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WPROWADZENIE

O grze

Wyobrazates sobie kiedys jak to jest prowadzi¢ wtasnag firme? Symulacja biznesowa pozwoli Ci
wczué sie w role przedsiebiorcy. Twoim zadaniem bedzie zaplanowanie oferty dla Twojej firmy, a
nastepnie wyposazenie jej w niezbedne stanowiska i sprzety, zatrudnienie odpowiednich
pracownikéw i zabezpieczenie zasobéw potrzebnych do wybranych ustug. Zeby przyciagnaé
klientéw, potrzebna bedzie starannie dobrana reklama w mediach tradycyjnych, a takze w
Internecie. Jeszcze tylko ustalenie cen i mozna zaczynad sprzedaz!

Prowadzona przez Ciebie firma bedzie dziata¢ na rynku razem z innymi firmami stworzonymi
przez pozostatych uczestnikéw gry. Bedziesz konkurowaé o klientéw m.in. jakos$cig swoich ustug
oraz ceng. Twoje decyzje beda miaty wptyw na wyniki Twoich konkurentéw i odwrotnie. Jesli
przyktadowo Twéj konkurent obnizy cene, przyjdzie do niego wiecej klientéw. A jesli Ty
podniesiesz jako$¢ swoich ustug, mozesz sie spodziewad, ze do Ciebie przyjdzie wiecej klientow.

Gra ma strukture turowa (rundowa). Jedna runda dziatalnosci odpowiada 1 miesigcowi. Bedziesz
prowadzi¢ swojg firme przez 12 miesiecy. Wazne jest zwracanie uwagi na miesigce, poniewaz
czesé ustug cechuje sie sezonowoscia i trzeba sie odpowiednio przygotowywaé na miesigce, w
ktérych nastepuje kumulacja.

Po kazdej rundzie (miesigcu) otrzymasz wyniki swoich decyzji. Pokaza one szczegdtowo co sie
wydarzyto w poprzednim miesigcu, m.in. ilu przyszto do Ciebie klientéw, ilu z nich udato Ci sie
obstuzyé, jakie byty Twoje przychody i koszty, jaki masz stan konta itp. Wyniki te musisz
doktadnie przeanalizowaé, zeby wprowadzi¢ zmiany na kolejny miesigc. Np. jesli przyszto do
Ciebie mniej klientéw na dana ustuge niz planowates, by¢ moze trzeba obnizyé cene lub
popracowac nad poprawag jakosci.

Obstuga gry
Gra posiada nastepujace zaktadki:

o oferta

e inwestycje
o stanowiska
o sprzet
o wyposazenie

o zatrudnienie
o szkolenia
o udogodnienia
o dostawcy
e reklama
o reklama tradycyjna



o reklama internetowa

sprzedaz

finanse

(o]

raport finansowy

o ksiega przychodéw i rozchodéw (KPiR)
bank

biuro rachunkowe

(o]

(o]

karta wynikow

lista btedéw

Wiekszosé zaktadek podzielona jest na sekcje Decyzje i Wyniki.
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W zaktadkach Decyzje znajdujg sie wszystkie kwestie, o ktérych musisz zdecydowaé w danej
rundzie. Do podejmowania decyzji wykorzystaj informacje zawarte w zaktadce Wyniki, ktéra
zawiera podsumowanie najwazniejszych rzeczy, ktére wydarzyty sie w poprzednim miesigcu.

W zaktadce KPiR wyswietlane sa tylko wyniki. W tym miejscu nie podejmujesz zadnych decyzji.

W tej instrukcji znajdziesz omoéwienie wszystkich zaktadek wraz z przyktadami obliczen, ktére
pomoga zobrazowacd sytuacje i jak najlepiej zrozumieé decyzje, ktére musisz podjaé.

Podglad poprzednich rund

W kazdej rundzie masz mozliwos$é podgladu decyzji, ktére podjates w rundach poprzednich. Nie
masz oczywiscie mozliwosci ich edytowania, mozesz jednak sprawdzi¢ np. ceny swoich ustug,
liczbe zaméwionych zasobdw itp.

_‘Q’_ Zeby podejrzeé¢ decyzje z poprzednich rund, skorzystaj z przyciskéw obok nazwy
=™ miesigca.
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Przydatne materiaty
Jesli w czasie gry bedziesz potrzebowad informacji dot. poszczegélnych danych, wynikéw czy
decyzji, to mozesz skorzystad z materiatédw pomocniczych:

¢ podpowiedzi dot. poszczegdlnych informacji oraz decyzji znajdujgcych sie pod symbolem

¢ wideoinstrukcji dot. poszczegélnych rund znajdujgcych sie na panelu bocznym po lewej
stronie ekranu,
¢ instrukcji obstugi symulacji znajdujacej sie na panelu bocznym po lewej stronie ekranu.
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RUNDA 1-ORGANIZACJA WIRTUALNEJ FIRMY

Pierwsza runda przeznaczona jest na organizacje firmy. Na poczatku trzeba okresli¢ nazwe firmy
i jej misje. Jesli bedziesz prowadzi¢ firme wraz ze wspdlnikami, musisz ustali¢ jakie bedg zasady
wspolnego podejmowania decyzji oraz podzieli¢ sie odpowiedzialnoscia za poszczegodlne aspekty
dziatalnosci Twojego przedsiebiorstwa.

Na rozpoczecie dziatalnosci udato Ci sie zebra¢ kwote 40 000 PLN. Te S$rodki pozwolg Ci
rozwingé¢ skrzydita na poczatkowym etapie, ale pamietaj, ze powiniene$ jak najszybciej zaczaé
generowacd przychody, ktére postuza do finansowania biezacej dziatalnosci.

Runda pierwsza stuzy do organizacji firmy, planowania i inwestycji. W tej rundzie nie
@ bedziesz jeszcze sprzedawadé swoich ustug. Twoim zadaniem bedzie zaplanowanie
oferty i przysztego zatrudnienia, po to, by przygotowaé odpowiednia liczbe stanowisk

pracy dla pracownikéw.

Decyzje rundy pierwszej nie sg oceniane w karcie wynikéw.

S

Nazwa firmy
Wybierz nazwe dla swojej firmy. Bedzie to nazwa, ktéra bedziesz postugiwac sie przez caty czas
trwania symulacji, wiec postaraj sie, aby wyrdzniata sie na tle konkurencji. Mozesz rowniez dodacé
logo firmy, zeby réwniez graficznie przedstawi¢ swoja firme. Pomocniczo podane zostaty nazwy
przyktadowych firm, ktore dziatajg na rynku.
. ', Zebydodaé nazwe firmy wpisz w biatym polu w miejsce napisu ,Zespdt 17 swoja nazwe
- ~ i kliknij przycisk ‘Zapisz. Klikajagc w obrazek ‘Logo firmy’ mozesz doda¢ dowolny
obrazek ze swojego dysku jako logo Twojej firmy.

[EE] HAZWA FIRMY STYCZEN (RUNDA NR 1) DECYZIE

PRIYHKLADOWE NAZWY PODAJ DAMNE FIRMY

ACTIVE CLUB GO HARDER ZESPOL
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Misja firmy



Misja firmy okresla cel jej istnienia na rynku oraz role organizacji w szerszym otoczeniu. Zapoznaj
sie z przyktadami misji réznych firm i przygotuj wtasng misje, ktdre okresli kierunek dziatania
catej organizacji, koncepcje biznesu, jej role i sens istnienia.

LY ' L
‘J@" Zeby dodaé misje firmy wpisz tre$é misji w biatym polu i kliknij przycisk ‘Zapisz.
»

Zasady zespotu

Jesli prowadzisz swojg firme razem ze wspdlnikami, musisz uzgodnié¢ zasady dziatania Waszego
zespotu. Okreslcie na poczatku w jaki sposéb beda podejmowane kluczowe decyzje, czego
oczekujecie od siebie i w jaki sposéb chcecie zorganizowad swoja prace.

[«[x] ZASADY ZESPOLU STYCZEN (RUNDA NR 1)
==
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_@'_ Wybierzcie zasady zespotu, ktdre chcesz, zeby byty przestrzegane. Nie ma okreslone;j
=™ liczby zasad, ktére musicie wybrad.

Przydziat rél

Zarzadzanie firmg wymaga podejmowania decyzji i monitorowania wynikéw w réznych obszarach
dziatalnosci takich jak marketing, finanse, inwestycje, dostawy itp. Jako zespét na pewno macie
réozne kompetencje i zainteresowania, wiec uwzglednijcie je dzielac sie odpowiedzialnoscia za
poszczegéblne dziedziny. Mozecie dla kazdego cztonka zespotu wybraé dowolna liczbe rél. Nie
wszystkie musza zostaé wykorzystane. Wybdr rél nie ma wptywu na wyniki gry.

'\.J"

‘J@" Kazdemu cztonkowi zespotu wybierzcie dziat lub dziaty, za ktére bedzie odpowiadad.
-



Oferta

Rozpocznij decyzje dot. swojej firmy od zaplanowania ustug, jakie chcesz oferowaé swoim
klientom. W pierwszej rundzie masz mozliwo$¢ wybrania 3 ustug podstawowych, a ich wachlarz
bedzie mozna rozszerza¢ w kazdej kolejnej rundzie.

W pierwszej rundzie nie bedziesz jeszcze sprzedawaé¢ swoich ustug. Stuzy ona
planowaniu i inwestycjom. Twoim zadaniem bedzie oszacowanie popytu na runde 2 i na
tej podstawie obliczenie ilu potrzebujesz pracownikéw. Dzieki temu bedziesz wiedzieé
jakie poczyni¢ inwestycje tzn. ile przygotowad stanowisk dla pracownikéw.

@  OFERTA STYCZEN (RUNDA NR 1) DECYZIE

ZAJECIA GRUPOWE

STEP
(WEJSCIE JEDNORAZOWE)
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POPYT ROCZNY: 4920
PREFEROWANA CENA: 19 PLN

LICZBA CODZIN
INSTRUKTORA/TRENE R

LICZBA GODZIN
RECEPCIONISTY

LICZBA OSOB W GRUPIE 0

125 H

Q08 H

TBC
[WEJSCIE JEDNCRAZOWE)

&=‘ [T
g SEZONOWOSC

POPYT ROCZNY: 5640
PREFEROWAMA CEMA: 25 PLN

LICZBA GODZIN

INSTRUKTORA/TRENERA 1=H
LICZEA GODZIN

RECEPCIOMNISTY 008 H
LICZBA OSOB W GRUPIE 10

WYBIERZ

ZUMBA
[WEJSCIE JEDNORAZCWE)

B
‘E llNEEEeennEN
] SEZONOWOSC
J
POPYT ROCZNY: 3840
PREFEROWANA CEMA: 20 PLN
LICZEA GODZIN 125 H
INSTRUKTORA/TRENERA =

LICZBA GODZIM
RECEPCIONISTY

LICZEA OS0B W GRUPIE o

W zaktadce Oferta znajdziesz liste ustug, ktére sg w tym momencie dla Ciebie dostepne. Ustugi
réznia sie miedzy soba popytem rocznym, czyli liczba klientéw, ktérych mozesz sie spodziewaé w
ciggu roku, sezonowoscig, czasem realizacji oraz wymaganym sprzetem, pracownikami oraz
zasobami.

Przyktad

Przeanalizujmy ustuge Step (wejscie jednorazowe).



STEP
(WEJSCIE JEDNORAZOWE)

A LUTY 1.3
':; 0 pEEmm=mnEN
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POPYT ROCZNY: 4920
PREFEROWANA CENA: 19 PLN
LICZBA GODZIN

INSTRUKTORA/TRENERA 125H
ez coomn
LICZBA OSOB W GRUPIE 10
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WYBIERZ ®

Popyt roczny wynosi 4920 co oznacza, ze w ciggu roku mozesz sie spodziewac okoto 4920 klientow,
ktérzy beda potrzebowali takiej ustugi. Jesli podzielimy roczny popyt przez 12 otrzymamy
Sredniomiesieczny popyt. W tym przypadku mozemy sie spodziewad, zZe jest to ustuga, ktéra podlega
pewnej sezonowosci, wiec mozesz oczekiwac ok. 533 klientéw w lutym. Skad wzieta sie ta liczba?
Skorzystaj z ponizszego wzoru:

:I Prognozowana popyt roczny wskaznik sezonowosci
888!  liczbaklientéw =  (zzaktadki / 12 * w miesiacu X
w w miesigcu X Oferta) (z wykresu)

4920 (popyt roczny) / 12 miesiecy x 1,3 (sezonowosé¢ w lutym) = 533 klientéw (liczba
prognozowanych klientéw)

Preferowana cena na rynku za tego typu ustuge wynosi 19 zt, co oznacza, iz klienci spodziewaja sie
ceny oscylujgcej wokot tej kwoty. Mozesz ustali¢ swojg cene wyzej lub nizej. Pamietaj jednak, ze za
wysoka ceng powinna iS¢ wysoka jakosé, ktéra uzasadni wyzszg cene, a zanizenie ceny moze
spowodowad, ze bedziesz odnosic¢ straty na danej ustudze. Ponadto, swoje ceny powinienes rowniez
regularnie poréwnywac z konkurencja.

