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ГЛАВА 10.
ОСОБЕННОСТИ КОЛЛЕКТИВНОГО ВАРИАНТА ИГРЫ
Предыдущие главы настоящего пособия были посвящены описанию программы индивидуального варианта игры «БИЗНЕС-КУРС: Максимум» или программы фирмы ее коллективного варианта, что практически одно и то же с точностью до сказанного в начале главы 1, в п. 9.7 и некоторых других пунктах.
В данной, заключительной главе рассказывается о принципиальных особенностях коллективного варианта, которые связаны с тем, что в программный комплекс этого варианта входят еще две отдельные программы:

программа Администратора, с помощью которой осуществляется управление процессом коллективной игры;

серверная программа обмена данными (далее – Сервер), с помощью которой осуществляется передача информации из программ фирм в программу Администратора, и обратно.

10.1. ОРГАНИЗАЦИЯ И ПРОЦЕСС КОЛЛЕКТИВНОЙ ИГРЫ

Коллективная игра проходит в компьютерном классе, снабженном локальной сетью. До этого класс должен быть подготовлен к работе.
Экземпляры программы фирмы устанавливаются на каждый компьютер, где будет располагаться команда – участница игры.

Программа Администратора устанавливается в единственном экземпляре на том компьютере, где будет располагаться руководитель игрового семинара (преподаватель, тренер, мы говорим – Администратор).

Сервер может быть установлен на тот же компьютер, что и программа Администратора, на серверный или любой другой компьютер сети.
Подчеркнем, что в отличие от программы индивидуального варианта игры, которую может без труда установить у себя любой пользователь, установка и настройка программного комплекса коллективного варианта осуществляется с помощью системного администратора, который должен выделить соответствующие права доступа в сетевые директории. Эта работа проводится по специальной инструкции, прилагаемой к программному комплексу.

Игровой процесс состоит в следующем (рис. 10.1):

решения, принятые каждой командой на очередном шаге игры, поступают на Сервер, откуда они считываются программой Администратора;

после того, как все команды закончат принятие решений, Администратор осуществляет переход к следующему месяцу; в этот момент срабатывает математическая модель игры, которая определяет результаты пройденного месяца для каждой команды;
эти результаты поступают на Сервер, откуда они считываются в своей части каждой программой фирмы.
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Рис.10.1. Процесс коллективной игры
Из сказанного следует, что коллективный вариант игры представляет собой сложное взаимодействие трех самостоятельных программ. Основным методом обмена данными между ними является сетевой метод, при котором все данные передаются по сети автоматически.
Если по каким-либо причинам применение этого метода невозможно, то в любой момент (в том числе и в процессе игры) можно перейти на файловый метод, при котором данные по специальным командам сначала записываются в виде файлов в известное место сети (или даже на внешние запоминающие устройства), а затем оттуда считываются.

В дальнейшем будем предполагать, что используется основной сетевой метод.

10.2. ПРОГРАММА АДМИНИСТРАТОРА

Ниже дается описание программы Администратора, состоящая из двух частей: организационной и рабочей.

10.2.1. Организационная часть программы 
После запуска программы Администратора появится титульная заставка, изображенная на рис. 10.2.
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Рис. 10.2. Заставка программы Администратора
После автоматической смены заставки появится организационная часть программы, где Администратор может управлять игровыми курсами и сценариями (рис. 10.3).
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Рис. 10.3. Организационная часть программы Администратора
Этот раздел содержит практически тот же набор команд, что и аналогичный раздел в индивидуальном варианте игры (см. п. 1.3.1). Обратим внимание лишь на следующие отличия.

1. Наряду со сценарными параметрами, перечисленными в табл. 1.3, Администратор может графически устанавливать до начала игрового курса кривые жизненного цикла продуктов, предусмотренных моделью игры (рис. 10.4).
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Рис. 10.4. Задание кривых жизненного цикла продуктов
В течение игрового курса эти кривые можно корректировать в разделе «Регулирование спроса» рабочей части программы Администратора (см. п. 10.2.2).
2. Создание нового игрового курса в коллективном варианте требует чуть больше усилий, чем в индивидуальном варианте, и это вполне объяснимо, учитывая сложную организацию коллективного варианта.

Прежде всего, после применения команды «Новый» Администратор должен указать еще количество команд, которые будут участвовать в новом игровом курсе. Затем он должен перейти в рабочую часть своей программы и применить команду «Передача по сети полных данных фирм». В результате на сеть будут записаны исходные данные курса для всех фирм.
Заключительный шаг в организации игрового курса состоит в том, чтобы войти в программу каждой фирмы на ее компьютере и по команде «Чтение полных данных фирмы» считать с сети исходные данные для этой фирмы, указав ее порядковый номер.

В результате будет осуществлена привязка номеров фирм к компьютерам, и можно приступать к игре в соответствии с процессом, показанном на рис. 10.1.

3. В пункте меню «Сервис/Настройки» имеется опция «Автоэкспорт», позволяющая автоматически сохранять игровой курс до и после перехода к следующему месяцу.
Эта опция имеет важнейшее значение при практическом проведении игровых семинаров, поскольку позволяет восстановить игровой курс (проводимый порой в течение нескольких дней или даже в течение всего семестра) в его последнем состоянии, если вдруг что-то произойдет с локальной сетью или с одним из компьютеров, задействованном в игре.
10.2.2. Рабочая часть программы
Переход в рабочую часть программы Администратора (рис. 10.5) осуществляется по команде «Продолжение игрового курса».
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Рис. 10.5. Рабочая часть программы Администратора
Здесь имеется главное меню, состоящее из следующих основных пунктов:

Решения

Анализ

Управление

1. Пункт меню «Решения»

Данный пункт меню открывает доступ в разделы программы, показанные на рис. 10.6.
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Рис. 10.6. Меню «Решения»
Раздел «Готовность фирм» появляется по умолчанию при переходе в рабочую часть программы (рис. 10.5). Здесь Администратор наблюдает за готовностью фирм перейти к следующему месяцу. В столбце «Состояние» может стоять либо слово «Да», либо слово «Нет». Слово «Да» в определенной строке означает, что соответствующая фирма закончила принятие решений на текущий месяц и заявила о готовности перейти к следующему месяцу. При этом в программе фирмы надпись «Принимайте решения» заменится надписью «Ждите результатов перехода», а поля для ввода решений станут недоступными.

Важное правило организации коллективной игры состоит в том, что переход к следующему месяцу совершается одновременно для всех фирм и только после того, как каждая фирма заявит о готовности к переходу.
Эту процедуру осуществляет Администратор из своей программы путем применения команды «Переход к следующему месяцу».
После перехода для всех фирм в разделе установится слово «Нет», а в программах фирмы появится надпись «Принимайте решения».

В разделе «Обзор решений» Администратор может проанализировать решения фирм, уже заявивших о готовности перейти к следующему месяцу (рис. 10.7).
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Рис. 10.7. Раздел «Решения/Обзор решений»
Здесь Администратору доступна информация обо всех решениях, которые могут принимать фирмы, согласно содержанию главы 2 (см. также табл. 1.1, 1.2).

