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Вступление 

Вам предстоит управлять производственно-сервисной компанией по производству и обслуживанию 

велосипедов – TRAVELLER Cycle Inc. Компания имеет развитую сеть дилеров, но при этом 

собственных магазинов у нее нет. В 1992 году TRAVELLER был куплен большим холдингом, 

специализирующемся на производстве и сервисном обслуживании спортивных товаров, - 

BIKES2010. 

 

Результаты прошлого года 

Отпускная цена ваших велосипедов для дилеров – € 500. Дилеры перепродают их по цене от € 600 

до € 800. Но растущее число конкурентов из Азии оказывает значительное влияние  на рост цен. За 

последний год TRAVELLER получил валовый доход в размере € 5,750,000. Но при этом чистая 

прибыль упала на 6% по сравнению с предыдущим годом. Компания пыталась удерживать 

установленную цену, увеличивая расходы на научно-исследовательскую деятельность.   

Сегодня TRAVELLER  работает более чем с 500 дилерами. 

 

Новые задачи  

TRAVELLER в настоящий момент столкнулся с рядом трудностей. Большая часть прошлых доходов 

отправлялась в материнскую компанию, что существенно ослабило ваши позиции. Поэтому было 

решено, что только 50% доходов будет перечисляться материнской компании, а оставшиеся 50% 

доходов после налогообложения будут оставаться в компании. 

 

Главная проблема - инвестиции. Производственное оборудование устарело. Теоретически оно  

может использоваться даже после того, как срок службы полностью выйдет, но затраты на его 

обслуживание по сравнению с затратами на новое оборудование ставят  эту стратегию под 

сомнение. 

 

Другие вызовы – это уровень сервиса, сроки доставки и степень удовлетворения клиентов. С  

учетом полной загруженности вашего штата и производственных мощностей  среднее время 

доставки составляет 12 дней. 12 дней – максимальный срок поставки, в течение которого ваши 

клиенты готовы ждать поставки продукции.  Ваши клиенты - маленькие велосипедные магазины, 

требующие более быстрых поставок. Они утверждают, что в таком случае удовлетворенность 

покупателей значительно бы возросла, что привело бы и к повышению уровня продаж. 

 

Для получения дополнительных прибылей было принято решение также заниматься ремонтом и 

обслуживанием велосипедов. На данный момент в компании работает 41 сотрудник.  
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Новости 

TRAVELLER  ПЕРЕЖИВАЕТ ДРАМАТИЧЕСКИЕ ИЗМЕНЕНИЯ 
 
Компания TRAVELLER была основана 30 лет назад. С тех пор компания стала лидером в 

области производства велосипедов в стране и на сегодняшний день занимает особенную нишу 

рынка. Также важно, что TRAVELLER является ведущей инновационной компанией в 

велосипедной промышленности Европы, зачастую оказываясь на голову выше конкурентов 

благодаря большому количеству нововведений. Компания производит велосипеды «под 

покупателя» (учитывая его индивидуальные особенности) как альтернативу стандартным 

байкам. В 2000г. фирма была удостоена награды «За исключительное исполнение» на выставке 

”Eurobike” за новый персональный велосипед «Cruiser» и выгодное соотношение цены и качества.  

Но в условия стагнации и жесткой конкуренции на рынке, TRAVELLER не может почивать на 

лаврах. Компании необходимо охватывать новые области, чтобы обеспечить успех в будущем.  

Поэтому TRAVELLER имеет дело с кардинальными изменениями. 

  

Стабильный рост прибыли также может подвергнуться опасности из-за увеличивающейся 

конкуренции со стороны азиатских производителей. Переход от производственной компании до 

поставщика комплексных решений кажется возможным выходом из сложившейся ситуации.  

