations manuelles qui changent (exemple : atelier de couture, imprimerie, moulage plastique…).

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.. La fabrication des produits B et C entraîne des coûts fixes (administratifs...) supplémentaires. Le produit C nécessite un surcoût au niveau de l’achat des matières premières.

Les priorités de production : Si votre ordre de production dépasse votre 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. On notera qu'il est toujours préférable de donner des ordres légèrement excédentaires de production pour A, au cas ou l'entreprise serait en sur-capacité de production (il est par exemple possible que vos salaires soient supérieurs à la moyenne, et que le rendement des ouvriers soit supérieurs à vos prévisions...).

Les coûts administratifs et de distribution : Ces coûts sont fixes et liés à la présence de l’entreprise sur un marché. Ainsi, lorsque vous déciderez de lancer le produit B, puis C, les coûts administratifs augmenteront d’un montant fixe annuel par nouveau produit. à l’inverse, on diminue les coûts administratifs en abandonnant un marché.

Les unités de production

Au début, vous ne disposez que d'une machine dite « classique ». Mais rapidement, cette machine risque d'être insuffisante. Il vous 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 mais permettent de produire davantage d’unités par an avec un rendement supérieur par ouvrier.

L'âge des machines : Le rendement des machines n’est pas toujours le même. Il est parfois plus faible la première année (temps perdu en installation, rodage, adaptation et formation du personnel…), il augmente ensuite, mais diminue la quatrième année (réglages et pannes de plus en plus fréquents...). Après 5 années de fonctionnement, les machines deviennent obsolètes 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.

Vente des machines : Il est possible de revendre ses machines. Le prix (paramétrable) est en général de l’ordre de 50% de la valeur nette comptable.

Les achats de matières premières :

Par souci de simplification, les achats de matières premières se font automatiquement en fonction de la production. Ils représentent donc un coût variable pour l’entreprise. Il n’y a pas de stocks de matières premières.

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 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.

Le budget contrôle qualité et services clientèle :

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 de la qualité du travail de vos ouvriers d’une part, des contrôles effectués sur les machines, les approvisionnements, et les produits finis d’autre part, mais aussi du service après-vente, des garanties accordées, des délais de livraison... 

Une note qualité vous sera attribuée chaque année pour chaque produit en tenant compte de deux variables : la motivation des ouvriers, et le budget qualité que vous avez vous-même déterminé. 

L'image de marque :

L'image de marque résulte des décisions commerciales (prix, communication, qualité) que vous prenez, en comparaison avec les décisions des entreprises concurrentes. On notera que l'image des produits A, B et C d'une même entreprise sont indépendantes les unes des autres.

La répartition de la demande :

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. Cette demande est répartie parmi les entreprises en fonction de 4 critères :

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

2. la note qualité de chaque entreprise par rapport à la note moyenne

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

Pour attirer les clients, vous pouvez jouer sur l’un ou plusieurs des trois premiers critères. On notera que l’influence relative de ces quatre critères varie selon le cycle de vie du produit. 

3. Les variables sociales et scientifiques :

Embauche et licenciement : 

Toutes les embauches et licenciements se font le 1er janvier au matin. Les salariés sont alors immédiatement opérationnels. Attention, vous devrez verser une prime de trois mois de salaire à chaque salarié licencié.

Le rendement des ouvriers : 

Le rendement des ouvriers dépend du type de machine utilisée. Le climat social influence la qualité moyenne des produits réalisés, et peut améliorer ou diminuer le rendement réel des ouvriers.

Le salaire : 

Le montant "salaire" que vous fixez librement chaque année correspond au salaire mensuel d’un ouvrier. N’oubliez pas de multiplier par 12 pour estimer le coût réel annuel ! Un salaire conventionnel mensuel minimum est fixé dans les paramètres de la partie. Il est interdit de descendre en dessous de ce montant.

Le climat social : 

Si vos salariés sont mieux payés que dans les entreprises concurrentes, ils seront plus satisfaits de travailler pour vous. Plus motivés, ils seront plus productifs, et la qualité des produits sera meilleure. 

Par contre, si le salaire est inférieur à la moyenne, ou s’il subit une baisse soudaine, vos salariés seront mécontents. Le rendement et la qualité du travail diminuent (augmentation du nombre de jours de grève, de l'absentéisme...).

Le budget de recherche et développement :

Pour assurer un avenir à long terme à votre entreprise, il sera indispensable de renouveler votre gamme de produits. Pour cela, il vous faut dès la première année consacrer une partie de votre résultat à la recherche. 

Lorsque vous aurez accumulé un certain montant de R et D, vous serez capable de commercialiser en plus du produit "A" le produit "B". Il faudra alors faire de même pour lancer le produit "C". 