Анализ принятых решений желательно проводить перед каждым применением команды «Переход к следующему месяцу». При этом особое внимание следует обращать на сильные отклонения решений от нормальных значений. Дело в том, что участники игры нередко допускают технические ошибки при вводе решений, особенно в начале игрового курса.
Например, решив установить расходы на рекламу в размере 10000 тыс. руб., они фактически вводят 1000. Если в такой ситуации совершить переход к следующему месяцу, то фирма, скорее всего, продаст мало продукции и в результате из-за досадной оплошности, не связанной с сутью игры, ухудшит свое финансовое положение.
Одна из задач Администратора заключается в том, чтобы предотвращать подобные ситуации при проведении учебных игровых семинаров, поскольку они снижают эмоциональный настрой участников.
Если по тем или иным причинам Администратор посчитает нужным пересмотр решений какой-либо фирмой, то он может воспользоваться разделом «Отмена готовности» (см. ниже).

Особое место в разделе «Обзор решений» занимает подраздел «Прогноз платежеспособности» (рис. 10.8).
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Рис. 10.8. Раздел «Решения/Обзор решений/Прогноз платежеспособности»
Здесь показываются:
в столбце «Денежные средства» – прогноз остатка денежных средств фирмы к концу текущего месяца (см. п. 2.15);
в столбце «Кредитный лимит» – прогноз остатка общего кредитного лимита фирмы к концу текущего месяца с учетом возможного получения овердрафта (см. п.п. 1.1.8, 2.9);

в столбце «Платежеспособность» – то или иное из значений Норма, Овердрафт, Предбанкрот, Банкрот в зависимости от прогнозов, которые указываются в двух предыдущих столбцах.

Более точно, эти значения соответствуют следующим ситуациям:

Норма – в столбце «Денежные средства» стоит положительная величина, т.е. получение овердрафта не ожидается (хотя фактически он может быть получен, если прогноз денежного потока не сбудется);

Овердрафт – в столбце «Денежные средства» стоит отрицательная величина, а в столбце «Кредитный лимит» – положительная величина, т.е. ожидается получение овердрафта, но это не приведет к исчерпанию общего кредитного лимита;

Предбанкрот – в обоих столбцах «Денежные средства» и «Кредитный лимит» стоят отрицательные величины, причем в предыдущем месяце подобной ситуации не было. Иными словами, первый раз за два месяца ожидается получение овердрафта, после чего общий кредитный лимит будет превышен;

Банкрот – в обоих столбцах «Денежные средства» и «Кредитный лимит» стоят отрицательные величины, причем эта ситуация повторяется два месяца подряд.

Иными словами, Администратор здесь может анализировать, сколь близки фирмы к состоянию банкротства в соответствии с правилами игры (см. п. 1.1.8). При проведении учебных игровых семинаров (но не соревнований типа олимпиад) желательно не допускать банкротства фирм, поскольку это снижает эмоциональный настрой участников. Поэтому при значениях Предбанкрот или Банкрот следует подумать об оказании фирме безвозмездной финансовой помощи (см. ниже пп. 3).
К разделу «Отмена готовности» (рис. 10.9) следует обращаться в том случае, когда какая-либо фирма заявила о готовности перейти к следующему месяцу, а после этого (но до перехода к следующему месяцу) обнаружилась необходимость пересмотра ее решений.
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Рис. 10.9. Раздел «Решения/Отмена готовности»
Здесь необходимо выбрать соответствующую фирму и нажать кнопку ОК. После этого в разделе «Готовность фирм» против данной фирмы появится слово «Нет». Через несколько секунд эта информация дойдет по сети до программы фирмы и надпись «Ждите результатов перехода» сменится там на надпись «Принимайте решения».
В результате команда сможет пересмотреть решения на текущий месяц. После этого она должна будет в обычном порядке подтвердить готовность к переходу.
Заметим, что инициатива пересмотра решений может исходить как от Администратора по результатам анализа раздела «Обзор решений», так и от самой фирмы (команды). В последнем случае Администратор может удовлетворить или не удовлетворить просьбу фирмы о пересмотре ее решений в зависимости от сути допущенной ошибки и предполагаемых последствиях. Не следует идти на поводу у участников игры, позволяя им пересматривать решения по первому их требованию. Это должно быть редким исключением из общего правила игры, гласящего, что принятые решения не пересматриваются.

2. Пункт меню «Анализ»

Данный пункт меню открывает доступ в разделы, показанные на рис. 10.10.
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Рис. 10.10. Меню «Анализ»
Здесь Администратор может проанализировать результаты пройденного месяца, а также всех предыдущих месяцев (с помощью команд просмотра истории игры).

Ряд фигурирующих здесь разделов выглядит точно также, как в программе фирмы. Так, раздел «Распределение мест» фактически представлен на рис. 9.34, разделы «Отчеты о прибылях и убытках», «Показатели рыночной активности» и «Выплата дивидендов» – на рис. 9.37, 9.38 и 9.39 соответственно.

Раздел «Рыночная конкуренция», представленный на рис. 10.11, содержит существенные дополнения по сравнению с аналогичным разделом программы фирмы (рис. 9.35).Здесь фигурируют следующие новые показатели:

коэффициент привлекательности;

первичный спрос на продукцию;

вторичный спрос на продукцию;

суммарный спрос на продукцию.

Их смысл будет раскрыт при рассказе об используемой модели рынка готовой продукции в п. 10.3. 
В этом важнейшем разделе Администратор можно детально проанализировать ситуацию на рынке готовой продукции, где сталкиваются интересы всех фирм (команд), участвующих в игре.
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Рис. 10.11. Раздел «Анализ/Рыночная конкуренция»
Окно раздела «Производство» показано на рис. 10.12.
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Рис. 10.12. Раздел «Анализ/Производство»
Здесь по каждой фирме представлена управленческая (недоступная для других фирм) информация об использовании производственных мощностей. Раздел содержит те же показатели, что и раздел «Сводный Отчет/Производство» программы фирмы (см. рис. 3.3).

Раздел «Бухгалтерские балансы» (рис. 10.13) по сравнению с аналогичным разделом программы фирмы (рис. 9.36) дополняется информацией о структуре кредитного портфеля, остатке кредитного портфеля и платежеспособности фирмы.
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Рис. 10.13. Раздел «Анализ/Бухгалтерские балансы»
При этом строка «Платежеспособность» может принимать те же значения, что и в разделе «Прогноз платежеспособности», но здесь уже они имеют смысл свершившегося факта. Более точно, эти значения соответствуют следующим ситуациям:

Норма – в отчетном месяце фирме хватило денежных средств на все необходимые расходы;

Овердрафт – в отчетном месяце фирма получила овердрафт, но это не привело к исчерпанию общего кредитного лимита;

Предбанкрот – в отчетном месяце фирма получила овердрафт столь большого размера, что остаток общего кредитного лимита стал отрицателен, причем в предыдущем месяце аналогичной ситуации не было;
Банкрот – фирма второй месяц подряд получила овердрафт, после которого остаток общего кредитного лимита стал отрицателен, или же стала банкротом в силу значительности абсолютной величины требуемого овердрафта (см. п. 1.1.8).