TRAVELLER обеспечивает сервисное обслуживание дилеров BIKES2010. 
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Компания 

Отделы компании: 

Отдел научно-исследовательских разработок (НИР)  

НИР – это отдел, который является креативным центром компании. Здесь, совместно с ведущими 

учеными в области спорта, разрабатываются новые продукты и повышается качество уже  

существующих. Отдел проводит интенсивные испытания продукции для обеспечения высоких 

стандартов качества. 

 

Отдел закупок и администрирования 

Отдел закупок обеспечивает поставку всех материалов и запчастей, необходимых для производства 

велосипедов. Также этот отдел занимается всей административной работой в компании.  

 

Производственный отдел 

В этом отделе непосредственно производятся велосипеды „PersonalBike“, а также производится 

сервисное обслуживание велосипедов. Высококвалифицированные работники обеспечивают 

производительность и долговечность велосипедов. 

 

Отдел продаж 

Отдел продаж служит средством связи между клиентами и компанией. Его сотрудники 

предоставляют всю необходимую потребителям информацию про компанию и ее продукцию. Также 

здесь занимаются всем, что касается непосредственно сбыта продукции.  
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Рынок 

В стране приблизительно 65 миллионов велосипедов, у 8 из 10 человек есть собственный байк. На 

рынке страны работает множество компаний. Около 57% - национального производства. 

Большинство производителей – это малый и средний бизнес. Среди множества категорий 

велосипедов есть специализированные производители премиум-класса, производители 

велосипедов хорошего качества по разумным ценам и производители низкокачественных 

велосипедов для массового рынка. Ваша продукция продается в специализированных магазинах и 

рассматривается потенциальными покупателями как городские и трековые велосипеды в ценовой 

категории «upper middle class». 

 

Решения 

В игре экономическое развитие вашей компании зависит от решений, которые принимает ваша 

команда. В конце каждого периода вы заполняете форму принятия решений. Пожалуйста, будьте 

при этом очень внимательны. Количество принимаемых решений будет возрастать по ходу игры. В 

этой главе описываются инструменты управления компанией, которые находятся в вашем 

распоряжении. Эквивалент одного игрового периода – это полгода. 

Сценарии на предстоящий период, а также квартальные отчеты за прошедший период  служат вам в 

качестве основы для принятия решений. Вы можете найти обзор деловых отчетов во второй части 

инструкции. 

 

Закупки / Администрирование 

Чтобы произвести готовый велосипед, вам необходимы комплектующие: 1 рама и 1 набор 

аксессуаров. Для производства рамы, вы закупаете алюминиевые  трубы, которые потом 

обрабатываются в цехе. Каждая рама изготавливается индивидуально под заказчика, учитывая его 

телосложение. До этого момента вы закупали запчасти у компании, которая, как и вы, входит в 

группу BIKES2010. Недостатком работы с этим поставщиком является необходимость производить 

платежи сразу же, без рассрочки. 

Сравните разные предложения и ваши потребности. При больших заказах вы можете сэкономить, но 

при этом учитывайте, что лишние комплектующие будут отправлены на склад. Это повлечет за 

собой дополнительные затраты на хранение, а также фиксированные капитальные затраты.  

Если вы не указываете размер заказа в форме принятия решений, необходимое для производства 

количество будет поставлено автоматически. В этом случае вы избегаете ошибок при подсчете 

партии, но не получаете скидки. 

Сотрудники данного отдела занимаются не только закупками, но также выполняют всю 

административную работу в компании. Количество сотрудников зависит от объема продаж в 

прошлом периоде и обеспечивается автоматически. В данный момент у вас в сфере закупок и 

администрирования работают 5 человек.  
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Покупка и продажа производственных линий 

Для производства велосипедных рам из алюминиевых труб вам необходимо специальное 

оборудование. Вы можете задавать мощность производства, покупая или продавая 

производственные линии. Есть 3 разных вида линий, которые отличаются по цене, затратам на 

обслуживание и продуктивностью. Продуктивность указана за 1 период. Купив новую линию, вы 

можете сразу же начать ее использовать. Каждый период начисляется амортизация линий 

(закупочная цена/ срок службы).  