Liczba godzin recepcjonisty i instruktora/trenera pokazuje czas zaangazowania wszystkich
pracownikéw w obstuge klienta. W tym przypadku potrzebujesz 2 pracownikéw: instruktora przez
1,25 godz. (na grupe 10 0séb) oraz pracownika recepcji przez 0,08 godz. (na kazdego klienta).

Liczba oséb w grupie pokazuje maksymalna liczbe osdéb, ktére moga wziaé¢ udziat w jednych
zajeciach.

Po wejsciu w ,Wiecej szczegétéow” masz dostep do informacji nt. wszystkiego, co bedzie Ci
potrzebne do wykonania danej ustugi (sprzet, pracownicy, zasoby).
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Sprzet. Do ustugi ,,step” potrzebujesz 7 sprzetéw. Jest to sprzet potrzebny wszystkim pracownikom,
ktdrzy beda obstugiwad te ustuge. W kolumnie wykorzystanie sprzetu znajdziesz informacje o tym,
kto potrzebuje danego sprzetu. W tym przypadku instruktor/trener potrzebuje: zestaw do
nagtosnienia, zestaw mat i zestaw stepdéw. Pracownik recepcji natomiast potrzebuje biurko,
drukarke, fotel, telefon i zestaw komputerowy. Zapotrzebowanie na sprzet powie Ci ile czasu kazdy z
tych sprzetéw bedzie pracownikowi potrzebny w czasie wykonywania ustugi. Wskaznik 100%
informuje, ze pracownik potrzebuje tego sprzetu przez caty czas obstugi klienta, czyli instruktor
przez 1,25 godziny na grupe, a pracownik recepcji przez 0,08 godziny na kazdego klienta. Kazdy ze
sprzetéw oferowany jest przez producentéw na 3 poziomach jakosci -podstawowym ( > ), standard (
% 3¢ )i premium ( % % ¥ ). Im wyZsza jakosS¢, tym wyzsza cena sprzetu, ale Twoi pracownicy beda
bardziej zadowoleni pracujac na sprzecie wysokiej jakosci, ktéry jest bardziej ergonomiczny i
niezawodny. Kazdy sprzet moze oprécz kosztéow zakupu generowaé réwniez koszty utrzymania.
Informacje nt. kosztéw utrzymania sprzetu mozna znaleZ¢ w zaktadce Sprzet (po kliknieciu w
przycisk ‘Kup sprzet’).

Pracownicy. Do wykonania ustugi ,,step” musisz zatrudnic¢ instruktora i recepcjoniste. Z zaktadki
Pracownicy dowiesz sie jakie jest minimalne wynagrodzenie takiego pracownika, jego
zaangazowanie w realizacje danej ustugi oraz Srednie wynagrodzenie na rynku w zaleznosci od
doswiadczenia pracownika (np. mtodszy specjalista (5 ), specjalista (5 %), starszy specjalista ( > ¢
).

Zasoby. Do wykonania ustugi ,step” potrzebujesz 3 zasobéw tj. napdj izotoniczny, ptyn do
dezynfekcji i reczniki papierowe. W tabeli pokazane sa srednie ceny wymaganych zasobéw w
zaleznosci od jakosci. Pamietaj, ze doktadne ceny znajdziesz w zaktadce Dostawcy.

@ W pierwszej rundzie mozesz w ofercie wybrad tylko 3 podane ustugi. W kazdej kolejnej
rundzie do gamy ustug w swojej ofercie mozesz juz dodaé¢ 3 dowolne ustugi.



Jesli decydujesz sie wybraé¢ danag ustuge, to przesunn przycisk na pozycje ‘Tak.’
« ' » Nastepnie wprowadZ prognozowany miesieczny popyt (liczbe klientéw jaka chcesz
',Q" obstuzyé w ciggu 1 miesigca z danej ustugi na podstawie popytu rocznego i Twoich
prognoz) obliczony wg wzoru ponizej. Zréb to samo dla wszystkich ustug, ktére chcesz

Swiadczyd.
:I Prognozowana popyt roczny wskaznik sezonowosci
00 E: liczbaklientow =  (zzaktadki  / 12 * w miesiacu X
il w miesigcu X Oferta) (z wykresu)

Inwestycje - Stanowiska

Kazdy pracownik potrzebuje swojego miejsca do pracy. Zatrudniajgc nowych pracownikodw,
pamietaj o zapewnieniu im takiego miejsca, czyli stanowiska. Musisz je wyposazy¢ w sprzety
potrzebne do wykonywania zaplanowanych ustug.

Zeby podjaé decyzje o tym, ile potrzebujesz stanowisk musisz najpierw obliczy¢ ilu potrzebujesz
pracownikéw. Pamietaj, ze dla kazdego pracownika potrzebujesz jedno indywidualne stanowisko.

Rozpocznij od sprawdzenia jaki typ pracownika bedzie Ci potrzebny do wykonywania wybranych
w ofercie ustug. Mozesz to sprawdzi¢ w zaktadce oferta, po wejsciu w wiecej szczegdtow kazdej
ustugi.
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Wiedzac juz jakich pracownikdw potrzebujesz, musisz policzy¢ ilu zatrudnié. Liczba ta zalezy od
liczby klientéw, ktérych chcesz obstuzyé w ramach danej ustugi oraz czasu potrzebnego do
obstugi 1 klienta (liczby roboczogodzin potrzebnych do wykonania ustugi). Zeby wyliczyé
potrzebng liczbe pracownikéw, policz liczbe roboczogodzin, ktéra bedzie Ci potrzebna do
zrealizowania wszystkich zaplanowanych ustug (obstuzenia wszystkich klientéw).

Liczba roboczogodzin potrzebna do wykonania wszystkich ustug = prognozowany

I

popyt na ustuge 1 x liczba roboczogodzin potrzebna do wykonania ustugi 1 +

E

prognozowany popyt na ustuge 2 x liczba roboczogodzin potrzebna do wykonania

ustugi 2 +............

Musisz réwniez wiedzie¢ jaki bedzie realny czas pracy Twoich pracownikéw, czyli inaczej ich
zdolnos¢ przerobowa. Przyjmujemy, ze kazdy pracownik pracuje 8 godzin dziennie, $rednio 20 dni
W miesigcu. Stad tez miesieczna zdolnos$é przerobowa wynosi Twoich pracownikéw wynosie 160
godzin (ta informacja jest réwniez dostepna na ekranie raportu).



:l . liczba roboczogodzin .

Tk Liczba ) zdolnos$¢ przerobowa

oont o = potrzebna do wykonania / .

oo I]l pracownikéw . pracownika
wszystkich ustug

Jesli otrzymasz jako wynik liczbe catkowita np. 2, sprawa jest prosta - potrzebujesz 2
pracownikéw. Jesli natomiast otrzymasz utamek dziesietny, np. 1,5 co to oznacza? Powiniene$
zatrudni¢ 1 czy 2 pracownikéw? Jesli zatrudnisz jednego, to nie wykona on wszystkich
zaplanowanych ustug, bo zabraknie mu czasu. Jesli zatrudnisz dwéch, to czes$é¢ ich czasu pracy
nie zostanie wykorzystana, ale przynajmniej wykonasz wszystkie zaplanowane ustugi i nie
odprawisz z kwitkiem zadnego klienta. Otrzymany wynik zaokraglij, by zatrudni¢ liczbe
pracownikéw potrzebng do wykonania wszystkich zaplanowanych ustug.

|| E II Przyktad

Zatézmy, ze planujesz swiadczenie 3 ustug:

1. Step -wejscie jednorazowe dla 533 klientéw miesiecznie

2. TBC -wejscie jednorazowe dla 564 klientéw miesiecznie

3. Zumba -wejscie jednorazowe dla 416 klientéw miesiecznie
Sprawd? jakich pracownikéw potrzebujesz do wykonania tych ustug:
-Step -instruktor, recepcjonista

-TBC -instruktor, recepcjonista

-Zumba -instruktor, recepcjonista

Oblicz po kolei zapotrzebowanie na kazdy typ pracownika.
Zacznijmy od instruktora.

SprawdZ czy ww. zajecia sg grupowe czy indywidualne i ile czasu potrzeba do ich wykonania, a

nastepnie oblicz liczbe grup, ktéra powstanie z zaprognozowanej liczby klientéw i ostateczne
obtozenie instruktora.

Liczna . .
. Liczba Liczba grup

godzin Prognozowany ) Suma
Ustuga osébw  (popyt .

instruktora popyt . . » godzin

grupie /liczebnosé grupy)

(na grupe)
Step 1,25 533 10 54 675
TBC 1,5 564 10 57 85,5

Zumba 1,25 416 10 42 525



W sumie potrzebujesz wiec 205,5 godzin instruktora do wykonania 3 zaplanowanych ustug.

Kolejnym krokiem jest wyliczenie liczby potrzebnych instruktoréw. Korzystamy ze wzoru na liczbe
pracownikéw:
205,5/160=1,3

Liczba 1,3 oznacza, ze do obstugi zaplanowanego popytu potrzebujemy 2 pracownikéw (z czego
jeden bedzie zajety jedynie przez 30% czasu). Jesli wiec zdecydujesz sie zatrudni¢ 2 pracownikow,
musisz uruchomié¢ minimum 2 stanowiska. Mozesz réwniez sprébowaé przygotowaé swoja oferte dla
mniejszej liczby klientéw i zatrudnié tylko 1 instruktora, wtedy bedzie Ci potrzebne 1 stanowisko.

Zajmijmy sie teraz pracownikiem recepcji.

W przypadku pracownika recepcji obliczamy czas potrzebny do obstugi indywidualnych klientéw, a
nie grup. Sprawd? ile czasu zajmuje recepcjoniscie obstuga 1 klienta, a nastepnie czas potrzebny do
obstugi zaprognozowanej liczby klientéw.

Liczna
godzin Prognozowany Suma
Ustuga o )
recepcjonisty popyt godzin
(na osobe)
Step 0,08 533 42,64
TBC 0,08 564 45,12
Zumba 0,08 416 33,28

W sumie potrzebujesz wiec 121,04 godzin pracownika recepcji do obstugi klientéw na 3 zaplanowane
ustugi. Kolejnym krokiem jest wyliczenie liczby potrzebnych pracownikéw recepcji. Korzystamy ze
wzoru na liczbe pracownikoéw:

121,04 /160 = 0,76

Liczba mniejsza od jednego oznacza, Zze potrzebujemy 1 pracownika, a co za tym idzie, musimy
uruchomicé przynajmniej 1 stanowisko dla pracownika recepciji.



N ! I .
_Q_ Zeby uruchomié¢ nowe stanowiska wcisnij przycisk "Wybierz" przy wybranej liczbie
# L

stanowisk, ktére chcesz zakupid.
n’Eﬂ. INWESTYCIE - STANOWISKA STYCZEN (RUNDA MR 1) DECYZIE

(1} URUCHOM POTRZEENA LICZBE STANOWISK W TWOIE] FIRMIE. W KAZDE] RUNDZIE BEDZIE MOZNA URUCHAMIAL KOLEIME STANOWISKA

MIESIECZNY KOSZT UTRZYMANIA KLUBL: 5000 PLN NOWE STANOWISKA: E 0 PLN

(i) LICZBA POSIADANYCH SAL TRENINGOWYCH: (i) LICZBA POSIADANYCH STANOWISK RECEPCIONISTY: 0

KOSEIT URUCHOMIENIA 1000 PLN WYBIERTZ KOSET URUCHOMIENIA

1 STANOWISKA) 1 STANOWISKA) 1000 PLN WYBIERZ
OSTIUSUOMIENA 100 Ly IETLCHOMSA  1marn
;’DE‘SEN%%E:?M'EN'R 3000 PLN WYBIERZ :ED:ENLQWUE-:?MENM 3000 PLN WYBIERZ

Pamietaj, ze musisz przygotowad przynajmniej tyle stanowisk, ilu pracownikéw
planujesz zatrudni¢ w kolejnej rundzie.

W kazdej rundzie mozesz kupi¢ dowolng liczbe stanowisk. Nie musisz ich od razu wyposazac¢ w
sprzety, a skorzystac z nich dopiero w momencie kiedy zajdzie taka potrzeba. Do tego czasu beda
staty puste. Nie beda wtedy generowad¢ zadnych dodatkowych kosztéw, poniewaz miesieczny
czynsz (koszt utrzymania klubu) nie zalezy od liczby posiadanych stanowisk.

Stanowiska trzeba przygotowac z rundowym wyprzedzeniem. To znaczy, ze jesli chcesz
mie¢ w nastepnym miesigcu dostepne stanowisko, musisz go kupi¢ w biezacym
miesigcu.