При значении Предбанкрот, как и в случае аналогичного значения прогнозного показателя, Администратору следует подумать об оказании фирме безвозмездной финансовой помощи (см. ниже пп. 3).

При значении Банкрот команде обанкротившейся фирмы придется начать все заново, тогда как остальные команды продолжат движение вперед. При этом Администратор должен будет указать начальный уставный капитал новой фирмы, которой в дальнейшем будет руководить эта команда (см. ниже пп. 3).
Окно раздела «Портфели акций» показано на рис. 10.14.
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Рис. 10.14. Раздел «Анализ/Портфели акций»
Здесь приводится управленческая отчетность фирм о количестве акций других организаций на начало и конец отчетного месяца и полученных по ним доходах в виде дивидендов и прибыли от продажи акций. Эти сведения берутся из соответствующих разделов программы фирмы (см. п.п. 5.19 – 5.21).

3. Пункт меню «Управление»

Данный пункт меню открывает доступ в разделы, показанные на рис. 10.15.
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Рис. 10.15. Меню «Управление»
В этих разделах Администратор может определенным образом воздействовать на ход игрового курса.
Наиболее существенное воздействие, оказывающее влияние на результаты деятельности всех фирм, предусмотрено в разделе «Регулирование спроса» (рис. 10.16). Здесь Администратор может изменять прямо по ходу игры емкость рынка готовой продукции по сравнению с кривыми жизненного цикла продуктов, заложенных в исходный сценарий (см. рис. 10.4). Смысл представленных здесь показателей будет пояснен при рассказе о рынке готовой продукции в п. 10.3.
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Рис. 10.16. Раздел «Управление/Регулирование спроса»
Раздел «Финансовая помощь» (рис. 10.17) предназначен для оказания безвозмездной финансовой помощи той или иной фирме.
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Рис. 10.17. Раздел «Управление/Финансовая помощь»
Момент оказания и размер финансовой помощи Администратор выбирает самостоятельно, исходя из своего опыта проведения игровых семинаров.
Общая рекомендация состоит в том, что данный инструмент воздействия на игровой процесс следует использовать лишь в исключительных ситуациях, когда над фирмой нависает реальная угроза банкротства или же когда в условиях нехватки денежных средств (при исчерпании кредитного лимита) она постепенно сворачивает свою деятельность, пытаясь «жить по средствам». В последнем случае фирма не имеет никаких шансов добиться высоких результатов в игровом соревновании. Рано или поздно ее ждет банкротство.
Важная функция Администратора при проведении учебного семинара заключается в том, чтобы предотвращать банкротство на дальних и ближних подступах к этому событию, так как обычно оно оказывает угнетающее воздействие на членов команды и, в конечном счете, снижает их интерес к игре.
Явную угрозу банкротства можно обнаружить из приводимых в разделе данных, повторяющих пункт «Прогноз платежеспособности» раздела «Обзор решений» (см. пп. 1). Если в столбцах «Прогноз остатка денежных средств» и «Прогноз остатка кредитного лимита» стоят отрицательные величины, то в столбце «Прогноз платежеспособности» будет указано значение Предбанкрот или Банкрот. Это – типичный случай, когда следует рассмотреть вопрос об оказании соответствующей фирме финансовой помощи.
Здесь важно правильно оценить причины такого состояния. Возможно, оно связано с грубыми ошибками, допущенными фирмой при принятии решений на текущий месяц. Например, если какая-либо фирма пожелает приобрести в начале игры оборудование вида С, то она неминуемо попадет в предбанкротное состояние. Если в этой ситуации фирме будет оказана финансовая помощь, покрывающая столь большие расходы, то она получит огромное преимущество перед другими фирмами. В подобных случаях лучше дать совет фирме пересмотреть свои решения и предоставить ей такую возможность с помощью команды «Отмена готовности». Если же фирма будет настаивать на своем ошибочном решении, то в назидательных целях следует допустить ее банкротство.
Размер финансовой помощи, вводимой в последний столбец, должен быть тщательно обдуман. Здесь важно подчеркнуть, что безвозмездная финансовая помощь на общих основаниях участвует в формировании прибыли до налогообложения, налогооблагаемой прибыли и, следовательно, чистой прибыли (см. п.п. 6.3, 7.1). Отсюда следует, что слишком большой размер финансовой помощи может привести к резкому увеличению чистой прибыли фирмы, непосредственно влияющей на ее рейтинг. Вследствие этого фирма может неожиданно стать лидером игрового соревнования, что будет несправедливо и наверняка вызовет нарекания других участников игры.
Правильным является такой размер финансовой помощи, при котором фирма остается на тех же позициях в игровом соревновании, но получает импульс для улучшения своей деятельности.
Раздел «Начальный капитал» (рис. 10.18) предназначен для ввода начального уставного капитала новых фирм, которые образуются взамен фирм, обанкротившихся в прошлом месяце.
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Рис. 10.18. Раздел «Управление/Начальный капитал»
Новая фирма сохраняет номер своей предшественницы. При этом команда – банкрот остается за своим компьютером. Текущий месяц она пропускает, т.е. она уже не может принимать никаких решений. Команде остается только проанализировать причины банкротства, после чего она должна в обычном порядке подтвердить готовность к переходу. Уставный капитал новой фирмы будет оплачен в начале следующего месяца, и уже тогда его можно будет использовать для совершения первого шага в деятельности новой фирмы – покупки оборудования.
Вообще говоря, Администратор может установить любой размер начального капитала новой фирмы. Однако слишком малый его размер не даст фирме шанса успешно пройти период становления и в последующем полноправно участвовать в игровом соревновании. Ведь новой фирме приходится начинать с нуля, тогда как другие фирмы продолжают свою деятельность и, возможно, уже производят не только продукт А, но и значительно более выгодные продукты В и С. В то же время слишком большой размер начального капитала поставит новую фирму в привилегированное положение по отношению к другим участникам игры.
Таким образом, в вопросе о размере начального капитала важно найти «золотую середину». В качестве полезной информации для решения данного вопроса в разделе приводятся следующие показатели:
общий индекс цен – коэффициент роста общего уровня цен с начала игрового курса;

базовый уставный капитал – результат умножения уставного капитала фирм в начале игрового курса на общий индекс цен;

средняя стоимость оборудования – текущая стоимость оборудования со средними техническими характеристиками из сценария игры (см. табл. 1.3).
Общая рекомендация по поводу размера начального капитала состоит в следующем: новая фирма должна иметь возможность наладить тот вид производства, который в данный момент является преобладающим у фирм, занимающих средние места в игровом соревновании.
При этом следует помнить, что для налаживания производства требуются не только средства для покупки оборудования, но и оборотные средства, которые, говоря приблизительно, составляют около 50% от средней стоимости оборудования.
10.3. МОДЕЛЬ РЫНКА ГОТОВОЙ ПРОДУКЦИИ