 

Вы также можете списывать линии. В таком случае вы получаете 25% остаточной балансовой 

стоимости линий A и B, и 30% линии C. Остаточная балансовая стоимость рассчитывается как 

разница между первоначальной ценой и всеми амортизационными отчислениями. Если вы хотите 

продать линию, укажите  ее номер в форме принятия решений – линия пропадет в этом же периоде. 

Доход от продажи линии появится в отчете №9 в графе «экстраординарный доход».  

 

Обзор разных типов производственных линий: 

Тип A B C 

Цена, € 230000 0 580000 

Производительность за период 3300 3300 8500 

Срок службы, периодов  10 10 10 

Обслуживание за период, € 16000 16000 24000 

Постоянные затраты, € 15000 60000 25000 

Необходимая площадь, кв. м 250 250 500 

 

По состоянию на начальный период у вас работают 2 линии со следующими спецификациями:  

Номер 1 2 

Текущая балансовая стоимость, €  80000 80000 

Производительность за период 3000 3000 

Срок службы, периодов 3 3 

Обслуживание за период, € 40000 40000 

Постоянные затраты, € 15000 15000 

Необходимая площадь, кв. м 250 250 
 

Важно всегда помнить, что существует максимальная загрузка производственных мощностей. 

Приблизившись к этой черте, некоторые заказы могут быть отменены, поскольку появляется 

вероятность, что вы не сможете выполнять их вовремя. Это повлечет за собой падение уровня  

удовлетворенности ваших покупателей. Если требования к производительности превысят 

максимальную черту, ваш менеджер по производству автоматически отправит часть работ на 

аутсорсинг субподрядчикам. Стоимость их работы довольно высока – 80 евро/ед. 
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Персонал 

Для производства велосипедов вам нужны умелые и надежные рабочие. Количество велосипедов, 

которое рабочий может произвести за один период, зависит от технической сложности продукта. У 

вас есть возможность тренировать и обучать ваш производственный штат, чтобы повысить его 

продуктивность. В начальном периоде один рабочий может произвести 252 велосипеда за период.  

 

Если ваш производственный персонал загружен на 100%, обслуживание машин будет 

автоматически передано субподрядчикам. При 80% загрузке рабочих срок выполнения заказов 

составляет около 5 дней. Учитывайте, что время ожидания товара может негативно сказаться на 

удовлетворенности потребителей. Однако, большие капиталовложение в оптимизацию 

производства  не всегода окупаются.  

 

Количество персонала 

В форме принятия решений вы указываете количество работников, которых хотите нанять или 

уволить, в зависимости от тактики на период. На данный момент вы располагаете штатом в 24 

производственных работника. Максимальное количество людей, которых можно нанять за период, 

составляет 20 человек. А уволить можно не больше 5 человек (в новостях по каждому периоду могут 

быть дополнительные ограничения). 

 

Также можно управлять конечным количеством производственных работников, нанимая или 

увольняя их. Если же вы хотите оставить этот показатель на прежнем уровне, учитывайте 

возможную текучесть кадров. Ушедший по своей воле работник не будет автоматически заменен на 

нового. Также новички, приходящие в вашу компанию, вначале проходят процесс ознакомления и 

обучения, поэтому в первый период их продуктивность на 10% ниже.  
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Тренинги 

Время, необходимое для производства и доставки товара покупателю, напрямую влияет на степень 

его удовлетворения. Тренинги для персонала повышают его продуктивность, что позволяет 

уменьшить срок доставки. Без тренингов продуктивность персонала будет падать. Для поддержания 

производительности персонала на стабильном уровне необходимо каждый период тратить на 

тренинги около € 7000. Увеличение бюджета на тренинг позволит повысить производительность 

персонала. 