Le budget fixé permet de financer les recherches durant l’année à venir. Si vous fixez un montant suffisant pour lancer un nouveau produit, ce produit ne sera commercialisé que l’année suivante. Si vous fixez un budget qui permet de dépasser le montant minimum pour le produit B, le surplus sera affecté automatiquement à la recherche sur le produit C.

4. Les variables financières :

Résultats :

Chaque année, le résultat de l’entreprise est calculé en soustrayant l ‘ensemble des frais 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. 

Une partie des bénéfices est systématiquement réinvestie dans l’entreprise. C’est l’auto-financement. Ils apparaissent au bilan (rapport financier : bilan) dans un compte intitulé « report ». Une autre partie est distribuée aux actionnaires sous forme de dividendes. Ils seront payés au cours de l’année suivante. 

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) engendrent des frais financiers (intérêts payés à la banque apparaissant dans le compte de résultat).

L’état accorde aux entreprises endettées mais réalisant des bénéfices des facilités de paiement.

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 (proportionnel) à l’état. Il est payé le 31 décembre. Par mesure de simplification, les années de déficit, l’entreprise ne paye pas d’impôt. Elle ne bénéficie cependant pas d'un crédit d'impôt à reporter sur les années futures.

Valeur des stocks :

Au bilan, les stocks de produits A, B et C sont respectivement comptabilisés à une valeur arbitraire paramétrable (et non à leur véritable coût de production).

Coût du stockage : Les stocks génèrent des coûts (locaux, entretien, manutention, surveillance, dégradation ...). Ils apparaissent au compte de résultat et diminuent le bénéfice. Ils sont évalués arbitrairement par un pourcentage paramétrable (de l’ordre de 10%) de la valeur des stocks.

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.) peut être volontaire : vous ne devez pas vous laisser influencer par un imaginaire associé à un produit déjà existant. Vous devrez découvrir par vous même l’influence relative que peuvent avoir la communication, le prix, la qualité, la fidélité sur la demande en fonction des informations que vous observerez lors des premiers tours.

Autrement dit, vous ne savez pas à l’origine quels seront les facteurs clefs de succès sur ce nouveau secteur. Les produits A, B et C étant substituables, les consommateurs attendent de ces produits successifs des performances relativement similaires. L’expérience des premières années doit vous servir.
Pour vous aider à prendre vos premières décisions, vous avez commandé à un cabinet de conseil en marketing une étude de marché. Les résultats de l'enquête sont les suivants :

Produit "A" : Lancé en janvier 2000, il connaît un rapide développement. Le développement de ce marché doit se poursuivre jusqu’en 2003. 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 l’année 2002. Les ventes devraient se développer rapidement à partir de 2003. 

Produit "C" : Il faudra attendre au moins 2004 avant que les consommateurs ne s’intéressent à ce nouveau produit. Après 2006, il devrait définitivement s'imposer et se substituer aux produits "A" et "B". 









6. Règles optionnelles :

· Ancienneté des salariés et effet d’expérience

· Études de marché

· Revente de machines entre les équipes

· Vente de licences de fabrication des produits B et C

Dans les deux derniers cas, un contrat doit être négocié et rédigé par les P.D.G. des entreprises concernées.

Paramétrages de la partie 

	Nb d’années de jeu
	10
	
	

	Année initiale
	2000
	
	

	
	
	
	

	Salaire minimum
	160
	
	

	
	
	
	

	Unités de production
	Prix
	Rend/ouvrier
	Capacité de prod

	Machines classiques
	200 000
	40
	2 000

	Machines modernes
	800 000
	60
	6 000

	Ratio de revente (% du prix)
	75
	
	

	
	
	
	

	Recherche et Développement
	
	
	

	Coût de R&D du produit B
	300 000
	
	

	Coût de R&D du produit C
	       1 000 000    (Soit 1 300 000 en cumulé)

	Budget maximum annuel 

(contrainte technique) :
	500 000
	
	

	
	
	
	

	Variables financières
	
	
	

	Taux d’intérêt de la dette (%)
	10
	
	

	Taux de l’impôt sur les sociétés (%)
	33.33
	
	

	Capital
	200 000
	
	

	Ratio de versement des dividendes (%)
	50
	
	

	
	
	
	

	Produits
	Coûts fixes administratifs
	Coûts des matières premières par unité
	Valeur unitaire d’un produit en stock

	Produit A
	60 000
	40
	120

	Produit B
	100 000
	50
	140

	Produit C
	120 000
	80
	160

	
	
	
	

	Coût d’entretien des stocks (%)
	10
	
	

	
	
	
	

	Part du budget pub/au prix de vente moyen du secteur (%)
	5
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