Для эффективного выполнения своих функций Администратору важно иметь представление об используемой в игре математической модели рынка готовой продукции. Ее ключевым вопросом является механизм формирования спроса на продукцию каждой фирмы. Понимание этого механизма позволит Администратору глубже оценивать результаты конкуренции (рис. 10.11) и случае необходимости подталкивать команды к более правильным действиям или скрыто помогать им, увеличивая емкость рынка (рис. 10.16).
Ниже приводится общая характеристика упомянутой модели.
1. Скрытые конкуренты

Важная особенность модели заключается в наличии скрытых конкурентов, которые выражают «нормальный» (не обязательно наилучший) тип поведения продавцов на рынке продукции.
Считается, что количество скрытых конкурентов равно количеству фирм (команд), принимающих участие в коллективной игре. Обозначим это количество через N. Таким образом, на рынке всего присутствуют 2N фирм.
Представителем N скрытых конкурентов выступает некоторая фирма Х. При этом считается, что остальные скрытые конкуренты действуют аналогичным образом.
Факторы спроса фирмы Х – цена продукции, качество продукции, расходы на рекламу, ставка комиссионных по сбыту – формируются по определенным правилам внутри общей модели игры. При этом текущая цена продукции фирмы Х рассчитывается в последнюю очередь, на основе известных значений всех прочих параметров модели. Основной принцип ее расчета состоит в том, что выручка от продажи продукции, произведенной на оборудовании со средними (сценарными) характеристиками при его эксплуатации в одну смену нормальной продолжительности, должна покрывать все соответствующие расходы по производству и реализации продукции.
Таким образом, цена продукции фирмы Х «впитывает» в себя всю информацию о внешних и внутренних условиях нормальной производственно-сбытовой деятельности в данной игре. В частности, эта цена по ходу игры растет вслед за инфляционным ростом расходов.
2. Емкость рынка

По исходному предположению модели, рынки продуктов А, В и С независимы друг от друга, т.е. любые события, происходящие на одном рынке, не оказывают никакого влияния на остальные рынки.
Под емкостью рынка понимается потенциально возможный объем продажи определенного продукта на рынке в течение месяца. По ходу игрового курса емкость рынка количественно изменяется по определенному закону и не зависит от действий фирм-участниц игры.

Механизмы модели, о которых пойдет речь ниже, таковы, что совокупный первичный спрос на продукции всех фирм, включая скрытых конкурентов, всегда совпадает с емкостью рынка. Иными словами, заранее заданная емкость рынка распределяется между фирмами в форме спроса на их продукцию.
Понятно, что емкость рынка в указанном понимании не может задаваться произвольно, в отрыве от количества участвующих фирм (команд), а также от их производственных возможностей, определяемых мощностью оборудования. Одно дело, когда в игре участвует 2 фирмы при мощности оборудования, равной, например, 100 единицам продукции в месяц, и совсем другое дело, когда играют 10 фирм при базовой мощности оборудования в 1000 единиц. Если емкость рынка окажется слишком большой по сравнению с возможным общим объемом производства, то играть будет легко, а если слишком малой, то – невозможно. В процессе игры фирмы (команды) должны ощущать «дыхание» конкурентов. Но в то же время у них должна быть возможность успешно продавать свою продукцию и развиваться.
Иными словами, в общей модели игры совокупные производственные возможности и рыночные потребности должны быть согласованы.
С учетом этих соображений, емкость рынка продукта А, В или С в каждом месяце игрового курса рассчитывается на основе следующей последовательности параметров:
средняя мощность оборудования соответствующего вида – сценарный параметр, который Администратор может изменять до начала игрового курса (см. табл. 1.3);

уровень базового спроса на данный продукт – сценарный параметр в виде точки графика «Уровень базового спроса», который Администратор может изменять до начала игрового курса (см. рис. 10.4);
базовый спрос – результат умножения средней мощности оборудования на уровень базового спроса;
регулятор спроса – управляющий параметр, который Администратор может изменять по ходу игры (см. рис. 10.16); по умолчанию данный параметр равен единице;
нормальный спрос – результат умножения базового спроса на регулятор спроса;

емкость рынка – результат умножения нормального спроса на число 2N (общее количество фирм на рынке).

Заметим, что последние три из этих показателей представлены в верхней части рис. 10.11.

Поясним суть дела на числовом примере.
Пусть в игре участвуют 2 фирмы, средняя мощность оборудования равна 500 единиц продукции, уровень базового спроса равен 3, а регулятор спроса – 1. Тогда нормальный (базовый) спрос составит 1500 (500*3), а емкость рынка – 6000 (1500*4). При этом нормальный спрос выражает общественную потребность в продукте, приходящуюся в среднем на одну из четырех фирм, присутствующих на рынке (две фирмы-участницы игры и два скрытых конкурента). Иными словами, у каждой фирмы-участницы игры имеется потенциальная возможность продавать 1500 единиц продукции, хотя фактический объем продаж данной фирмы может оказаться меньшим или большим в зависимости от различных обстоятельств (см. ниже пп. 4).

В то же время фирма имеет возможность производить указанное количество продукции, поскольку по своему масштабу оно соотносится с мощностью доступного оборудования и правилам производства на нем продукции, заложенным в общую модель игры (см. п. 2.1).

3. Динамика емкости рынка, или жизненный цикл продукта
Среди перечисленных выше параметров особое место занимает уровень базового спроса, который, как отмечалось, является сценарным параметром. Этот относительный показатель по ходу игры изменяется, отражая жизненный цикл продукта. Соответственно изменяется и емкость рынка.

Напомним (см. рис. 2.12), что по теории жизненного цикла отношение к любому продукту со стороны потребителей последовательно проходит следующие стадии:
появление и рост спроса;

насыщение спроса;

спад интереса.

При этом не обязательно, чтобы временной период игры охватывал все эти стадии для каждого продукта. В базовый сценарий «Норма» заложено следующее:
уровень базового спроса на продукт А в течение первых двух лет линейно возрастает от 2 до 5 (рост спроса), в течение третьего года сохраняется на уровне 5 (насыщение спроса), а в течение оставшихся трех лет линейно опускается до 3 (спад интереса);

уровень базового спроса на продукт В в течение первых трех лет линейно возрастает от 1 до 6 (рост спроса), а затем остается на уровне 6 (насыщение спроса);

уровень базового спроса на продукт С в течение всех шести лет игры линейно возрастает от 1 до 6 (рост спроса).
Из сказанного становится более понятным рис. 10.4, где как раз такие стадии и изображены. Но Администратор может как угодно (в разумных пределах) изменить кривые жизненного цикла этих продуктов. Чем выше будет график «Уровень базового спроса», тем легче будет играть участникам, и наоборот.

В частности, можно реализовать в сценарии идею сезонных колебаний, т.е. резких изменений спроса, происходящих в определенные месяцы календарного года. Типичный пример из жизни – повышение спроса на потребительские товары в декабре, когда все готовятся к Новому году и покупают друг другу подарки.