 

Продажи / Маркетинговая политика 

На объем продаж влияет в той или иной степени множество факторов. Те факторы, которые имеют 

прямое влияние, называют рыночными инструментами. Ваше непостредственное задание 

заключается в поиске наилучшее сочетание этих инструментов – так называемый «маркетинг-микс». 

 

 

 

Необходимо всегда соотносить вашу стратегию с решениями по маркетинг-микс. Прежде чем 

принять окончательное решение, нужно подумать о возможных стратегиях и решениях ваших 

конкурентов. Решения других компаний на рынке также влияют на объем продаж вашей компании. 

Другим фактором, определяющим объем продаж, являются бизнес тренды. Именно поэтому в 

начале каждого периода вы будете получать информацию об основных бизнес трендах в виде 

деловых новостей.  

 

Ценовая политика 

При конкуренции с другими компаниями на рынке, цена - важный и эффективный маркетинговый 

инструмент. В начальном периоде цена на 1 велосипед - € 500.  

Как правило, увеличение цен приводит к уменьшению продаж. С другой стороны, при более низкой 

цене спрос на ваши велосипеды, вероятно, будет увеличиваться. Эту корреляцию называют 

функцией ценового спроса:  

Рынок 
 

Цена 

 

Сбыт 

 

 
Продукт 

 

Коммуникация 
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Есть определенный диапазон, где изменение цены имеет меньший эффект на спрос. Это диап азон, 

в котором кривая диаграммы имеет наибольший угол наклона по отношению к осям координат. Его 

называют «неэластичным». Текущая цена вашей продукции находится в этом диапазоне.  

«Неэластичный диапазон» варьируется приблизительно на 5% от цены в € 500. Имейте в виду, что 

значительное изменение цен должно соотноситься с другими управленческими решениями. 

Например, если вы выставляете относительно низкую цену, себестоимость также должна быть  

низкой. 

Количество проданных единиц умноженных на цену за одну единицу – это валовый доход вашей 

компании. В первом периоде он составил € 3,250,000 (продажи 6,500 велосипедов по цене € 500). 

На графике ваш валовый доход – это закрашенный прямоугольник. 

 
Процесс ценообразования довольно сложен. К примеру, низкая цена может повлечь повышение 

продаж, но дохода по ним может быть недостаточно, чтобы покрыть все затраты компании. Поэтому 

прежде чем существенно снижать цену, убедитесь, что вы можете произвести большее количество 

велосипедов выше уровня самоокупаемости. С другой стороны, очень высокие цены могут вызвать 

ощутимый спад продаж.  

 

К сожалению, невозможно предсказать точный объем продаж по конкретной цене, поскольку он 

зависит от множества других факторов. Вы также должны уметь прогнозировать поведение ваших 

клиентов и будущее развитие рынка.  

 

 

 

6,500 

Неэластичный 

диапазон 

Выручка 

€ 3,250,000 

Цена, €/шт 

Объем продаж, шт. 

500 
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6,500 

Объем 

продаж, шт. 

Реклама  

Реклама продукта является важным инструментом для увеличения объема сбыта. Она используется 

для продвижения продаж в текущем периоде, а также имеет эффект в последующих периодах (то 

есть потенциальные клиенты "помнят" ваши рекламные усилия). Но самые большие рекламные 

расходы вы несете именно в текущем периоде. Следующий график схематически показывает 

эффект рекламы на объем продаж: 

 

 

 

Expenses for

advertising in €

Sales volume in

units sold

5,000

100,000

 
        

       

      

(Примечание: Этот график иллюстрирует только примерное воздействие рекламы на объем продаж 

и не показывает фактическую корреляцию!)  

 
Небольшие рекламные бюджеты имеют слабое воздействие на потребителя. С другой стороны 

слишком большие затраты на рекламу приносят незначительный дополнительный эффект, а значит 

эти избыточные средства будут потрачены напрасно. В исходном периоде рекламный бюджет 

вашей компании составил € 100,000.  