Finanse -Bank

Twoja firma potrzebuje rachunku bankowego, z ktérego bedziesz rozlicza¢ wszystkie wydatki.
Masz do wyboru kilka bankdéw, ktérych oferta rézni sie optatami zwigzanymi z prowadzeniem
rachunku i oprocentowaniem lokat, pozyczek i kredytéw.



EURO BIZNES BANK Optata za konto to miesieczny koszt prowadzenia
rachunku w danym banku.

ﬁ Optata za karte to miesieczny koszt zwigzany z
posiadaniem karty ptatniczej w danym banku.

OPLATA ZA KONTO 15 PLN

OPLATA ZA KARTE 0 PLN Oprocentowanie lokaty pokazuje oferte banku zwigzang z

OPROCENTOWRNIE LOKATY % inwestowaniem srodkow w lokaty.

OPROCENTOWANIE KREDYTU 5% . .

ODNAWIALNEGO Oprocentowanie podane jest w stosunku rocznym.

OPROCENTOWANIE KREDYTU 5%

Oprocentowanie kredytu odnawialnego pokazuje oferte
banku zwigzang z udzielaniem kredytu odnawialnego

(inaczej limitu debetowego) na niezaplanowane wydatki.

Oprocentowanie podane jest w stosunku rocznym.

Oprocentowanie kredytu pokazuje oferte banku zwigzana
z udzielaniem kredytu. Oprocentowanie podane jest w
stosunku rocznym.

L]

_‘@’_ Zeby wybraé bank przesun wcisnij przycisk "Wybierz" pod wybranym bankiem. Mozesz
=™ wybraé tylko jeden bank. W kolejnych rundach bedziesz mégt zmieniaé bank.

Finanse - Biuro rachunkowe

Do prowadzenia ksiegowosci swojej firmy zatrudniasz biuro rachunkowe. Zajmie sie ono
ksiegowaniem wszystkich faktur, przygotowaniem umoéw i rachunkéw dla Twoich pracownikdw, a
takze prowadzeniem ksiegi przychodéw i rozchoddéw. Wybierajac biuro rachunkowe zwréé uwage
na koszty, jakie bedziesz ponosié. Optata w biurze rachunkowym sktada sie z 2 czesci. Pierwsza
to optata za ksiegowanie dokumentéw. Jeden dokument to przyktadowo jedna faktura od
dostawcy, wynagrodzenie pracownika czy raport sprzedazy z konkretnej ustugi (sprzedaz
indywidualnemu klientowi nie jest osobnym dokumentem, tylko przychody z kazdej ustugi
ksiegowane sg zbiorczo jako jeden dokument). Druga czes$¢ to optata kadrowa za obstuge
zawieranych przez firme uméw z pracownikami. W zaleznosci od tego, na jakiej podstawie
planujesz zatrudnianie pracownikéw oraz szacowanej liczby dokumentéw miesiecznie) mozesz
zaprognozowad koszty zwigzane z ustugami firmy i wybrad najlepsze.

v ,  Zeby wybraé biuro rachunkowe wecisnij przycisk "Wybierz" pod wybranym biurem.

LY

Mozesz wybraé tylko jedno biuro. W kazdej rundzie mozesz zmieni¢ decyzje i wybraé

-

inng oferte.

Lista btedow

Lista btedéw pomoze Ci sprawdzi¢ czy zostaty podjete wszystkie najwazniejsze decyzje. Mozesz
tam znalez¢ 3 kategorie ostrzezen oznaczone kolorami od czerwonego do niebieskiego.



‘ ! NIE PODIETO DECYZJI DOTYCZACE] SPRZEDAZY USLUG. ‘

‘ @ NIE PODIETO DECYZ]l DOTYCZACE] SZKOLEN PRACOWNIKOW. ‘

Czerwone oznaczajg najpowazniejsze braki, a pomaranczowe i niebieskie sg informacyjne i ich
zadaniem jest zwrdéci¢ Twojg uwage czy na pewno zostaty podjete wszystkie decyzje oraz czy
podane wielkosci sg prawidtowe.

« ' , Zeby sprawdzié¢ lub poprawié¢ decyzje wskazane w ostrzezeniach na liscie bteddw,

, " skorzystaj z przycisku ‘Popraw’ po prawej stronie komunikatu lub przejdz do
odpowiedniej zaktadki w gérnym menu.

Wyslij decyzje

Nacisniecie przycisku ,,Wyslij decyzje” powoduje przestanie informacji do instruktora symulacji,
ze Ty jako gracz zrobite$ wszystkie decyzje w danej rundzie i jeste$ gotowy na to, aby gra zostata
przeniesiona do kolejnej rundy. Istnieje mozliwo$é powrdcenia do gry w wyznaczonym przez
instruktora czasie za pomoca przycisku ,Wré¢ do podejmowania decyzji w biezgcej rundzie”.



RUNDA 2 -ZARZADZANIE WIRTUALNA FIRMA

W pierwszej rundzie podjates juz decyzje dot. wstepnej oferty tj. zestawu ustug, ktdére chcesz
zaproponowacé¢ swoim klientom. W rundzie nr 2 nalezy zapewni¢ wszystkie wymagane zasoby,
sprzety i pracownikow potrzebne do wykonania wybranych ustug. W rundzie nr 2 pojawiajg sie
nowe elementy w postaci-Inwestycje-sprzet, HR-zatrudnienie, Dostawcy oraz Sprzedaz.

Raport

Na poczatku kazdej rundy otrzymasz podsumowanie w postaci raportu, w ktérym pokazane sa

najwazniejsze wyniki z poprzedniej rundy oraz przypomnienie istotnych stawek:

e nazwa i logo Twojej firmy,

e miejsce w rankingu -miejsce w karcie wynikéw w ostatniej rundzie,

¢ liczba rund w grze -biezaca runda oraz liczba wszystkich rund w grze,

e dochdéd -wynik finansowy z poprzedniego miesiaca,

e saldo konta -biezaca wartos¢ gotéwki na rachunku bankowym,

¢ minimalna ptaca-minimalna kwota jakg musisz ptaci¢ swoim pracownikom,

e czas pracy pracownikow i sprzetu - realny czas pracy pracownikéw i sprzetu w miesiagcu,
ktéry masz do dyspozycji (w roboczogodzinach),

e stawki amortyzacji -wysokos$é stawek dla sprzetéw w zaleznosci od ich wartosci,

e pozostate informacje - stawka podatku dochodowego oraz wysokos$¢ sktadek ZUS
pracodawcy, ptaconych od wynagrodzenia brutto pracownikdw.



DASHBOARD

HAZWA | LOGO FIRMY

(LoGO)
Yot

GO HARDER

DOCHOD MNETTO

Al

-12104,6 PLN

CZAS PRACY PRACOWRNIKA | SPRZETOW

&h

160H / MIESIAC

OTWARTE: 3:00-17:00

< KWIECIEN (RUNDA NR 4)

MIEJSCE

1

MIEJSCE

SALDO KONTA

Cs
20 181,6 PLN

STAWKI AMORTYZACH

SPRIET POWYZED 10 000 PLN

- 10%

SPRZET POMIZED 10 000 PLN

100%

LICZBA RUND W CRZE  4/13

N
I'\_/I

MINIMALME WYNAGRODZENIE BRUTTO

©f

2800 PLN / MIESIAC

-—

Dﬂ

POIOSTALE INFORMACIE

19% 19%
PODATEK SHLADKI ZUS
DOCHODOWY PRACODAWCY

Mozesz w dowolnej chwili wréci¢ do raportu klikajac na logo gry w lewym rogu gérnego

menu.

Finanse - Raport finansowy

Po kazdej rundzie otrzymasz podsumowanie kluczowych wynikéw w postaci
finansowego. Do dyspozycji masz 2 zaktadki - wyniki (ze poprzednia runde) oraz skumulowane

wyniki (wszystkie dotychczas rozegrane rundy).

raportu



(% RAPORT FINANSOWY 4 KWIECIEN (RUNDA NR 4) WY HNIKI SKUMULCWANE WY MNIKI

[-“',-IJ o

T - HEH
e

14 304 PLN 26 408,6 PLN -12104,6 PLN

]
o

e

0 PLN 20181,6 PLN O PLN

[ &0, 5]
13 848 PLN 2 2/6

Finanse - Ksiega przychoddéw i rozchodéw (KPiR) / Wyniki
Podatkowa ksiega przychodéw i rozchodéw jest dokumentem stuzacym do ewidencji operacji
gospodarczych w firmie. Ewidencjonuje sie w niej wszelkiego rodzaju przychody oraz wydatki
zZwigzane z prowadzeniem dziatalnosci gospodarczej.

Po zakonczeniu kazdej rundy otrzymasz wypetniong ksiege przychoddédw i rozchoddéw za
zakoriczony miesigc. Pozwoli Ci ona na analize najwazniejszych kwestii finansowych -
przychoddéw, kosztéw i wyniku finansowego.



G KPR ¢ KWIECIEN (RUNDA NR 4)

KSIEGA PRZYCHODOW | ROZCHODOW

KONTRAHENT PRINCHODY WYDATKI [KOSZTY)
Zakup tewa- K
" A oty
F':‘T:d' ::‘__'D Opis zdarzenia  Wartodd 'mhhi':‘r':il:’ ubocz-
LP. i;odf:' ks :_ gospodarcze- | sprzeda- | Pozosta- Razem rT::w c:;] e za- Wynagrodze- Lo Razem
pe ﬁiﬁ Imiég i nazwi- Adres g nych te- leprzy-  przychéd nk:gu Kupu il W gotdwee i wiydatki
9 weg ko (firma) wardwi | chody [7+8) BLH] [PLN) i w naturze “I’I,"."N. 213
uslug [PLN] [PLH] IFLH {PLN) = (PLN]
(FLM]
2 3 4 5 & 7 8 9 10 n 12 13 14
1| Marzee | U3iD i 0,00 0,00 000 000 000 0,00 500 500
2 | Merzec 203D b 000 | 000 000 0,00 0.00 0,00 500 500
Keoszt biura
3 Marzec 3o rachunkowe- 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 100,00 MW00,00
go
Sprzedaz
. i sprzetu: Ze-
4 Marzec Viic ctaw co na- 0.00 500,00 500,00 0,00 000 0,00 0,00 0,00
glodnienia
Sprzedaz
i I3, sprzetu: Ze
5 Marzec 3G ctawy mat cla 0,00 60,00 G000 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00
grupy
Sprredaz
. o spraetu; Ze-
& Marzec JEHC Staw Stepdw 0,00 1500,00 1500,00 0,00 0,00 000 0,00 0,00
dla grupy

Pamietaj, przychody to wszystkie $rodki pieniezne, ktdre otrzymujesz od swoich klientéw za
Swiadczenie ustug. Do przychoddéw beda réwniez wliczane srodki ze sprzedazy posiadanych
sprzetéw lub udogodnien.

Twoje koszty to przede wszystkim koszt zakupionych zasobdéw, wynagrodzenn pracownikdw,
utrzymania wyposazenia oraz udogodnien. Po odjeciu kosztéw od przychodéw otrzymujesz wynik
finansowy za ostatni miesigc. Jesli bedzie on dodatni, mamy do czynienia z zyskiem, wynik ujemny
to strata.

Finanse - Bank / Wyniki

W zaktadce Bank mozesz réwniez sprawdzi¢ swoje finanse i zobaczyé jak zmieniat sie stan
Twojego konta po poszczegdlnych operacjach. Beda tutaj widoczne szczegdétowe informacje dot.
wszystkich przychoddéw za poszczegdlne ustugi oraz wszystkich kosztéw.

Inwestycje - Stanowiska / Wyniki

W zaktadce Inwestycje - stanowiska, po przejsciu do karty z wynikami, mozesz sprawdzic¢
rezultaty decyzji wszystkich zespotéw dot. zakupu stanowisk.



-:ﬂ)[l INWESTYCIE - STANOWISKA ¢ KWIECIEN (RUNDA NR 4) DECYZIE ( WYNIKI }

LICZBA POSIADANYCH SAL TRENINGOWYCH | STANOWISK RECEPCYINYCH

MNAZWA FIRMY LICZEA POSIADANYCH SAL TRENINCOWYCH LICZBA POSIADANYCH STANOWISK RECEPCIONISTY
&
GO HARDER G o)
GYMTIME &8 6

B LICZEBA POSIADANYCH SAL TRENINGOWYCH
B LICZEA POSIADANYCH STANCWISK RECEPCIOMISTY

GYMTIRE

Nowe decyzje

W rundzie 2 rozpoczynasz sprzedaz swoich ustug. Przygotuj wszystkie potrzebne sprzety i
zasoby oraz zatrudnij pracownikéw w iloSci odpowiedniej, zeby obstuzyé zaprognozowany popyt.
Podejmuj decyzje po kolei zgodnie z ich pozycjg w menu od lewej do prawej strony.