4. Механизм формирования спроса
В модель заложена двухступенчатая схема формирования спроса, в основе которой лежит понятие коэффициента (рыночной) привлекательности.
В дальнейшем под фирмой K понимается как любая из N фирм, принимающих участие в игре, так и скрытая фирма Х.
4.1. Факторы спроса и коэффициент привлекательности
Рыночный спрос в модели определяют следующие фактора спроса, представленные на рис. 10.11:
цена продукции;

качество продукции;

расходы на рекламу;

ставка комиссионных по сбыту;

период рассрочки оплаты.

В столбце «Рынок» показываются средние значения этих факторов. При этом следует иметь в виду, что при осреднении показатели фирмы Х умножаются на число N.
На уровне идеи рыночная конкуренция означает, что спрос на продукцию фирмы K каким-то образом должен зависеть от соотношения значений этих факторов, устанавливаемых данной фирмой и другими продавцами аналогичной продукции. Конкретные реализации этой идеи могут быть самыми разными. В данной модели используется следующий алгоритм.
Для фирмы K внутри модели вычисляются:
уровень цены – отношение цены продукции этой фирмы к цене продукции фирмы Х;

уровень качества – отношение качества продукции этой фирмы к качеству продукции фирмы Х;

уровень рекламы – отношение расходов на рекламу этой фирмы к расходам на рекламу фирмы Х;

уровень комиссионных – отношение ставки комиссионных по сбыту этой фирмы к ставке комиссионных по сбыту фирмы Х.

При этом для дальнейшего берутся текущие значения уровней цены, качества и комиссионных. Что же касается уровня расходов на рекламу, то в последующих расчетах участвует его средневзвешенное значение за весь пройденный период игры с весами, которые убывают по геометрической прогрессии от последнего к первому месяцу, т.е. здесь применяется так называемое экспоненциальное сглаживание.
Таким образом, реклама вызывает долговременный, постепенно затухающий эффект. В то же время прочие факторы спроса не имеют «исторического шлейфа».
В модели задана функция ценовой привлекательности продукта, аргументом которой служит уровень цены. Это – кусочно-линейная убывающая функция, которая в точке 0 принимает некоторое «большое» значение (в данной версии программы – 50), в точке 1 (когда цена фирмы К совпадает с ценой фирмы Х) – значение 1, а в точке 1.5 – значение 0.
Кроме того, задана функция привлекательности рассрочки оплаты, аргументом которой служит период рассрочки оплаты. Эта функция при нулевом аргументе равна 1. По мере роста аргумента функция возрастает по некоторой зависимости. При этом считается, что фирма Х и другие скрытые конкуренты рассрочки оплаты не предоставляют, т.е. для них данная функция всегда равна 1.
Все эти показатели агрегируются в единый показатель – коэффициент привлекательности продукции фирмы K. Он вычисляется как произведение следующих сомножителей:
функции ценовой привлекательности;

уровня качества, возведенного в некоторую степень;

уровня рекламы, возведенного в некоторую степень;

уровня комиссионных, возведенного в некоторую степень;

функции привлекательности рассрочки оплаты.

Таким образом, при прочих равных условиях данный коэффициент увеличивается, если фирма K снижает цену и увеличивает качество продукции, расходы на рекламу, комиссионные по сбыту или период рассрочки оплаты.
Заметим, что, по данным определениям, коэффициент привлекательности продукции фирмы Х (и прочих скрытых конкурентов) всегда равен единице.
Так рассчитанные коэффициенты привлекательности всех фирм и показываются на рис. 10.11. Теперь поясним, как формируются другие дополнительные показатели на этом рисунке по сравнению с тем, что видят участники игры (рис. 9.35).
4.2. Первичный спрос

Первичный спрос на продукцию фирмы K рассчитывается путем умножения емкости рынка на отношение коэффициента привлекательности продукции этой фирмы к сумме аналогичных коэффициентов по всем фирмам (указанной в столбце «Рынок»). Иными словами, первичный спрос формируется путем распределения емкости рынка между фирмами пропорционально их коэффициентам привлекательности.
Согласно сказанному выше, коэффициент привлекательности принимает нулевое значение в тех случаях, когда фирмы K установила:
цену на свою продукцию, превышающую на 50% цену фирмы Х;

нулевые расходы на рекламу;

нулевую ставку комиссионных по сбыту.

Тогда первичный спрос на продукцию фирмы также окажется нулевым. В подобных случаях в программе фирмы выдаются соответствующие предупреждающие сообщения после применения команды «Переход к следующему месяцу», а также при выходе из раздела «Решения/Продажа продукции».
Если все фирмы – участницы игры установят факторы спроса на том же уровне, что и фирма Х, то у каждой из них коэффициент привлекательности окажется равным единице, а первичный спрос – нормальному спросу. В этом и заключается смысл данного показателя.
В общем случае первичный спрос на продукцию каждой фирмы будет выше или ниже нормального спроса в зависимости от соотношения коэффициентов привлекательности всех фирм. Это есть основное проявление рыночной конкуренции в данной модели.
Заметим, что если ни одна из фирм-участниц игры еще не вышла на конкретный рынок (А, В или С), то первичный спрос на соответствующую продукцию фирмы Х будет в два раза превышать нормальный спрос. Иными словами, каждый из скрытых конкурентов будет забирать спрос, «предназначенный» для какой-то из фирм – участниц игры. Общая задача участвующих команд как раз в том и заключается, чтобы отобрать у скрытых конкурентов как можно большую долю рынка. Таким образом, в процессе игры они конкурируют не только между собой, но и все вместе – со скрытыми конкурентами.
4.3. Вторичный и суммарный спрос

На основе сопоставления первичного спроса на продукцию данной фирмы-участницы игры и запаса ее продукции на начало месяца рассчитываются два внутренних показателя (один из которых всегда равен нулю):

избыточный спрос – разница между первичным спросом и запасом, если эта разница положительна, и нуль в противном случае;

избыточное предложение – разница между запасом и первичным спросом, если эта разница положительна, и нуль в противном случае.

В результате после формирования первичного спроса все фирмы разбиваются на две группы:
фирмы с избыточным спросом – фирмы, у которых запаса продукции не хватает для удовлетворения первичного рыночного спроса;