 

Продажи 

В начальной ситуации в вашей компании продажами занимаются 5 человек. Они консультируют 

дилеров и договариваются, чтоб те продавали ваши велосипеды. Вместе с ростом количества 

людей в отделе продаж растет и вероятность самих продаж. Но одновременно это влечет за собой 

дополнительные расходы.  

 

Ситуация с отделом продаж схожая с ситуацией с рекламой: слишком много людей в отеле не 

принесут  дополнительного эффекта. Когда людей становится больше семи, будьте готовы к 

текучести кадров. В форме принятия решений вы указываете конечное количество работников в 

отделе продаж, и программа автоматически его выравнивает в случае, если люди будут от вас 

уходить. Поэтому необходимо закладывать в бюджет возможные дополнительные затраты, 

связанные с наймом новых сотрудников.  

 

100,000  Расходы на рекламу, € 
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Продукт (Технология) 

С передовыми технологиями и лучшим качеством у вас есть шанс обогнать конкурентов. Результаты 

вложений в отдел НИР отображаются в технологическом индексе соответствующего продукта. Этот 

индекс является сравнительным показателем для каждого сегмента рынка. На данный момент 

технологический индекс ваших велосипедов 1.11, что является средним показателем по 

отрасли. 

 

Оптовые продажи 

Кроме продажи велосипедов в розничных магазинах у вас также есть возможность сотрудничать с 

оптовыми торговцами в других странах, которые покупают большие партии и перепродают потом их 

в розницу. Это дает дополнительную возможность для коммерческого успеха компании. Но цены 

устанавливают оптовики, и они, как правило, ниже рыночных. В таких условиях вы сами 

определяете, сколько велосипедов хотите продать по такой цене. Оптовый дилер не влияет на 

объем продаж на обычном рынке, но имейте в виду, что у него есть приоритет поставки. 

 

Тендеры 

Время от времени у вас будет появляться возможность принять участие в тендере. Это означает, 

что определенная организация интересуются определенным количеством велосипедов. Поставщик 

на рынке, который предложит самую низкую цену, победит в тендере. Поставка будет осуществлена 

в следующем периоде. 

 

Проблемы с поставками 

Если благодаря усилиям по продвижению продукции, спрос на ваши товары вырастает настолько, 

что ваша компания не будет способна его удовлетворить, вы не сможете поставлять продукцию 

вовремя. Неудовлетворенный спрос для вас потерян. Большинство потенциальных клиентов, 

которые не смогли купить продукт вашей компании, пойдет и купит новый велосипед одного из 

ваших конкурентов. Проблемы с поставками могут также отрицательно сказаться на 

удовлетворенности покупателей. 

 

Комплектующие для производства 

Запчасти на складе влекут за собой затраты на хранение. Стоимость хранения одной рамы 

составляет € 5 за период, а набора аксессуаров - € 2.50 за период. 

 

Готовая продукция 

Главный аспект вашей бизнес-модели – это то, что велосипеды выпускаются под заказ, когда есть 

конкретный покупатель. С одной стороны это недостаток, поскольку производственные мощности не 

всегда загружены максимально, но с другой стороны это и преимущество, поскольку готовая 

продукция никогда не лежит на складе. 
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Усовершенствование продуктов 

Рост конкуренции так же как более высокие ожидания клиентов вынуждают вас к дальнейшему 

развитию и усовершенствованию ваших продуктов. Внедрив полезные новшества, вы можете 

поднять цену своих продуктов и достигнуть большего объема продаж. В настоящее время 5 

сотрудников в отделе научно-исследовательских разработок (НИР) работают над 

усовершенствованием ваших велосипедов и двое над улучшением качества сервисного 

обслуживания.  

Вы можете определять количество работников, занятых в НИР, указав его в форме принятия 

решений.  Эффект от работы отдела НИР отображается в технологическом индексе. 