Celem rundy 2 jest przygotowanie ustug do sprzedazy. Twoje oferta jest gotowa w
@ momencie, gdy wszystkie ustugi, ktére zostaty zaznaczone do sprzedazy w zaktadce
Oferta znajduja sie w zaktadce Sprzedaz, zostaty wigczone i zostata dla nich ustalona

cena.

Oferta

W rundzie 1 zostata juz przygotowana prognoza popytu na luty, wiec sprawdz tylko czy sa
wigczone wszystkie ustugi, ktére chciate$ swiadczyd i czy jest dla nich wprowadzona prognoza

popytu.
@ W rundzie 2 mozesz sprzedawad tylko 3 pierwsze ustugi. Kolejne ustugi bedzie mozna
dodawac dopiero w kolejnych rundach.

Inwestycje - Stanowiska

W zaktadce ‘Stanowiska’ znajdziesz informacje na temat liczby obecnie posiadanych stanowisk i
bedziesz mdégt dokupic kolejne.



/‘D INWESTYCIE - STANOWISKA { KWIECIEN (RUNDA MR &) DECYZIE WYNIKI

URUCHOM POTRZEBNA LICZBE STAMOWISK W TWOJIED FIRMIE. W KAZDE] RUNDZIE BEDZIE MOZNA URUCHAMLAC KOLEINE STANOWISKA

(1) MIESIECZNY KOSZT UTRZYMAMIA KLUBU: 5000 PLN NOWE STANOWISKA: E 0 PLN

{ (O LICZBA POSIADANYCH SAL TRENINGOWYCH: (1) LICZBA POSIADANYCH STANOWISK RECEPCIONISTY:

KOSZT URUCHOMIENIA 1000 PLN WYBIERZ KOSZT URUCHOMIENIA 1000 PLN WYBIERZ

(1 STANOWISKA) [1 STANOWISKA)

KOSZT URUCHOMIENIA WYBIERT KOSZT URUCHOMIENIA F—
(2 STANGWISH) 1800 PLN WYBIERZ (2 STANOWISK) 1800 PLN WYBIERZ

KOSZIT URUCHOMIENIA WYBIER? KOSZT URUCHOMIENIA

WYBIERZ
(3 STANOWISK] 3300 LW {3 STANOWISK) 2200PLN
KOSZT URUCHOMIENIA . WAYRIERT KOSZT URUCHOMIENIA AR
WYBIE WY
(& STANCWISK) 3000 PLN BIERZ (& STANOWISK) E000 LN bl
KOSZT URUCHOMIENLA AR E KOSZT URUCHOMIENIA AR IR
o0 WYBIER 000 PL WYBIER
(5 STANOWISK] % 00CELH R |5 STANOWISE) SOCORLH JrRIERS

Jezeli potrzebujesz dokupi¢ stanowiska, wybierz liczbe nowych stanowisk ktére chcesz
uruchomié. Pamietaj, ze stanowiska kupione w poprzednich rundach sg caty czas dostepne i
uruchamiasz tylko dodatkowe stanowiska.

Przygotowanie stanowiska trwa 1 runde (miesiac), dlatego musisz pamietaé, zeby
przygotowywac¢ je z wyprzedzeniem. Przyktadowo, kupujac stanowisko w lutym
dopiero w marcu bedzie mozna zatrudni¢ pracownika i kupi¢ sprzety.

Inwestycje - Sprzet

Po przygotowaniu stanowisk, trzeba je odpowiednio wyposazyé. To, jakie sprzety musisz kupié
zalezy od tego, jakie ustugi chcesz $wiadczyé. Sprawdz w zaktadce Oferta wiecej szczegdtow
dot. kazdej ustugi, ktérg chcesz oferowaé swoim klientom, zeby znalezé liste niezbednych
sprzetow.



WYMAGANLA DOTYCZACE USLUGE "STER

[WEXSCIE JEDHORAZOWEY ﬂ PRACOWNICY ZASOHEY
RATWA SPRZETU . wykorzvstase serzery ¢ zapoTRzEROWANIE SREDISA SRNG, DERENTY SIEDYSA DR S RENTY RO SR T RENTL!
ZESTAWY DO HAGLOSMIENIA INSTRUKTOR/TRENER W00 % Bo0 1000 1200
€2, ZESTAW MAT DLA GRUPY INSTRUKTOR/TRENER 100 % i 100 125 150
£S) ZESTAW STEPOW DLA GRUPY INSTRUKTOR/TRENER 00 % ’ 2500 3.000 3500
TH swrxo RECEPCIONISTA 100 % 180 20 260

Pamietaj, ze zaktadka oferta pokazuje jedynie wymagania, a faktyczne zakupy
sprzetéw zrobisz w zaktadce Inwestycje -sprzet.

W zaktadce Inwestycje-sprzet wybierz stanowisko, ktére chcesz zaopatrzyé, a nastepnie kup
niezbedne sprzety wybierajac ich jakosé.

ZAKUP SPRZETU MA STANOWISKD “STANOWISKO NR T°

SZUKAD:

& JaKOSE WYKOREYSTANIE SPRIETU KOSET ZAKUPU KOSET UTRIVMANLA
BIURKD % ¥ RECEPCIONISTA 180 PLN O PLN “
BIURKD W RECERCIONISTA 20 PLN O FLN “
BIURKD & RECEPCIONISTA 260 PLN OFLN “
DRUKAREA ok RECEPCIOMISTA 250PLN OPLN “
DRUKARKA * k& RECEPCIONISTA 300 PLN 0PN “
DRUKAREA i RECEPCIONISTA 350 PLN OPLN “

Jakos$¢ sprzetu wptywa bezposrednio na zadowolenie pracownikéw w karcie wynikéw.

Dodaj sprzet tylko do tych stanowisk, na ktdre bedziesz zatrudniaé¢ pracownikdw. Jesli
uruchomites wiecej stanowisk z mysla o przysztym zatrudnieniu, pozostaw je puste, az
do chwili, kiedy bedziesz rekrutowacd kolejnych pracownikéw.

HR - Zatrudnienie

Czas zajaé sie sprawami zwigzanymi z naszymi pracownikami, czyli tzw. HR (z ang. human
resources, czyli zasoby ludzkie). Decyzje w tym zakresie dotyczg przede wszystkim zatrudnienia
pracownikéw, a nastepnie dbania o ich rozwéj i dobre warunki pracy. Swoich pracownikéw
mozesz wysytaé na szkolenia, zeby na biezaco uzupetniali swojg wiedze dot. nowych rozwiazan



technicznych w zakresie wykonywanych ustug. Mozesz réwniez inwestowaé¢ w udogodnienia,
ktére sprawia, ze ich praca bedzie przyjemniejsza i mniej ucigzliwa. Odpowiednie dbanie o
pracownikéw sprawi, ze beda oni zadowoleni, a przez to beda chetnie i dobrze wykonywadé swoja
prace, co z kolei spowoduje, ze klienci beda bardziej zadowoleni i wréca do Ciebie kolejny raz.
Oczywiscie zarzadzanie personelem to nie tylko zatrudnianie, ale moze sie réwniez zdarzyé, ze
trzeba bedzie zwolnié pracownika, poniewaz nie bedzie dla niego wystarczajaco pracy.

Zeby zatrudnié pracownika, musisz mie¢ dla niego przygotowane stanowisko. Jesli wczesniej
zakupites stanowisko, bedzie ono w zaktadce HR - zatrudnienie pokazane jako puste, do ktérego
mozesz przydzieli¢ nowego pracownika.

3 HR-ZATRUDNIENIE ¢ KWIECIEN (RUNDA NR &) DECYZIE WYNIKI

(i) ZATRUDNLI PRACOWNIKOW POTRZEBNYCH DO SWIADCZENIA WYBRANYCH USLUG.

KOSZT URUCHOMIENIA: ‘E 0 PLN BRUTTO BRUTTO (D

STANOWISKA DLA INSTRUKTOROW/TRENERGOW

STANOWISKO NR 1

®

_—

ZATRUDNII PRACOWNIKA

—

Po wybraniu ikony dodaj pracownika na wybranym stanowisku, pojawi sie lista kandydatéw
gotowych podjaé prace u Ciebie.

ZATRUDHIENIE HA POZYOIE “STANOWISKD NR 1™

POKAZ W = POZYC STUKAD:

PREFEROWANE MOSIT WOSIT TADOWOLENIE RYIVED:
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0O kandydatach mozesz sie dowiedzieé nastepujgcych rzeczy:

e imie i nazwisko

e poziom doswiadczenia - gwiazdki oznaczajg poziom doswiadczenia ( * - mtodszy
specjalista, %% -specjalista, % % % -starszy specjalista)

e zawod

¢ preferowane wynagrodzenie - poziom wynagrodzenia, ktére dany pracownik chciatby
otrzymywad. Nie jest to kwota wigzaca -pracownik zgodzi sie pracowaé zaréwno za wyzsza,
jak i nizsza kwote. Odchylenie od preferowanego wynagrodzenia bedzie miato wptyw na
zadowolenie pracownika - jesli zaptacimy mu wiecej, bedzie bardziej zadowolony i
odwrotnie.

¢ koszt zatrudnienia - jednorazowy koszt zwigzany z poszukiwaniem i zatrudnieniem danego
pracownika (za umieszczenie ogtoszenia, przeprowadzenie rozmow kwalifikacyjnych itp.).

o koszt odprawy - jednorazowy koszt, ktéry musisz poniesé, jesli zdecydujesz sie zwolnié
danego pracownika, wynikajacy m.in. z koniecznosci wyptaty odprawy czy ekwiwalentu za
zalegty urlop.

o zadowolenie klientow - procent klientéw w poprzednim miejscu pracy, ktéry byt
zadowolony z ustug danego pracownika. Im wyzszy poziom, tym lepie;j.

¢ ryzyko reklamacji - prawdopodobienstwo wadliwego wykonania ustugi przez pracownika.
Im mniejszy odsetek, tym dany pracownik lepiej wykonuje swoje obowigzki i mniejsze
prawdopodobienistwo tego, ze ustuga zostanie zZle wykonana i klient wréci z reklamacja.

Mozesz zatrudni¢ pracownikéw na postawie umowy o prace lub umowy zlecenie. Pracownicy
preferujg umowe o prace, poniewaz daje ona stato$é¢ zatrudnienia i przywileje pracownicze
opisane w Kodeksie pracy w postaci np. okreslonego urlopu. Z punktu widzenia pracodawcy,
umowa o prace oznacza wyzsze koszty, poniewaz musi zaptaci¢ dodatkowo sktadki pracodawcy
w wysokosci 19% ustalonego wynagrodzenia.

Po wybraniu pracownika, ktdorego chcesz =zatrudni¢ Kkliknij przycisk ,Zatrudnij”. Podaj
wynagrodzenie jakie proponujesz pracownikowi. Pamietaj, ze nie mozesz ptaci¢ mniej niz
minimalne wynagrodzenie. Zaznacz réwniez czy pracownik ma by¢ zatrudniony na umowe o

prace czy na zlecenie. Na koniec zatwierdz przyciskiem ,Potwierdz”.



ZATRUDNIENIE NA POZYCIE "STANOWISKO NR 1™
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Wynagrodzenie, ktére podajesz, to wynagrodzenie brutto, czyli zawierajace kwote
netto, ktérg pracownik otrzymuje na konto oraz sktadki ZUS i podatki ptacone przez
pracownika. Oprécz tego jako pracodawca od kazdej umowy o prace (etat) musisz
zaptaci¢c 19% sktadek pracodawcy przez co realnie kwota, ktérg wydasz na
zatrudnienie pracownika, bedzie o tyle wyzsza od kwoty, ktéra podajesz przy
zatrudnieniu.

Wynagrodzenie pracownika, a takze forma zatrudnienia wptywa bezposrednio na
zadowolenie pracownikéw w karcie wynikédw. W kolejnych miesigcach bedzie réwniez
brane pod uwage to, czy dajesz pracownikom premie oraz jak zmienia sie liczba
pracownikéw w Twojej firmie (czy zwalniasz czy zatrudniasz pracownikéw). Dodatkowo,
poziom doswiadczenia pracownika wptywa na zadowolenie klientéw.