фирмы с избыточным предложением – фирмы, у которых остается запас продукции после удовлетворения первичного рыночного спроса.
При этом считается, что любой спрос на продукцию скрытых конкурентов всегда удовлетворяется, т.е. в любой ситуации они относятся ко второй группе.
Вторичный спрос возникает в результате того, что совокупный избыточный спрос (показанный на рис. 10.11 в столбце «Рынок» по строке «вторичный») обращается на продукцию фирм с избыточным предложением. Он распределяется между этими фирмами пропорционально их коэффициентам привлекательности. Иными словами, здесь используется тот же принцип, что и при формировании первичного спроса, но лишь по отношению к указанной группе фирм.
Суммарный спрос на продукцию данной фирмы-участницы игры вычисляется как сумма первичного и вторичного спроса.
Заметим, что не исключается ситуация, когда первичный спрос на продукцию данной фирмы не превосходил запаса (т.е. имело место избыточное предложение), а суммарный спрос уже превосходит. В принципе можно было бы организовать последующие итерации распределения избыточного спроса, вплоть до его полного исчезновения (в конечном счете, он будет удовлетворен скрытыми конкурентами). В игре это не делается, поскольку и одной итерации достаточно, чтобы отразить важную идею перемещения неудовлетворенного спроса к другим продавцам той же продукции, может быть, с более низким коэффициентом привлекательности (т.е. с более высокой ценой, более низким качеством продукции и т.д.).
Из описанного алгоритма следует, что совокупный объем продаж всех 2N фирм в любой ситуации не превосходит емкости рынка и совпадает с ней в том и только том случае, когда суммарный спрос на продукцию каждой фирмы с избыточным предложением полностью удовлетворяется.
Количество проданной продукции для каждой фирмы-участницы игры определяется как минимум из запаса ее продукции на начало месяца и суммарного спроса на ее продукцию. Подчеркнем, что участники игры видят на своих экранах (рис. 9.35) только этот показатель без раскрытия того, как он был получен по отношению к другим фирмам.
Другие дополнительные показатели – прибыль от продажи продукции и рентабельность продукции – берутся из соответствующих разделов программ каждой фирмы (см. п.п. 5.9, 5.10).
5. Модель рынка в индивидуальном варианте игры
Нам остается заметить, что в индивидуальном варианте игры используется аналогичная модель рынка готовой продукции. Но только там всегда предполагается, что на рынке присутствует 9 скрытых конкурентов. Таким образом, «нормальная» доля рынка Предприятия составляет 10%. Какой будет его реальная доля, зависит от действий пользователя.
При успешном управлении Предприятием фактическая доля оказывается значительно выше, так как здесь, в отличие от коллективной игры, пользователей конкурирует только с пассивными игроками, лишь создающими «рыночный фон».
10.4. МЕТОДИКА ПРОВЕДЕНИЯ ИГРОВЫХ СЕМИНАРОВ

Настоящий пункт пособия предназначен для преподавателей, которые собираются впервые провести игровой учебный семинар на базе коллективного варианта компьютерной деловой игры «БИЗНЕС-КУРС: Максимум» в роли Администратора. Здесь приводятся общие методические рекомендации по проведению подобных семинаров, отражающие опыт разработчиков. Их следует рассматривать лишь как ориентиры для выработки преподавателем собственной методики использования игры в учебном процессе.
1. Продолжительность игрового семинара

Как отмечалось в п. 1.1.1, максимальная продолжительность игрового курса составляет 73 условных месяца, т.е. 6 лет плюс еще один месяц, необходимый для выплаты окончательных дивидендов. Наш опыт говорит о том, что для принятия решений на очередном шаге (месяце) игры командам достаточно выделять порядка 15 минут. Следовательно, для прохождения полного игрового курса требуется около 18 часов «чистого игрового» времени. Однако продолжительность самого семинара должна быть, как минимум, вдвое больше, поскольку необходимо еще предусмотреть время на следующие мероприятия:
объяснения Администратором правил игры и тех или иных отчетно-аналитических разделов программы (в зависимости от аудитории);
обсуждения промежуточных и окончательных результатов игры;
выступления команд с анализом использованной стратегии управления

и многое другое, что пожелает преподаватель при творческом подходе к делу.
Таким образом, по нашим оценкам, семинар с полным прохождением игрового курса должен занимать около 36 часов учебного времени. При этом в идеале он должен быть включен в сетку расписания занятий в течение целого семестра. Каждое занятие должно продолжаться не менее трех часов, причем первую половину занятия следует отводить на всякого рода объяснения и обсуждения, а вторую – собственно на игру.
Конечно, на практике получить от руководства учебного заведения столько времени на игровой семинар бывает непросто. Тогда продолжительность игрового курса приходится сокращать в зависимости от отведенного времени. Но, во всяком случае, в игре надо пройти не менее 24 шагов (месяцев). В противном случае участники просто ничего не успеют «почувствовать».
Игровой курс можно проводить и в рамках интенсивных краткосрочных семинаров (2 – 4 полных дня), что наиболее подходит для разного рода программ повышения квалификации управленческих кадров. Но опять же, такой семинар не следует превращать в «голую» игру. Необходимо отводить время для объяснения тех или иных отчетно-аналитических разделов программы, исходя из интересов участников семинара.
2. Начало игрового семинара 

Начальная часть игрового семинара наиболее трудна как для Администратора, так и для участников игры. Администратору необходимо достаточно быстро «погрузить» участников в игру, а участникам – «погрузиться», т.е. почувствовать себя действующими лицами внутри виртуального игрового пространства.
Как следует из всего сказанного в настоящем пособии, игра не проста как по своим правилам, так и содержанию. Поэтому важно не испугать участников обилием обрушивающейся на них информации. Главный принцип в проведении начальной части семинара – продуманная последовательность изложения. Не следует вдаваться в детали, пока не объяснены общие моменты игры.
Начальная часть семинара, обычно занимающая около двух часов, состоит из следующих четырех этапов:
Введение в предмет игры.
Организационные мероприятия.
Знакомство со структурой компьютерной программы.
Знакомство с основными правилами игры.
Ниже описываются Ваши задачи как Администратора и рекомендуемые действия на каждом из этих этапов.
2.1. Введение в предмет игры 

В самом начале семинара желательно коротко охарактеризовать суть деловых игр как метода активного обучения.
Затем следует в самом общем виде рассказать участникам о том, что представляет собой компьютерная деловая игра «БИЗНЕС-КУРС: Максимум», и как будет организован игровой процесс, взяв за основу рис. 10.1.
Далее необходимо очертить структуру и границы виртуального мира, в котором придется действовать участникам. Из Вашего рассказа они должны получить ответ на следующие естественно возникающие вопросы:
Какова организационная форма их фирм?
Чем фирмы будут заниматься и на каких рынках они будут действовать?

Как они будут конкурировать друг с другом?

Из каких условий стартуют все фирмы?

Какие виды решений им придется принимать?

В какой форме будут представляться результаты деятельности фирмы? 

Могут ли фирмы обанкротиться и при каких условиях?

Как будут оцениваться действия команд?