 

HR 

В вашей компании люди работают в таких отделах, как НИР, закупки и администрирование, 

производство и дистрибуция. Вы принимаете решения относительно персонала в таких сферах:  

 наем / увольнение производственного персонала 

 тренинги производственного персонала 

 конечное число работников в отделе продаж 

 конечное число работников в отделе НИР 

 

Изменения в количестве персонала 

Время от времени кто-то из ваших работников принимает решение уйти из компании, таким 

образом, появляется текучесть кадров. Поэтому, принимая решения по найму или увольнению 

рабочих, необходимо всегда учитывать этот фактор. В предыдущем периоде один 

производственных рабочий и один сотрудник отдела продаж покинули вас. В отделах продаж и НИР 

вы указываете конечное желаемое количество сотрудников, а симуляционная модель 

автоматически нанимает людей, если в этом появляется необходимость.  

Помните, что наем и увольнение сотрудников влекут за собой дополнительные затраты. В таблице 

ниже указаны эти затраты для начального периода. 

Затраты на найм € 5,500 

Затраты на найм в отдел НИР € 10,000 

Затраты на увольнение € 10,000 

 

Социальный пакет  

Существует установленная законом минимальная норма в виде 20% от заработной платы.  

В будущих периодах вам будет необходимо выбрать уровень социального пакета для персонала в 

форме установленных законом и дополнительных льгот.  
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Финансы 

У вас всегда должно быть достаточно ликвидных активов, то есть средств, которые доступны 

немедленно. В конце каждого периода вы обязаны иметь в кассе минимум в 20 000€.  

Если ваш финансовый результат не позволяет зарезервировать эту сумму, вы автоматически 

получите овердрафт (ссуду). В этом случае баланс всегда будет иметь положительное сальдо. 

Размер овердрафта вы можете найти в финансовом отчете за период. Он автоматически будет 

погашен в следующем периоде, в то время, как проценты по нему взыскиваются уже в текущем 

периоде. На данный момент процентная ставка по овердрафту составляет 8%. Все ставки указаны 

на срок в 6 месяцев.  

 

Административные затраты 

Вы не можете влиять на размер административных затрат. Необходимые решения будут приняты 

автоматически. В административные затраты входит: 

 Количество работников в администрации компании, которое в некоторой степени зависит от 

объема продаж.  Однако существует приблизительно полугодовая задержка между изменением 

объемов продаж и соответствием им количества персонала.  

 Переменные административные затраты, которые зависят от ваших текущих доходов. Сюда 

входят такие типичные расходы, как погашение телефонных счетов, отправка писем, канцелярия 

и т.д. На данный момент эти расходы составляют около 2% от валового дохода.  

 Постоянные административные затраты составляют приблизительно € 10.000 каждый период. В 

них входят внешний аудит, налоги на имущество и др. 

Постоянные и переменные административные затраты распределяются между всеми отделами: 

производство, закупки и администрирование, НИР и сбыт.  

 

Планирование валового дохода / Кумулятивный индекс успешности 

Существует множество способов оценки качества управления компанией. Некоторые из них 

учитывают только финансовые показатели, другие также рассматривают положение компании на 

рынке, а также возможный потенциал. В целом Кумулятивный индекс успешности является 

всеохватывающим показателем, по которому ваша компания сравнивается с конкурентами в каждом 

периоде. Помимо всего прочего также оценивается качество вашего планирования.  

 

В форме принятия решения вам необходимо указать запланированный валовый доход. Для этого вы 

должны прогнозировать развитие вашей компании. Чтобы определить качество вашего 

планирования, симуляция сравнивает запланированный вами доход с фактически полученным. Если 

эти показатели совпадают, вы получаете 1 балл за планирование, если ваш прогноз отклоняется 

от полученного результата более чем на 50%, вы не получаете ничего, если же отклонение 

составляет более 100%, вы получаете   –1 балл за планирование. Эффект от получения балла за 

точность планирования примерно равен эффекту от получения € 20.000 прибыли. 

 