W kolejnych miesigcach, gdy bedziesz juz mie¢ zatrudnionych pracownikéw, mozesz

modyfikowaé wszystkie parametry umowy. Zeby wprowadzié¢ zmiany, wybierz profil wybranego

pracownika klikajac na jego zdjecie w zaktadce HR -zatrudnienie.



x
PROFIL PRACOWNIKA

* ¥ ok AKTUALNE WYMNAGRODZENIE

BRLTTO 3000 PLN
GALAN RENATA
INSTRUKTOR
21 LaT
ETAT (160 H) WYBRANO
ZLECENIE (160 H)
PREFEROWANE WYNAGRODZEMIE 2970 PLN
KOSZT ZATRUDNIENIA 200 PLN
KOSZT ODPRAWY 891 PLN
AN \TRUDMNIENI
ZATRUDNIONY OD MARZEC ULUJ ZATRUDNIENIE
RYZYKO REKLAMACII ZADOWOLEMIE KLIENTOW

=
15% 70% R
ANULUI ZAPISZ

W profilu pracownika mozna sprawdzié¢ informacje o pracowniku: poziom doswiadczenia, ryzyko
reklamacji, zadowolenie klientéw, preferowane wynagrodzenie, koszty zatrudnienia i odprawy,
date zatrudnienia, a takze wprowadzi¢ zmiany. W kazdej rundzie mozesz zmieni¢ miesieczne
wynagrodzenie pracownika i jego forme zatrudnienia (z etatu na zlecenie i odwrotnie). Mozesz
réwniez zdecydowaé o przyznaniu pracownikowi w danym miesigcu premii. Podana przez Ciebie
premia zostanie wyptacona pracownikowi jednorazowo w tym miesigcu.

Dostawcy

Do wykonania ustug potrzebujesz odpowiednich zasobdw. Mozesz je zaméwié¢ od kilku
dostawcow. Liste dostepnych firm oferujgcych potrzebne Ci zasoby znajdziesz w zaktadce
Dostawcy. W kolejnych rundach bedziesz mie¢ do dyspozycji coraz wiecej dostawcéw. Kazdy z
nich oferuje inng cene za zasoby, wiec musisz dobrze przeanalizowaé od kogo najbardziej optaca
sie zamawiaé. Dodatkowo, dostawcy oferujg zasoby réznej jakosci (podstawowa (%), standard
(3% ) i premium (53¢ ¥%). Jako$¢ zasobow wptywa na jako$é Twoich ustug dla klienta. Im wyzsza
jakos¢ zasobdw, tym wieksze zadowolenie Twoich klientéw.

@ Nie musisz wybiera¢ jednego dostawcy. Mozesz dowolnie konfigurowaé swoje
zamoéwienie u wszystkich dostawcoéw, by uzyskac najlepsze warunki zakupu.

Ilo$¢ zasobdw, ktérych potrzebujesz zalezy od tego ilu klientéw planujesz obstuzyé. Aby wyliczyé
liczbe zasobdw do zaméwienia nalezy pomnozyé liczbe klientéw na dang ustuge przez
zapotrzebowanie na zasoby dla tej ustugi.



zapotrzebowanie na

E! liczba zasobéw do _ prognozowany popyt zasoby

E E i zamoéwienia (z zaktadki Oferta) (z zaktadki Oferta / Wiecej
szczegotow)

|| E II Przyktad

WeZmy ustuge Step - wejscie jednorazowe.

Zatézmy, ze podczas planowania oferty zaplanowates, ze w najblizszym miesigcu przyjdzie do Ciebie
533 klientéw na te ustuge. W zaktadce Oferta mozna sprawdzi¢ jakich zasobéw potrzebujesz do
wykonania tej ustugi. Potrzebujesz 3 zasobdéw. Zwréé uwage na to w jakich jednostkach jest

wyrazone zapotrzebowanie.

e Napdj izotoniczny - zapotrzebowanie wynosi 1 napdj na klienta , wiec potrzebujesz 1 napdj x
533 klientéw = 533 napoje izotoniczne. Napoje sprzedawana sg przez dostawcéw w 24-
pakach, wiec musisz kupic¢ 23 sztuki.

e Ptyn do dezynfekcji - zapotrzebowanie wynosi 5 ml na klienta, czyli potrzebujesz 5 ml x 533
klientéow = 2665 ml ptynu do dezynfekcji. Ptyn sprzedawany jest przez dostawcow w 5-
litrowych pojemnikach, wiec wystarczy, ze kupisz 1 pojemnik.

e Recznik papierowy - zapotrzebowanie wynosi 5 recznikéw na klienta, wiec potrzebujesz 5
recznikéw x 533 klientéw = 2665 recznikéw. Reczniki sprzedawane sa w opakowania po 1000

szt., wiec musisz kupi¢ 3 opakowania.

W ten sposéb musisz przeliczy¢ zapotrzebowanie na zasoby do wszystkich ustug, ktére chcesz

Swiadczyé.

Zeby zamoéwié potrzebne Ci zasoby, w zaktadce Dostawcy wybierz baze zasobdéw
_@_ wybranego dostawcy, a nastepnie wybierz po kolei potrzebne zasoby dodajac ich
= liczbe. Mozesz kupi¢ wszystkie zasoby od jednego dostawcy lub kupowaé rézne zasoby

do réznych dostawcow.

@i Jako$¢ zasobow wptywa bezposrednio na zadowolenie klientow w karcie wynikow.
o —_

Jesli okaze sie, ze do Ciebie przyjdzie mniej klientéw, niz zaktadates, nie beda Ci potrzebne
wszystkie zamdéwione zasoby. W tym przypadku musisz zadecydowaé¢ co zrobi¢ z

niewykorzystanymi zasobami:



W przypadku kazdego medium masz do dyspozycji

INTERSHOP . . .
nastepujace informacje:

=N . . . . .

= e mozesz je zostawi¢ w magazynie (przycisk w
o0 j gazy (przy

pozycji ‘Nie’). Bedziesz je wtedy mdégt wykorzystad

KOSZ"I'ANULOWANIA 10 % . . . . .
ZAMOWIENIA: w kolejnym miesigcu. Jakie sg wady i zalety
KOSZT MAGAZYNOWANIA: 50.00 PLN i i N i L. i
ZWROT ZASOBOW takiego rozwigzania? Kupujesz dzisiaj po ustalonej
NADMIAROWYCH:

cenie, a nie wiadomo czy ceny nie zmienig sie w
przysztosci (moga zaréwno spasé jak i wzrosnad).
Niestety, trzymanie zasobédw na magazynie
powoduje ,zamrozenie” Twojej gotdwki, ktéra
E 0,00 PLN moégtbys wykorzystaé na inwestycje lub biezaca
dziatalnosé. Magazynowanie zasobdw wymaga
poniesienia kosztéow w wysokosci 50 zt
miesiecznie lub
e mozesz réwniez zdecydowad, ze niewykorzystane
zasoby zostang zwrocone do dostawcy (przycisk w
pozycji ‘Tak’). W tym przypadku bedziesz musiat
ponies¢ koszty zwrotu. Koszt anulowania
rezerwacji to 10% wartosci zasobéw, ktérych nie
bedziesz wykorzystywadé. Wynika to z koniecznosci
spakowanie i odestania zasobéw do dostawcy
(obliczane jako okreslony procent wartosci
zwracanego towaru), jednak nie ,zamrazamy”

gotdwki i mozemy nig spokojnie dysponowad.

@ Mozna anulowac¢ zamdwienie tylko dla zasobodw, ktére nie zostaty wykorzystane (tylko
petne opakowania).

Po wybraniu wszystkich zasobdéw, ktére chcesz zaméwié, mozesz sprawdzi¢ swoje zamdéwienie. W
okienku kazdego dostawcy jest dostepna informacja na temat kwoty ztozonego zaméwienia.
Klikajac w symbol koszyka przy dostawcy, u ktérego zostaty zaméwione zasoby mozesz réwniez
sprawdzié¢ swoje zamoéwienie i je modyfikowad.



@g DOSTAWCY ¢ ) MARZEC [RUNDA NR 3) DECYZIE WYNIKI

KOSZT ZAKUPU: E 0 PLN

FULLSERVICE INTERSHOP OFFICESHOP
KOSZIT ANULOWANIA 10 % KQSZIT ANULDWAMNIA 10% KOSZIT ANULDWAMNIA 10 %
ZAMOWIENIA: - ZAMOWIENIA: - ZAMOWIENIA: -
KOSZT MACAZYMOWAMIA: 50 PLN KOSZT MACAZYMOWAMNIA: 50 PLN KOSZT MACAZYMOWAMNIA; 50 PLN
IWROT ZASOBOW y o ZWROT ZASOBOW . 1) ZWROT ZASOBOW r =)
NADMIAROWYCH: WYBIERZ HADMIAROWYCH. WHYBIERZ HADMIAROWYCH: WYBIERZ

orooon

POKAZ ZAMOWIONE ZASOBY POKAT ZAMOWIONE ZASOBY
TZ 0.00PLN LJ 0.00PLN I 0.00PLN

Po wejsciu w koszyk mozesz dowolnie modyfikowaé¢ swoje zamdwienie - usuwaé
niepotrzebnie zamdéwione zasoby i zmieniaé liczbe zasobéw do kupienia.

Sprzedaz

Podsumujmy oferte jakg przygotowate$ dla swoich klientow. W zaktadce Sprzedaz znajdziesz
ustugi, ktére sg gotowe do sprzedazy w danym miesigcu.

Zeby ustuga pojawita sie w zaktadce Sprzedaz, musza byé¢ spetnione wszystkie
wymagania opisane w zaktadce Oferta pod przyciskiem ,,Wiecej szczegdtow™:

1. ustuga zostata zaznaczona do sprzedazy w zaktadce Oferta,
2. posiadasz odpowiednie sprzety,

3. posiadasz odpowiednich pracownikoéw,

4. posiadasz odpowiednie zasoby.

Jesli chciates swiadczy¢ dang ustuge (zaznaczytes ja w zaktadce Oferta), a nie ma jej w zaktadce
Sprzedaz, sprawdz czy na pewno posiadasz wszystkie potrzebne elementy. System podpowie Ci
czego brakuje do realizacji ustug zaznaczonych w zaktadce Oferta do sprzedazy:

1 sTeP

['."JF.-.!-.:|F JEDNORAZOWE) - USLUGA NIE JEST JESZCZE COTOWA DO SPRIEDAZY, PONIEWAZ:

HIE POSIADASZ ODPOWIEDNIEGD TYPU PRACOWRMIKA DO REALIZACII TEJ USLUGI,

MIE POSIADASZ ODPOWIEDNIEGD SPRZETU DO REALIZACII TEJ USLUGI,

MIE POSIADASZ ZASOBOW DO REALIZACT] TEJ USLUGI




Pozostaje Ci jeszcze ustalenie cennika Twoich ustug. Najpierw wtacz ustugi gotowe do sprzedazy
przyciskiem "Wybierz". Pojawi sie wtedy mozliwos$¢ ustalenia ceny, jaka chcesz otrzymadé od
indywidualnego klienta. Mozesz réwniez zaproponowaé Twoim klientom rabaty. Jesli zdecydujesz
sie podad rabat, cena koricowa jaka zaptaci klient, to cena pomniejszona o rabat.

% SPRZEDAZ ¢ 3 MARZEC [RUNDA NR 3) DECYZIE WYNIKI
STEP TBeC ZUMBA
[WEJISCIE JEDNORAZOWE] [WEJISCIE JEDNORAZOWE) [WEISCIE JEDNORAZOWE]
Al A S
= e =<1
= ::.\:.
PREFEROWAMNA CEMA: 8 PLM PREFEROWANA CEMA: 25 PLM PREFEROWAMA CEMA: 20 PLN
SREDM 1A CEMA RYMECWR 18 PLM SREDHNIA CEMA RYMKOWA: 24 PLN SREDMIA CENA RYNKOWA 20 PLN
CEN 1% PLM CEM 26 PLN
RABAT: 0 PLM RABAT: (v] PLN

@i Cena ustugi wptywa bezposrednio na zadowolenie klientéw w karcie wynikéw.
o

|| E II Przyktad

Oferujesz ustuge Joga - wejscie jednorazowe. Preferowana cena na rynku wynosi 30 zt. Chciatbys
sprzedawac ustuge klientom za 30 zt. Mozesz wiec ustali¢ cene 30 zt i O zt rabatu lub np. cene 35 zt
i 5 zt rabatu.

Jesli ustuga nie zostanie witaczona do sprzedazy i nie zostanie ustalona jej cena, nie
bedzie ona udostepniona klientom, wiec przed wystaniem decyzji koniecznie sprawdz
czy wszystkie ustugi zostaty wtaczone.

Finanse - Bank

W pierwszej rundzie wybrates swdj bank i mozesz go w kazdej rundzie zmienié. W kolejnych
rundach beda sie pojawiac¢ oferty kolejnych bankdw, wiec warto pamietac¢ o tym, by regularnie je
analizowad i poréwnywad ze swoim biezgcym kontem.

W zaktadce Bank mozesz réwniez sprawdzi¢ informacje o swoim koncie bankowym.