При этом рекомендуется использовать материал главы 1 настоящего пособия. Возможно, Вы сочтете необходимым подготовить собственный наглядный материал для прохождения этого этапа семинара.
Вместе с тем подчеркнем, что здесь не следует вдаваться в детализацию правил игры, связанных с конкретными решениями.
Главная задача Администратора на данном этапе – вызвать у участников ощущение, что их ожидает что-то необычайно интересное и вместе с тем познавательное. Участники должны почувствовать, что игра бросает им интеллектуальный вызов, что им предстоит соревнование, из которого надо выйти победителем.
Данный этап может проходить как в компьютерном классе, так и в обычной аудитории. По крайней мере, он не требуют работы участников за компьютерами. Более того, если семинар сразу начинается в компьютерном классе, то желательно не запускать сразу же программу фирмы, чтобы не отвлекать внимание участников от важной установочной информации, которую Вы им сообщаете.
2.2. Организационные мероприятия 

Данный этап состоит из следующих последовательных шагов.
1) Участники семинара разбиваются на команды по 2 – 3 человека. Если Вы уже знакомы с аудиторией, то можете взять этот процесс под свой контроль. При этом следует стремиться к тому, чтобы команды оказались примерно равноценными по интеллектуальному уровню.
2) Члены каждой команды проводят организационные собрания, где распределяют между собой обязанности по управлению фирмой. При команде из трех человек один из ее членов должен стать Генеральным директором фирмы, а остальные – его заместителями по производственно-сбытовой и финансово-инвестиционной деятельности.
Необходимо объяснить участникам, что успех в коллективной игре, как и в реальной жизни, во многом зависит от организованности действий команды менеджеров. Каждый заместитель отвечает за соответствующую часть решений. Но при этом все участвуют в обсуждении результатов и плана дальнейших действий. Во всех спорах, как поступать в той или иной ситуации, слово Генерального директора должно быть решающим.
3) Вы собираете списки команд с указанием обязанностей каждого участника. 
4) Команды рассаживаются за своими компьютерами. При этом желательно, чтобы номера команд были упорядочены, например, шли в аудитории слева направо. Тогда в последующем Вам будет удобно визуально определять номер каждой команды. Можно поставить на компьютерах заранее подготовленные таблички с номерами команд и вписать туда фамилии.
5) После того как окончательно определится количество команд, Вы организуете новый игровой курс, как это описано в п. 10.2.1. Подчеркнем, что изменять количество команд в уже начатом игровом курсе нельзя. Часто бывает, что на первое занятие приходят не все участники по списку. Если Вы уверены, что в дальнейшем группа пополнится, то лучше организовать побольше команд с меньшим числом членов (1-2 человека) и подсаживать к ним вновь приходящих.
2.3. Знакомство со структурой компьютерной программы

На данном этапе начальной части семинара надо познакомить участников с общей структурой программы фирмы.
Сначала Вы кротко объясняете содержание раздела «Сводный отчет». Напомните участникам, что, по правилам игры, первый месяц игрового курса считается первым месяцем функционирования фирм. Именно поэтому в начальный момент практически все показатели фирм равны нулю.
Акцентируйте внимание на главных показателях эффективности и игровом рейтинге, который строится на их основе (п. 1.1.6).
Затем следует рассказать о структуре верхнего меню. По Вашей команде участники последовательно открывают его основные пункты: «Решения», «Отчеты», «Анализ». На основе открывающихся меню Вы перечисляете виды управленческих решений и отчетно-аналитических форм. Можно заглянуть в несколько конкретных разделов, но без их детального объяснения.
Главное, чтобы у участников возникло общее представление о программе фирмы, которая будет создавать им виртуальное игровое пространство. Они должны четко уяснить, в каком месте программы надо принимать управленческие решения, а где – анализировать результаты.
2.4. Знакомство с основными правилами игры

Затем Вы начинаете детальный рассказ об основных правилах игры, связанных с деятельностью фирм и рынками.
По нашему мнению, лучшая форма такого рассказа – прохождение первых 5 – 6 месяцев игры под Вашим полным контролем. Иными словами, в каждом из этих месяцев все команды должны строго следовать Вашим указаниям и, в частности, принимать по Вашим указаниям одинаковые решения.
Благодаря такому подходу, команды смогут самостоятельно продолжить данный игровой курс исходя из равных условий.
Особенно важными являются первые четыре месяца игры, в течение которых фирмы разворачивают свою деятельность и выходят на рынок готовой продукции. Типичная последовательность начальных действий фирм приводится в табл. 10.1.
Табл. 10.1

НАЧАЛЬНЫЕ ДЕЙСТВИЯ ФИРМ
	Игровые месяцы
	Принимаемые решения
	Пункт

	Январь 2011 г. (1)
	Покупка оборудования
	2.1

	Февраль 2011 г. (2)
	Покупка сырья

Получение кредита
	2.2,

2.9

	Март 2011 г. (3)
	Производство продукции
Оплата труда
Контроль качества
	2.3
2.4

2.5

	Апрель 2011 г. (4)
	Продажа продукции
	2.6


В каждом из этих месяцев команды входят в соответствующие разделы для принятия решений. Сначала Вы подробно объясняете правила игры, связанные с затрагиваемой стороной деятельности фирмы, используя материал пунктов настоящего пособия, указанных в правом столбце табл. 10.1. Затем рекомендуете принять те или иные, но одинаковые решения. В окне «Обзор решений» программы Администратора можно проверять, следуют ли участники Вашим рекомендациям. Если Вы заметите отклонения, то несанкционированные решения нужно отменить (см. п. 10.2.2).
В первом месяце необходимо также объяснить процедуру перехода к следующему месяцу. После этого команды практически проделывают необходимые действия под Вашим контролем.
После прохождения каждого месяца следует объяснять те или иные отчетные разделы программы фирмы (по Вашему усмотрению). Например, предметом рассмотрения могут стать:
во втором месяце – разделы «Журнал операций» и «Движение оборудования» (п.п. 4.2 и 5.1);

в третьем месяце – раздел «Движение и качество запасов» (п. 5.7);

в четвертом месяце – разделы «Производство продукции» и «Производственная себестоимость» (п.п. 5.3 и 5.4);

в пятом месяце – разделы «Продажа продукции», «Полная себестоимость» и «Рыночная конкуренция» (п.п. 5.8, 5.9 и 9.7).

Подчеркнем, что после первых четырех месяцев деятельность команд будет неизбежно убыточной. Объясните участникам, что это нормальное явление для предприятий, только начинающих свою деятельность.
Желательно, однако, чтобы после совместного прохождения 5 – 6 месяцев у фирм появилась чистая прибыль с начала года и, как следствие, их рейтинг принял положительное (одинаковое) значение.
3. Ваши действия по ходу семинара 

После завершения начальной части семинара наступает его игровая часть. Команды уже самостоятельно принимают управленческие решения и соответственно получают различные результаты. При этом Вы осуществляете переход к следующему месяцу. Однако Ваши функции в игровом процессе значительно шире.
3.1. Дальнейшее объяснение правил и содержания игры

В начальной части семинара Вы объяснили лишь базовые правила игры, которые позволяют участникам в принципе понять, что от них требуется. После этого они начинают решать очерченный Вами круг управленческих задач по производству и реализации продукции, постепенно входя «во вкус» игры. Мы называем совокупность соответствующих управленческих решений (включая как неизбежность получение банковских кредитов) минимальным контуром управления.

До конца первого года игры Вы больше «не беспокоите» участников новыми правилами, давая им возможность освоить указанные функции управления. Добейтесь того, чтобы команды надежно уяснили маркетинговую идеологию управления, т.е., прежде всего, анализировали бы соотношение спроса и предложения и свою рыночную позицию, а уже на этой основе осознано изменяли цену, неценовые факторы спроса, объем производства и уровень запаса сырья.
Серьезную остановку надо сделать в январе 2012 г. (13-м месяце игры), когда возникает возможность выплаты годовых дивидендов. Здесь требуется изложить следующий круг финансовых вопросов (в скобках указаны пункты пособия, где можно найти соответствующий материал):
правила игры, связанные с выплатой дивидендов (п. 2.11);

механизм формирования рыночной цены акции (п. 1.1.7);

правила игры, связанные с выпуском и выкупом собственных акций (п. 2.12);

инвестиционная политика предприятия (п. 9.5.2);

источники финансирования долгосрочных инвестиций (п. 9.4.2);

взаимосвязь дивидендной и эмиссионной политики (п.п. 2.11, 2.12).

Главная цель этого выступления – погрузить участников в проблематику финансового менеджмента, после чего у них должно появиться качественно новое понимание стоящих перед ними задач.
Где-то в середине второго года требуется объяснить правила игры, связанные с остальными решениями, которые могут принимать команды: 

покупкой и продажей акций других организаций (п.п. 2.13, 2.14);

открытием и закрытием депозитов (п. 2.10).
списанием оборудования (п. 2.7);

продажей сырья (п. 2.8).

В частности, обратите внимание на важную процедуру замены оборудования (пп. 4 п. 2.7).
3.2. Управление скоростью игры

В коллективном варианте игры скорость прохождения очередного месяца определяется командой, принявшей решения последней.
Поэтому необходимо так управлять аудиторией, чтобы все команды затрачивали примерно одинаковое время на обдумывание решений. В противном случае «быстро думающие» команды начнут скучать в ожидании других команд, что может снизить накал соревнования.
Рекомендуем после перехода к следующему месяцу сразу же объявлять, сколько времени дается командам для анализа результатов и принятия очередных решений. Как уже отмечалось, на эти цели достаточно выделять примерно 15 минут. В некоторых случаях можно дать и побольше времени в зависимости от сложности задач, которые приходится решать командам на очередном этапе игры. Обычно чуть больше времени выделяется и в начале очередного занятия, чтобы участники могли вспомнить все обстоятельства игры.
Вместе с тем нельзя допускать, чтобы игра превратилась в «скачки галопом», даже если некоторые команды требуют сокращения времени на обдумывание. Следует объяснять участникам, что успех в игре зависит от тщательности анализа предоставляемой компьютером информации.
3.3. Поддержание атмосферы игрового соперничества
Важная задача Администратора – поддерживать в аудитории атмосферу состязательности. Здесь трудно дать однозначные советы. Каждый преподаватель должен выработать собственные приемы поддержания эмоционального напряжения участников.
Один из общих приемов состоит в том, что после перехода к очередному месяцу необходимо объявлять текущее распределение мест, подчеркивая происшедшие изменения в тройке лидеров.
Если семинар учебный, а не соревновательный (олимпиада, турнир и т.д.), то желательно не допускать слишком большого разрыва в рейтингах команд. Поэтому особое внимание необходимо уделять фирмам-аутсайдерам, деликатно помогая им принимать более правильные решения. Иначе они могут упасть духом и «выпасть» из игры. Тем более плохо, когда какая-либо фирма становится банкротом. Каждый такой случай Вы должны рассматривать как свой промах в управлении учебной коллективной игрой.
В связи с этим в процессе игры необходимо постоянно проводить анализ текущей деятельности фирм, используя возможности программы Администратора. В этом плане особенно полезным является ее раздел «Рыночная конкуренция» (см. п. 10.2.2), где содержится важная информация, не доступная участникам игры.
Например, если в течение нескольких месяцев спрос на продукцию какой-то фирмы существенно превышает предложение, то наиболее вероятная причина состоит в том, что команда еще просто не научилась анализировать свои рыночные результаты. Обратите внимание членов команды на сложившуюся ситуацию и объясните, что неудовлетворенной спрос на их продукцию уходит к другим фирмам. Поэтому они не только упускают свою прибыль, но и способствуют увеличению прибыли других компаний. Обсудите с ними возможные варианты действий с целью уравнивания спроса и предложения (увеличение цены, снижение прочих факторов спроса, увеличение объема производства при имеющихся мощностях, покупка нового оборудования).
В другом случае может оказаться, что фирма имеет наибольшую долю рынка, но при этом несет убытки от продажи продукции. Типичная причина состоит в том, что эта фирма слишком много тратит на качество продукции, рекламу или комиссионные по сбыту. В таком случае членам команды следует объяснить, что увеличение доли рынка не должно превращаться в самоцель. Важно получать высокую прибыль от продажи продукции.
3.4. Прямое воздействие на игровой процесс

Если все же Вы видите, что все или некоторые команды начинают испытывать трудности, грозящие им банкротством, то можно использовать инструменты прямого воздействия на игровой процесс из программы Администратора (см. п. 10.2.2):
изменение общего уровня спроса на рынке готовой продукции;

предоставление финансовой помощи конкретной фирме.

Если та или иная фирма все-таки стала банкротом, то команда участников, это допустившая, не выбывает из игры. Ей просто предоставляется новая фирма с величиной начального уставного капитала, достаточной для нормального включения в игру. Эту величину Вы устанавливаете в разделе «Начальный капитал».

3.5. Теоретические паузы

Необходимо донести до участников мысль, что деловая игра – не самоцель, а метод обучения. Программа фирмы способна дать вполне конкретные знания, применимые на практике. Одновременно с этим следует объяснять участникам, что полное понимание всех граней игры позволит им более эффективно управлять своими виртуальными фирмами.
Исходя из этого, в рамках семинара требуется выделить время для углубленного объяснения того или иного раздела программы фирмы, ориентируясь на потребности конкретной аудитории. В такие моменты игровой процесс прерывается, и участники входят только в те разделы программы, о которых Вы рассказываете. Такие «теоретические паузы» могут быть посвящены, например, следующим вопросам:
Основы бухгалтерского учета (гл. 4).
Управленческая отчетность предприятия (гл. 5).
Финансовая (бухгалтерская) отчетность предприятия (гл. 6).
Налоговая отчетность (гл. 7).
Отчетность по МСФО (гл. 8).
Финансовые показатели деятельности предприятия (п. 9.2).
Операционный анализ (п. 9.3).
Анализ цены и структуры капитала (п. 9.4).
Инвестиционный анализ (п. 9.5).
Опыт показывает, что бывает непросто добиться внимания аудитории, эмоционально захваченной процессом игры. Поэтому теоретические вставки лучше всего делать в начале очередного дня занятий или после перерыва.
4. Завершение семинара 

После завершения игры Вы объявляете окончательное распределение мест и поздравляете победившую команду. Затем следует предоставить слово представителю каждой команды, чтобы он рассказал о стратегии, которой придерживалась их фирма в конкурентном соревновании, проанализировал причины ее успехов и неудач на разных стадиях игры. О таком выступлении необходимо предупредить команды заранее, чтобы у них было время на подготовку.
В заключение Вы даете свою оценку действий каждой команды. Здесь важно не только похвалить победителей, но и как-то поддержать аутсайдеров. Важно, чтобы у всех участников игры от нее остались только положительные эмоции.
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