5y FINANSE - BANK { KWIECIEN (RUNDA NR 4) DECYZJE WY HNIKI

BEAUTY BANK
ﬁ NUMER RACHUNKL:  358618975746052140610183

WALUTA: PLM
DOSTEPNE SALDO: 20 181.60 POBIERZ HISTORIE RACHUNKU

HISTORIA RACHUNKU LOKATY KREDYT KREDYT ODNAWIALNY
POKAZ 10 ~ POZYCI SZUKA:
DATA TRANSAKCI TRAMSAKCIE KWOTA SALDO DOSTEPME PO OPERACII
MARZEC KOSZT KSIEGOWAN PONAD LIMIT 2860 20 181.60
MARZEC MIESIECZNY KOSZT UTRZYMANIA KLUBU .5 000,00 2021020
MARZEC li‘gégﬁ:ﬁgfﬁ’g&g&% 2584.00 25210.20

Oprdécz informacji o na temat obecnie wybranego banku znajdziesz tam:

e dostepne saldo, czyli ilos¢ gotowki, ktdra jest na Twoim koncie i ktérg mozesz wykorzystad
na optacenie biezacych wydatkow

e zaktadke historia rachunku, w ktérej pokazane sg wszystkie transakcje, ktére miaty miejsce
w ostatnim miesigcu (wptywy i wydatki gotéwkowe)

o zaktadke lokaty, w ktorej mozesz zaktadaé nowe lokaty i pokazane sg wszystkie utworzone
przez Ciebie wczesniej lokaty



\.J'
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Zeby zatozyé lokate, w zaktadce Lokaty kliknij "Zatéz".

x
ZAKLADANIE LOKATY

DOSTEPNE SALDO OKRES LOKATY OPROCENTOWANIE KWOTA LOKATY

201816 3.00 %

Nastepnie, w okienku zaktadania lokaty podaj okres na jaki chcesz zatozyé lokate
(w miesigcach) oraz kwote srodkéw, ktéra chcesz przeznaczyé na lokate. Dla
przypomnienia w tabelce masz podana informacje o oprocentowaniu lokaty oraz
biezacym stanie konta. Nie mozesz zatozy¢ lokaty na kwote wieksza niz dostepne
saldo. Po uptywie podanego okresu, lokata automatycznie wygasnie i
zgromadzone s$rodki zostang przekazane na Twéj rachunek bankowy. W kazdej
rundzie mozesz zerwad lokate przed jej zakoriczeniem. W takim przypadku
stracisz odsetki, a pieniadze beda dostepne na Twoim rachunku w nastepnej
rundzie. Pamietaj, ze sSrodkéw, ktdre sg ztozone na lokatach nie mozesz uzywacé do
biezacych wydatkdéw.

o zaktadke kredyty, w ktérej bedziesz mégt wzigé¢ kredyt oraz znajdziesz podsumowanie

zaciggnietych do tej pory kredytéw

Zeby wziaé kredyt, w zaktadce Kredyty kliknij "Wez kredyt".

x
KREDYT

OKRES KREDYTOWANIA OPROCENTOWANIE KWOTA KREDYTU

7.00 %

Nastepnie, w okienku kredytu podaj okres na jaki chcesz wzigé¢ kredyt (w
miesigcach) oraz potrzebng kwote. Dla przypomnienia w tabelce masz podana
informacje o rocznym oprocentowaniu kredytu. Po wzieciu kredytu, w zaktadce
Kredyty pojawig sie szczegoéty tj. miesieczna rata oraz catkowita kwota jaka
pozostata do sptacenia. W kazdej rundzie bank bedzie automatycznie pobierat z
Twojego konta $rodki na sptate miesiecznej raty i odsetek.

Zaciggniety kredyt mozesz w kazdej chwili sptaci¢ jesli masz wystarczajaco Srodkéw na

rachunku bankowym (przycisk ,,Sptac”).



Pamietaj, ze zaciggniecie kredytu mozesz zaplanowag, jesli wiesz, ze realizujesz w
biezacej rundzie duze wydatki, na ktédre moze Ci nie wystarczyé gotdowki. Jesli
natomiast zabraknie Ci S$rodkéw na biezaca dziatalno$é¢ (np. na wyptate
wynagrodzen dla Twoich pracownikéw), automatycznie zostanie uruchomiony
kredy odnawialny, ktéry jest wyzej oprocentowany, czyli drozszy niz kredyt.

o zaktadke kredyt odnawialny, w ktérej pojawi sie informacja o
wykorzystanym debecie na biezaca dziatalnosé
Kredyt odnawialny jest uruchamiany automatycznie, by zapewnié¢ Ci ptynnosé
finansowa (zdolnos$é sptaty biezgcych zobowigzan) w momencie gdy zabraknie
gotéwki na sptate wszystkich zobowigzan. Jest on réwniez sptacany
automatycznie w kolejnych rundach w momencie, gdy Twoja firma bedzie miata

zysk.

Finanse - Biuro rachunkowe
W pierwszej rundzie wybrates swoje biuro rachunkowe i mozesz go zmieni¢ w dowolnym

momencie. W kolejnych rundach bedg sie pojawia¢ nowe oferty, wiec warto pamietaé¢ o tym, by
regularnie je analizowacd i poréwnywacd z ofertg, z ktérej obecnie korzystasz.



RUNDA 3-ZARZADZANIE WIRTUALNA FIRMA (NOWOSCI)

W rundzie 3 pojawiaja sie pierwsze wyniki dziatalnosci. Jest to runda w ktérej nalezy dokonacd
analizy otrzymanych wynikéw i wprowadzi¢ zmiany w swoich decyzjach.

Przeglad najwazniejszych wynikow

Wyniki w symulacji prezentowane sg w formie Karty wynikdéw, oceniajacej decyzje graczy przez
pryzmat 5 wskaznikéw dotyczacych réznych aspektéw dziatalnosci firmy, a takze wynikow
wszystkich decyzji podjetych w poprzedniej rundzie.

Karte wynikéw znajdziesz jako nowa pozycje w menu, natomiast wyniki poszczegdlnych decyzji
znajdziesz w kazdej zaktadce, po przetgczeniu na karte , Wyniki”.

G= Y —
=& 4 R B B @ =&
KARTA WYNIKOW OFERTA INWESTYCIE HR DOSTAWCY SPRZEDAZ FIMANSE LISTA BLEID":JW WYSLI] DECYZIE

& SPRZEDAZ { KWIECIEN [RUNDA NR 4) DECYZIE < WHNIKI }

(1) ZESTAWIENIE POPYTU NA USEUGI
HAZWA USLUGI - GO HARDER GYMTIME

STEP
[WETSCIE JEDNORATONWE]

TBC 500
(WEFSCIE JEDNORAZOWE] -

o

Karta wynikow

W zaktadce karta wynikow znajdziesz wskaznikowg ocene swojej dziatalnosci za poprzedni
miesigc (poprzednig runde) na tle wszystkich firm dziatajgcych na rynku.
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Gtéownym wskaznikiem karty wynikéw, decydujagcym o pozycji w rankingu jest wynik
dziatalnosci, ktéry jest iloczynem pozostatych 5 wskaznikéw.

Wynik ekonomiczny ocenia jako$¢ Twojej firmy od strony finansowej na podstawie wyniku
finansowego (zysk/strata). Wskaznik jest tym wyzszy, im m.in. wyzszy zysk w danym miesigcu, a
jesli w danej rundzie miates strate, wskaznik ten bedzie ujemny. Im wyzszy wynik ekonomiczny,

tym lepiej.

Jesdli wskaznik wynik ekonomiczny jest ujemny, wynik dziatalnosci nie jest liczony

(wynosi zero).

Zadowolenie pracownikéw to wazny element w kazdej firmie, poniewaz zadowolony pracownik
wykonuje swojg prace chetnie i dobrze. Na zadowolenie pracownikéw wptywa forma ich
zatrudnienia, warunki ptacowe, a takze to, jakie warunki do pracy im zapewniasz, czyli
udogodnienia pracownicze, jako$¢ sprzetu na ktérym pracujg oraz mozliwosci rozwoju (szkolen).



Dodatkowo, na zadowolenie pracownikéw moga réwniez wptywaé zmiany w zatrudnieniu
(zatrudnianie lub zwalnianie pracownikow).

Zadowolenie klientéw jest kluczem do zbudowania trwatych relacji z klientem i jego lojalnosci.
Klienci zwracaja gtdwnie uwage na cene oraz jakos$¢ Twoich ustug. Ceny ustug beda poréwnywacd
z konkurencja, wiec jesli Twoja cena bedzie wysoka, a nie bedzie wigzata sie z wyzszg jakoScia
ustug niz u innych firm, klienci nie beda zadowoleni. Jako$é ustug natomiast wynika z catego
zestawu czynnikéw - jakosci materiatdw i sprzetu jakich uzywasz oraz doswiadczenia
pracownikéw, ktérych zatrudniasz. Klienci zwykle nie lubig tez czekaé¢ w kolejkach, wiec jesli nie
bedg obstuzeni w danej rundzie (wystapi utracona sprzedaz), czesé¢ z nich zapewne odejdzie do
konkurencji. Dodatkowo, klienci preferuja firmy, w ktérych moga za jednym razem skorzystaé z
kilku ustug, zamiast jezdzi¢ w kilka miejsc. Jesli bedziesz oferowaé¢ kompleksowe ustugi (duzy
zestaw ustug do wyboru), wzrosnie zadowolenie Twoich klientéw. Oczekujg oni réwniez
bezawaryjnosci - jesli jakosé Twoich ustug jest niska, klienci beda wracaé¢ z reklamacjami, a to
przetozy sie na ich mniejsze zadowolenie. Oczywiscie na zadowolenie klientéw ma réwniez wptyw
otoczenie w jakim sa przyjmowani, czyli np. wyposazenie poczekalni, parking, mozliwosé
ptatnosci karta itp.

Rozwdj firmy obrazuje Twoje decyzje w zakresie inwestycji w rozbudowe Twojego
przedsiebiorstwa. Zasada jest taka, ze w biznesie nie mozna sta¢ w miejscu, tylko trzeba sie
ciggle rozwijaé. Mozna to osiggnaé poprzez poszerzanie zakresu swoich ustug (liczby ustug w
ofercie), a takze wszelkiego typu inwestycje w firme np. zakup sprzetu, wyposazenia i
udogodnien, a takze zatrudnianie nowych pracownikdéw.

Wskaznik zadtuzenia pokazuje strukture finansowania Twojej firmy. Jesli Twoja firma nie zacigga
kredytdéw, ani pozyczek, czyli jest finansowana z kapitatu wtasnego, wskaznik bedzie wynosit 1.
Jesli zostanie zaciggniety kredyt lub kredyt odnawialny, wzrasta ryzyko dziatalnosci Twojej firmy i
wskaznik bedzie zblizat sie do 0, przez co bedzie wptywat na zmniejszenie wskaznika wynik
dziatalnosci.

Sprzedaz / Wyniki

Wykres Zestawienie popytu na ustugi pokazuje ilu klientdw zainteresowaty ustugi, ktére miates
w ofercie sprzedazy w poprzedniej rundzie. Poréwnaj popyt Twojej firmy na poszczegdlne ustugi
z konkurencja. Jesli do konkurencji przyszto wiecej klientéw, przeanalizuj ich oferte m.in. pod
katem ceny i jako$ci.

|| E II Przyktad

Na rynku dziatajg 2 zespoty. Na wykresie widaé, ze do zespotu GymTime (pomarariczowe stupki)
przyszto wiecej klientow na wszystkie ustugi niz do zespotu Go Harder (np. na Step do Go Harder
przyszto 452 klientow, podczas gdy do GymTime 604). Zespot Go Harder powinien sprawdzié¢ z
czego to wynika - porownac¢ m.in. swojg cene, jakos¢ zasobdw, doswiadczenie pracownikéw z

zespotem GymTime.
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Sam fakt, ze pojawit sie popyt na jakas ustuge nie oznacza, ze Twojej firmie udato sie ja

@ sprzedad. Wielkos¢ faktycznej sprzedazy zalezy réwniez od podazy, czyli tego czy
przygotowates wtasciwg ilos¢ zasobdéw, sprzetu oraz pracownikéw. Zestawienie
sprzedazy poszczegdlnych ustug znajdziesz na kolejnych wykresach.

Wykres Popyt vs Prognozowany popyt poréwnuje zaplanowang przez Ciebie w poprzedniegj
rundzie liczbe klientédw z tym, ilu klientéw faktycznie przyszto. Prognozowany popyt pokazuje na
ilu klientow sie przygotowywate$ (prognoza z zaktadki Oferta), a popyt pokazuje ilu klientéw
faktycznie przyszto, aby kupi¢ dang ustuge w Twojej firmie. Wyzsze prognozy niz realny popyt
moga np. oznaczaé wysokie koszty z tytutu zwrotu nadmiarowych zasobdéw, wiec zastandw sie jak
w kolejnej rundzie przyciggnaé¢ wiecej klientdw, np. zmiang ceny, jakosci lub dziataniami
marketingowymi, lub po prostu zmniejsz prognozy. Natomiast jesli realny popyt jest wiekszy niz
prognozowany, najprawdopodobniej wystapita utracona sprzedaz, wiec zweryfikuj czy w kolejnej
rundzie nie nalezatoby zwiekszy¢ prognozy.

m Przyktad

Firma swiadczy 3 ustugi. Przeanalizujmy prognozowany i realny popyt na dwie z nich:

e Step - prognozowany popyt wynosit 533 klientéw, wiec zespét przygotowat zasoby dla tylu
0sOb. Faktycznie przyszto 485 o0séb, co oznacza, ze zasobdéw powinno wystarczy¢ dla
wszystkich i nie powinna wystapi¢ utracona sprzedaz.



e TBC -prognozowany popyt wynosit 564, to znaczy, ze zespdt przygotowywat sie na przyjscie
564 klientéw, dla ktérych zapewnit wszystkie potrzebne zasoby. Faktycznie przyszty 583
osoby, wiec 19 0s6b najprawdopodobniej nie udato sie obstuzy¢ i wystapita utracona sprzedaz.

O PROGNOZOWANY POPYT VS POPYT

NAZWA USLUGI A PROGNOZOWANY POPYT:

(NA MIESIAC) POPYT
STEP
[WEJSCIE JEDNORAZOWE) 533 485
TBC
[WEJSCIE JEDNORAZOWE) 564 583
ZUMBA
[WEJSCIE JEDNORAZOWE) = =l
B PROGNOZOWANY POPYT: (NA MIESIAC) POPYT
600
533
500 450
400
300
200
100
o]
STEP(WEJSCIE JEDNORAZOWE) TBC(WEISCIE JEDNORAZOWE] ZUMBA([WEJSCIE JEDNORAZOWE)

Wykres Sprzedaz vs Utracona sprzedaz pokazuje zbiorczo ilu klientéw przyszto (popyt), ilu z nich
udato sie obstuzy¢ (sprzedaz), a ilu Twoja firma utracita (utracona sprzedaz), poniewaz zabrakto
czegos do ich obstuzenia np. za mato zasobdéw, brak czasu pracownika lub sprzetu. Przeanalizuj
uwaznie utracong sprzedaz (klientéw, ktérych nie udato sie obstuzyé) i znajdz przyczyne -zasoby,
pracownik lub sprzet.

m Przyktad

Firma swiadczy 3 ustugi. Prognoza popytu w kazdym przypadku byta wyzsza niz realny popyt, wiec
wszyscy klienci powinni zosta¢ obstuzeni. Okazato sie jednak, ze wystapita utracona sprzedaz na
wszystkich ustugach.
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SprawdZzmy wiec z czego wynikata utracona sprzedaz. Musimy sprawdzié¢ 3 rzeczy:

1. Czy pracownicy mieli jeszcze wolne moce przerobowe do obstugi kolejnych klientéw (Zaktadka
HR - Zatrudnienie / Wyniki)

WYKORZYSTANIE CZASU PRACOWNIKOW

INSTRUKTOR RECEPCIONISTA

ZESPOL INSTRUKTOR RECEPCIONISTA TRENER PERSOMALNY
GO HARDER 99,8 % 59.1%
GYMTIME 588 % 70 %

Recepcjonista byt obciazony w 59,1%, wiec spokojnie mégt obstugiwac kolejnych klientéw.
Instruktor natomiast byt zajety przez 99,8% czasu. Pozostato mu wiec jedynie pét godziny
(160h*0,002) wolnego czasu, wiec nie mogt juz przeprowadzi¢ kolejnych zajeé. Brak wolnego
instruktora zablokowat mozliwos¢ uruchomienia kolejnej grupy.

2. Czy sprzety miaty jeszcze wolne moce przerobowe do obstugi kolejnych klientéw (Zaktadka
Inwestycje - Sprzet / Wyniki)
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Sprzet byt obtozony w max. 70%, wiec byto go wystarczajaco do obstugi kolejnych klientéw.
3.Czy byto wystarczajaco zasobow do obstugi zaplanowanej liczby klientéw (Zaktadka
Dostawcy/Wyniki)
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Przeanalizujmy po kolei wszystkie zamdéwione zasoby:

o Napdj izotoniczny - zakupiono 63 opakowania po 24 sztuki kazdy, czyli w sumie 1 512
sztuk. Na magazynie pozostato 4,67 opakowania, czyli 112 sztuk, ktére wystarczytyby do

obstugi kolejnych 112 klientéw.

o Ptyn do dezynfekcji - zakupiono 2 pojemniki po 5 litréw, czyli w sumie 10 litréw. Na
magazynie pozostato 0,6 pojemnika, czyli 0,6*5 litréw = 3 litry. Zapotrzebowanie na
osobe wynosi 5 ml, wiec wystarczytoby do obstugi kolejnych 600 klientéw.

o Recznik papierowy - zakupiono 7 opakowari po 1000 szt., czyli w sumie 7000 sztuk.
Zapotrzebowanie dla w klienta wynosi 5 recznikéw, wiec zakupione reczniki wystarczyty

do obstugi jedynie 1400 klientéw i zabrakto ich do obstugi kolejnych.

Jak widaé, do obstugi wiekszej liczby klientéw zabrakto 2 rzeczy: czasu instruktora oraz

recznikéw papierowych.

Jesli w przypadku ktérejkolwiek ustugi wystapita utracona sprzedaz sprawdz z czego

wynikata:

@ e zbyt matej liczby pracownikéw (sprawdz w zaktadce HR - Zatrudnienie / Wyniki)

WYNIKI

WARTOSC

13437

3300

0.00

e zbyt matej liczby sprzetéw (sprawdz w zaktadce Inwestycje - Sprzet / Wyniki)
e niewystarczajgcej ilo$ci zasobow (sprawdz w zaktadce Dostawcy / Wyniki)

W tabeli Ceny ustug z rabatem mozesz poréwnaé swoje ceny do konkurencji. Podane ceny
uwzgledniajg juz ewentualne rabaty.
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Dostawcy / Wyniki

Tabela Zasoby pokazuje ile zasobdéw zakupite$s w poprzedniej rundzie i co sie z nimi stato -czy
zostaty wykorzystane czy zwrécone do dostawcow , czy tez trafity do magazynu.

Na wykresie Jako$é zasobéw mozesz poréwnac jakosé swoich zasobéw z konkurencja. Najedz na
kolor opowiadajgcy wybranemu zespotowi, zeby zobaczyé ile zasobéw w poprzedniej rundzie
kupili na poszczegoélnych poziomach jakosci (niski, Sredni, wysoki).

HR - Zatrudnienie / Wyniki

Wykres i tabela Liczba pracownikéw pokazujag ilu pracownikdéw zatrudnionych byto w
poszczegodlnych zespotach oraz jaki byt ich poziom doswiadczenia.

Na wykresie Wykorzystanie czasu pracownikéw sprawdz ile czasu w poprzednim miesigcu Twoi
pracownicy byli zajeci obstuga klientow.

Jesli pracownicy sg obtozeni w 100% oznacza to, ze nie mieli juz czasu obstuzydé
kolejnego klienta i mogta z tego powodu wystgpi¢ utracona sprzedaz. Réwniez liczby
mniejsze niz 100% moga oznaczaé¢ to samo - zalezy to od liczby roboczogodzin
potrzebnych do wykonania danej ustugi.

m Przyktad

Obtozenie instruktora w Zespole X wynosito 100%, natomiast w Zespole Y 99,5%. Czy ktdorys z tych
zespotow mogt obstuzyé dodatkowego klienta na trening personalny (potrzebne min. 1,25
roboczogodziny na 1 klienta)? Nie. Pracownik w Zespole X nie miat juz w ogdle wolnego czasu,
natomiast w Zespole Y zostato mu 0,05%*160 godz.=0,8 godz. Réwniez w tym zespole nie datoby sie
obstuzyé 1 dodatkowego klienta.

Wykres i tabela Srednie wynagrodzenie pracownikéw pokazuja jakie byto wynagrodzenie
zasadnicze pracownikéw w poszczegdlnych zespotach. Podane wynagrodzenie nie uwzglednia

ewentualnych miesiecznych premii dla pracownikodw.

Inwestycje - Sprzet / Wyniki



Na wykresie Liczba sprzetu mozesz sprawdzi¢ ile sprzetéw posiadaty pozostate zespoty, a takze
po jaka byta ich jako$¢ (po najechaniu na kolor odpowiadajacy wybranemu zespotowi).

Na wykresie Obtozenie sprzetu sprawdz jak mocno obtozone byty poszczegédlne sprzety w

poprzednim miesigcu.

Analogicznie do wykorzystania czasu pracownikéw, jesli sprzety sa obtozone w 100%
oznacza to, ze nie mogty juz byé wykorzystane do obstugi kolejnego klienta i mogta z
@ tego powodu wystgpié¢ utracona sprzedaz. Réwniez liczby mniejsze niz 100% moga
oznaczaé to samo -zalezy to od liczby roboczogodzin potrzebnych do wykonania danej

ustugi.

Nowe decyzje

W rundzie 3 pojawiajg sie wszystkie zaktadki (decyzje) z rundy 2 oraz nowe elementy w postaci

HR -udogodnienia.

Oferta

Poczawszy od tej rundy mozesz w kazdej kolejnej dodawaé¢ nowe ustugi do swojej oferty. W
rundzie 3 mozesz juz oferowacd klientom maksymalnie 6 dowolnych ustug z catego zakresu.

@Z Liczba ustug w ofercie wptywa bezposrednio na zadowolenie klientéw w karcie
o

wynikow.

HR -Udogodnienia

Jesli chcesz zadbad o zadowolenie Twoich pracownikdéw, zapewnij im jak najlepsze warunki pracy.
Mozesz zainwestowacé w udogodnienia dla pracownikow.

p\ HR - UDOGODNIENIA { MARZEC (RUNDA NR 3) DECYZIE

@ KUP UDOGODNIENIA DLA PRACOWNIKOW TWOIE] FIRMY.

KOSZT ZAKUPU: 'E 0 PLN KOSZT UTRZYMANIA: E 0 PLN PRZYCHODY ZE SPRZEDAZY: 'E O PLN

RADIO KUCHENKA MIKROFALOWA WIATRAK

/

20% 60% 55%
CENA CENA CENA

ZAKUPU 150 PLN ZAKUPU 450 PLN ZAKUPU 300 PLN
KOSZT UTRZYMANIA 2 PLN KOSZT UTRZYMANIA 5PLN KOSZT UTRZYMANIA 5PLN

Dostepne informacje o udogodnieniach dla pracownikéw:



e Cena zakupu czyli koszt, ktéry musisz jednorazowo ponies¢ na kupienie danego
udogodnienia.

e Koszty utrzymania to miesieczne koszty zwigzane z posiadaniem danego udogodnienia, np.
jesli zdecydujesz sie na zamontowanie klimatyzacji, to miesieczny optata za prad to koszt
50 zt, a w przypadku lodéwki z napojami to 100 zt za uzupetnianie napojéw i serwis
urzadzenia.

e Procent pracownikéw oczekujgcych danego udogodnienia to odsetek pracownikdw, ktérzy
chcieliby korzysta¢ z danego udogodnienia i ktérych zadowolenie wzrosnie, jesli
zdecydujesz sie umiesci¢ dane udogodnienie w Twojej firmie.

]

_‘@'_ Zeby kupi¢ wybrane udogodnienie, wcisnij przycisk "Wybierz" przy wybranej pozycji. W
“E™ jednejrundzie mozesz kupi¢ dowolng liczbe udogodnien dla pracownikéw.

Na dole strony mozesz sprawdzi¢ podsumowanie kosztéw zwigzanych z zakupem zaznaczonego
wyposazenia (koszty zakupu oraz miesieczne koszty utrzymania).

Raz kupione udogodnienie jest dostepne w kazdej nastepnej rundzie. Jesli jednak

5 !

_@'_ uznasz po jakims$ czasie, ze dane udogodnienie nie jest Ci juz potrzebne, mozesz je
& sprzedad. Wysokosé przychoddéw zwigzanych ze sprzedaza wybranych urzadzen bedzie
pokazana na dole strony.

@z Liczba posiadanych udogodnien wptywa bezposrednio na zadowolenie pracownikéw w
=% karcie wynikow.



RUNDA 4 - ZARZADZANIE WIRTUALNA FIRMA (NOWOSCI)

W rundzie 4 pojawiajg sie wszystkie zaktadki (decyzje) z rundy 3 oraz nowe elementy w postaci
Inwestycje -wyposazenie. Dodatkowo, pojawia sie skumulowana karta wynikéw.
Skumulowana karta wynikéw

W rundzie 4 w zaktadce Karta wynikéw pojawia sie po raz pierwszy skumulowana karta wynikdw.

Skumulowana karta wynikéw obrazuje sytuacje w catym okresie dotychczasowej dziatalnosci
firmy. Wartos$ci w skumulowanej karcie wynikéw sg obliczone jako $rednia rezultatéw wszystkich
kart wynikéw za dotychczasowe rundy.

Inwestycje - Wyposazenie

Mozesz inwestowad réwniez w wyposazenie poczekalni, ktére sprawi, ze klienci beda obstugiwani

w bardziej komfortowych warunkach, a przez to beda bardziej zadowoleni z catej ustugi.

/i] INWESTYCJE - WYPOSAZENIE { SIERPIEN (RUNDA NR 8) DECYZIE WYNIKI

@ KUP DODATKOWE WYPOSAZENIE DLA KLIENTOW TWOIEJ FIRMY.

KOSZT ZAKUPU: E 0 PLN KOSZT UTRZYMANIA: E 2 PLN PRZYCHODY ZE SPRZEDAZY: E 0PLN

AKTUALNA PRASA PARKING MOZLIWOSC PLATNOSCI KARTA
CENA SPRZEDAZY 50 PLN ;E:Spu 0 PLN ;E\:ﬁpu 50 PLN
KOSZT UTRZYMANIA 2PLN

KOSZT UTRZYMANIA 1500 PLN KOSZT UTRZYMANIA 500 PLN

BTG ST
WYBIERZ ® WYBIERZ @

Dostepne informacje o wyposazeniu poczekalni to:

e Cena zakupu to koszt, ktéry musisz jednorazowo ponie$é na zakup danego wyposazenia.

e Koszty utrzymania to miesieczne koszty zwigzane z posiadaniem danego wyposazenia, np.
jesli zdecydujesz sie na przygotowanie parkingu dla klientéw, to zaptacisz dodatkowo za 50
zt miesiecznie za jego utrzymanie, a w przypadku automatu do kawcey 100 zt za kawe i
serwis urzadzenia.

e Procent klientéw oczekujacych danego wyposazenia to odsetek Twoich klientéw, ktérzy
chcieliby korzysta¢ z danego udogodnienia i ktérych zadowolenie z Twoich ustug wzrosnie
jesli zdecydujesz sie umiescic je w swojej poczekalni.



[

_‘@'_ Zeby kupi¢ wybrane wyposazenie, wcisnij przycisk "Wybierz" przy wybranej pozycji. W
Y™ jednej rundzie mozesz kupi¢ dowolng ilo$¢ wyposazenia dla klientéw.

Na dole strony mozesz sprawdzi¢ podsumowanie kosztéw zwigzanych z zakupem zaznaczonego
wyposazenia (koszty zakupu oraz miesieczne koszty utrzymania).

« ' » Raz kupione wyposazenie jest dostepne w kazdej nastepnej rundzie. Jesli jednak
-,Q-.- uznasz po jakim$ czasie, ze dane wyposazenie nie jest Ci juz potrzebne, mozesz je
sprzedad.

@i llo$¢ posiadanego wyposazenia wptywa bezposrednio na zadowolenie klientéw w
“—=% karcie wynikow.



RUNDA 5-ZARZADZANIE WIRTUALNA FIRMA (NOWOSCI)

W rundzie 5 pojawiaja sie wszystkie zaktadki (decyzje) z rundy 4 oraz nowe elementy w postaci

Marketingu tradycyjnego.

Marketing - tradycyjny

Reklama tradycyjna to billboardy, prasa, radio, telewizja i ulotki. W kazdym z tych mediéw mozesz

zamoéwié¢ emisje swojej reklamy. Jedna emisja to w zaleznosci od medium jednorazowe

wyswietlenie reklamy w telewizji lub radio, miesieczne umieszczenie na billboardzie lub

dystrybucja 1000 ulotek.

GLOS5 MIASTA (DZIENNIK)

CENA ZAKUPU 650 PLM

OFEROWANE ZNIZKI:
6 - 13 EMISJI 15%
14 - o= EMIS]I 25%

|| z II Przyktad

W przypadku kazdego medium masz do dyspozyciji
nastepujace informacje:

e koszt emisji to kwota, ktérag musisz zaptaci¢ za

pojedyncza emisje, czyli jesli chcesz zaméwié¢ 5
emisji, pomnodz koszt emisji razy 5, zeby uzyskaé
catkowity koszt reklamy,

zasieg pokazuje jaka czes¢é Twojej grupy docelowe;j
(potencjalnych klientéw) korzysta z danego
medium,

oferowane znizki - kupujac wieksze liczby emisji w
jednym miejscu dostaniesz znizke. Znizka pokazuje
o ile procent bedzie nizszy koszt emisji przy
zakupie podanej liczby emisji. Kazde medium ma
swojg witasng polityke znizek, wiec planujac swojg
kampanie reklamowag przeanalizuj oferte kazdego.



Zatozmy, ze decydujemy sie na reklame w dzienniku Gt0s i os miasTA (DZIENNIK)
miasta. Cena jednej emisji wynosi 650 zt. Przy zamdéwieniu

minimum 6 emisji dziennik oferuje znizke w wysokosci 15% g
(do 13 emisji), a od 14 emisji 25% znizki. Zamawiajac 8 [ﬂ 35%
emisji, kwota jaka zaptacimy wynosi 4 420 zt (8 emisje po

650 zt to koszt 5 200 zt, a po uwzglednieniu 15% znizki  “EMNAZAKUPU 650 PLN
) OFEROWANE ZNIZKI:
koricowa kwota to 4 420 zt).
6 - 13 EMIS]I 15%
14 - o EMISJI 25%
LICZBA EMISII: 8

E 4 420 PLN

Zeby zaméwié reklame w danym medium, wcisnij przycisk "Wybierz" i podaj liczbe

8 !

_@'_ emisji, ktérag chcesz wykupié. Obok ikonki koszyka otrzymasz informacje ile w sumie
‘=™ bedzie Cie kosztowac¢ reklama w tym medium. Pod kazda kategorig (prasa, radio itp.)
mozesz sprawdzi¢ podsumowanie kosztéw swoich decyzji.

Czym charakteryzuja sie poszczegdlne media?

Billboardy to duzych rozmiaréw tablice, na ktérych moga by¢ umieszczane plakaty z tresciami
reklamowymi (billboardy tradycyjne) lub wyswietlane filmy reklamowe (ekrany LED). Wykupienie
1 emisji oznacza umieszczenie Twojej reklamy na 1 bilbordzie przez 1 miesigc. Zaletami bilbordéw
jest to, ze docierajg do stosunkowo duzej liczby o0séb i poprzez dtuga ekspozycje (potencjalni
klienci widza billboard np. codziennie jadac do/z pracy przez miesigc) sprawiaja, ze przekaz
zostaje utrwalony w pamieci. Wadg jest to, ze nie jest to reklama profilowana -nie mamy wptywu
na to, kto przeczyta nasza wiadomos$é¢ oraz duzy szum informacyjny (znaki, reklamy) na ulicach,
ktéry powoduje, ze czes$é osbéb nie zwraca uwagi na przydrozne reklamy.

Prasa. Mozesz reklamowaé swoja firme w lokalnych dziennikach lub branzowych tygodnikach.
Czytelnikami tygodnikéw branzowych sg osoby zainteresowane dang branza, jednak sg to zwykle
publikacje ogdlnopolskie, co sprawia, ze reklama w nich moze by¢ mniej efektywna, bo klienci z
drugiego korica kraju raczej do Ciebie nie przyjada ze wzgledu na odlegtos$é. Z drugiej strony
dzienniki lokalne skierowane sa do szerokiego grona odbiorcéw, niekoniecznie zainteresowanych
Twoja branza, jednak ze wzgledu na lokalny charakter beda dociera¢ do potencjalnych klientéw z
Twojego regionu. Ceny emisji sg zwykle nizsze w dziennikach, poniewaz reklama pojawia sie w 1
wydaniu, a czytelnicy zwykle nie przegladajg gazety codziennej wiecej niz 1 raz. Oferta
tygodnikow jest drozsza, jednak jest wieksze prawdopodobieristwo, ze czytelnik zobaczy 1 emisje

wiecej niz 1raz.



Radio. Jesli zdecydujesz sie na reklame w radio, masz do dyspozycji 3 stacje radiowe. Kazda z
nich dociera do innej liczby stuchaczy. Twéj spot reklamowy bedzie wyemitowany zamdéwiong
liczbe razy. Pamietaj, ze reklama w radio pojawia sie o okreslonej porze i dociera do tylu osdb, ile
w danym momencie stucha audycji radiowej, wiec dla uzyskania wymiernego efektu musi byd¢

puszczona przynajmniej kilka razy.

Telewizja. Mozesz réwniez zdecydowaé¢ o umieszczeniu reklamy Twojej firmy w telewizji.
Telewizja ma ze wszystkich mediéw zdecydowanie najwiekszg widownie, ale tez najwiekszy koszt
jednej emisji. A dodatkowo tak, jak w przypadku radia, pojedyncze wyswietlenie reklamy zwykle

nie osigga wymiernego efektu.

Ulotki. Na lokalnym rynku mozesz wykorzystaé¢ do promocji swojej firmy ulotki. Jest to
stosunkowo tania forma promocji. Mozna réwniez wybraé sposdb i miejsce dystrybucji ulotek w
taki sposdb, by trafi¢ do grupy docelowej. Nie ma jednak mozliwos$ci zapewnienia, ze wszystkie
ulotki trafig do potencjalnych klientéw, wiec znéw konieczne jest zamdwienie wiekszego naktadu.



RUNDA 6 - ZARZADZANIE WIRTUALNA FIRMA (NOWOSCI)

W rundzie 6 pojawiajg sie wszystkie zaktadki (decyzje) z rundy 5 oraz nowe elementy w postaci
Reklamy internetowej.

Reklama tradycyjna/Wyniki

Wyniki dziatan marketingowych pokazujg jakie tradycyjne kanaty reklamowe wybrali Twoi
konkurenci oraz ile wydali w sumie na reklame.

Dodatkowo, w tabeli i na wykresie Efektywnos$¢ reklamy mozesz sprawdzi¢ jaka byta
skutecznos¢ Twoich reklam. Mozesz zobaczyé o ile wzrdst popyt na kazdg z ustug (ilu
dodatkowych klientéw przyszto do Twojej firmy) dzieki wybranym dziataniom reklamowym.

Reklama -internetowa

W dzisiejszych czasach duza czes$¢ dziatarn promocyjnych przeniosta sie do internetu. Masz do
dyspozycji rézne narzedzia internetowe —od wtasnej strony internetowej, przez portale branzowe,
aplikacje mobilng po media spotecznosciowe. Przy kazdym z nich dostepna jest informacja o
procencie Twoich potencjalnych klientéw, ktérzy korzystaja z danego narzedzi i mozesz do nich w
ten sposdb dotrzeé. Dodatkowo, narzedzia internetowe réznig sie kosztem uruchomienia i
utrzymania. Pamietaj, ze nawet takie narzedzia jak Facebook, Instagram czy Youtube, cho¢ sg
darmowe, wymagaja naktadéw na przygotowywanie postéw, nagranie i edycje filmoéw itp., wiec
jesli maja by¢ profesjonalnie prowadzone, bedg z tym zwigzane pewne miesieczne koszty.



RUNDA 7 - ZARZADZANIE WIRTUALNA FIRMA (NOWOSCI)

W rundzie 7 pojawiaja sie wszystkie zaktadki (decyzje) z rundy 6 oraz nowe elementy w postaci
HR -szkolenia.

HR - Szkolenia

Jako$¢é wykonywanych ustug zalezy w duzej mierze od doswiadczenia Twoich pracownikéw. Na
rynku wcigz pojawiajg sie nowosci, wiec jedynym sposobem na bycie ‘na biezaco’ jest ciggte
szkolenie pracownikéw. Na rynku dziata kilka firm szkoleniowych oferujgcych szkolenia z ré6znych
zakresow. Kazda z firm ma inng jakosé, zilustrowana liczbg gwiazdek, a takze rdznig sie
procentem zadowolonych klientéw.

'\ ! - - . . . . M .
_@_ Zeby wystaé pracownikéw na szkolenie wecisnij przycisk "Wybierz" przy wybranym

< szkoleniu w wybranej firmie szkoleniowe;j.

Decydujac sie na szkolenie, szkolisz od razu wszystkich pracownikéw z danego zakresu.
Wybierajac z ktérych szkolen skorzystaé¢ wez pod uwage procent pracownikdw, ktérzy oczekuja
danego szkolenia (pokazany przy nazwie kazdego szkolenia) oraz jego cene.

@ Pracownicy biora udziat w szkoleniach popotudniami i w weekendy, wiec szkolenia nie
wptywaja na liczbe dostepnych roboczogodzin w miesigcu.

@i Szkolenia wptywajg bezposrednio na zadowolenie pracownikdéw w karcie wynikow.

o —



RUNDY 8-12 -ZARZADZANIE WIRTUALNA FIRMA

Od rundy 8 masz do dyspozycji wszystkie mozliwe decyzje do podjecia. Do zakoriczenia rozgrywki
tj. rundy 12 podejmujesz wszystkie decyzje w ramach dostepnych zaktadek w menu.



