ב .לא יישמנו שיפור באף אחד מהמוצרים מכיוון שלא הייתה אפשרות כזו.

ג .מיכוון שזה הסיבוב האמת הראשון הייתה לנו דלמה קשה לקבוע את המחירים, רק אחרי שקבענו את האסטרטגיה והחזון שלנו, יכלנו לקבוע את יחסי המחירים שלנו , לבסוף החלטנו להתמקד במוצר 3 וייצר הרבה ממנו ולכן קבענו את המחירים הבאים.

במוצרים 1 ו2 קבענו מחירים קצת יותר מחוברת ההיסטוריה מיכוון שרצינו שהביקוש אליהם יפחת , כדי שלא יקנו הרבה וניכנס להזמנות עומדות בגלל שלא ייצרנו הרבה.

במוצר 3 החלטנו להתמקד הסיבוב , ולכן יצרנו הרבה ממנו ומיכוון שלא רצינו להגיע למצב שיש הרבה מלאי , אפשרנו לעצמנו להוריד מחירים.

ד. בזמני ההרכבה,החלטנו לא להשקיע ולהגיש את המינמום , מיכוון שבניסוי נכחנו לדעת , שגם אם זמני הרכבה מינימלים – אנשים צורכים את המוצר. אך רק במוצר 3 אפשרנו לעצמנו לעתות את זמני הרכבה מינימום + 10 בישביל להגדיל את הביקוש , כמו שנאמר בגלל שייצרנו הרבה.

ה. עמלה לסוכני מכירות , למען האמת , לא ידענו את הפרופורציה המדויקת כמה צריך, ולכן התייעצות עם קבוצות אחרות ואמוד המידה הגענו למס]ר , החלטה שרירותית לחלוטין.

ה. רמת משמרות , גם כאן , הייתה לנו מצוקה של אי וודאות , ובגלל שבחוברת עובדים ברמה של 2 משמרות לכן רשמנו רמה של 2 משמרות, ולגבי שכר העובדים החלטנו על מיספר זה מיכוון שבניסוי כל החברות החארות העלו את השכר וחשבנו שאם לא נעלה אותו במידה מספקת יעזבו אותנו עובדים ולכן קבענו מיספר זה.

י. מכונות למכור , ברור שלא , לפי הגדרת החזון החברה רוצה יכולות ייצור גבוהות וכך לגבור על מתחריה , ולכן מכירת מכונה תהיעה סטייה מהתוכנית.

כ. ימי אשראי החלטנו כמקובל לפי החוברת ואחרי התיעצות אם חברות אחרות , להחלטי על 30 ימי אשראי.

ל. משאיות ולמכירה וקנייה , מיכוון שלא שלטנו במשחק בשלב זה , לא רנינו ולא מכרנו , לא ראינו כל חשיבות בסעיף זה.

נ. כמויות – חשוב לציין שבשלב זה של המשחק היינו באי וודאות מוחלטת , ולא היה לנו שום פרופורציה לכמויות הייצור , כמה זה הרבה , כמה זה קצת , אך לבסוף החלטנו להציץ בחוברת .

ולפי  האסטרטגיה הרבעונית החלטנו להקצות כמיות נמכות יותר למוצרים 1 ו2 וכמויות נחרבות יותר במוצר 3 , כמובן בתיאום מלא עם מחיקרי המוצרים.את הפרופורציות לשווקים המקומיים לקחנו מהחוברת , עוד פעם , אי וודאות מוחלטת.

ס. לפי האסטגייה הרבעונית , החלטנו לתת הוצאות מופ מיוחדים למוצרים 3 ו1 .

פ. מיכוון שלא הכרנו טוב את המשחק המחוקים שלו ,  ולא ידענו שהמכונות מגיעות רק בעוד 2 רבעונים, חשבנו שהם מגיעות רבעון הבא , הורנו לגיוס של 16 עובדים. מכיון שרב הסיכויים שיגיעו אלינו מרבית העובדים שנגייס, חשבנו שזה עדיף על הכשרה העולה הרבה כסף , אך כידוע הגיע רק 3 , מזל.

צ.החלטנו להזמין כ 15 אלף יחידות חומרי גלם לסיבוב הבא , נראה לנו ליסתפק לנו פחות , כי בסיבוב זה לא השתמשנו כמעט , ביחדות שלא היה לנו , וגם אם לא נשתמש בכולם , הם נשארים במלאי.

ק. החלטנו להשתמש בספק מספר 1 , מגלל לפי מה שהבנו הוא הכי משתלם , טעות נוספת.

ר. החלטנו להזמין כ4 מכונות בהתאם לתוכנית הזחון של החברה.

דברי המנכ"ל.

הסיבוב הראשון לטעמי היה הסיבוב החשוב ולא רק בגלל שהוא ראשון , והצלחה בו תהווה התחלה ברגל ימין למשחק , אלא גם הוא סיבוב שבו הביקוש הוא ברמת שיא , ביקוש ברמה שלא תחזור עליה במשחק שוב. ולכן , אי הצלחה בסיבוב זה , תהווה כישלון כפול לחברה , לא רק שהיא לא הצליחה , החברות האחרות יצליחו וכך יעלו את ערך מנייתם. אך לפני שאני ארחיב בנושא הסיבוב הראשון , היני רוצה להגדיר כמה מושגים שהעסוק בהם.

תוכנית החזון\החזון.

חשוב לציין , שאת החזון של חברה מספר 4 הגדרנו עוד לפני הסיבוב הראשון. ישבנו והתייעצנו , באילו דרכים אפשר לנצח במשחק , הגענו לשתיי דרכים מובילות אשר מובילות להצלחה, איכות מוצר ברמה גבוהה ביותר ובעוד מחיר המוצר גבוהה בהחלט, מה שידרוש ייכולת יצור לא גבוהות במיוחד., ודרך השנייה , הדרך בא בחרנו היא יכולת ייצור גבוהה , ובהתאם מחרים נמוכים , וכך "לסחוף את כל השוק , ולזכות בנתח השוק הגדול , והשתלטות על נתחים של חברות אחרות. וכן  החלטנו להתמקד במוצרים 1 ו3 , לקחנו את המוצר היוקרתי ביותר ואת הזול ביותר במטרה ליצור איזון מסוים של התמקדות.

וכן החזון הוא בעצם, המטרות בטווח ארוך של החברה , וכן הנה הם מוצגות :

1. יכולת ייצור גבוהות בהרבה משל המתחרים – מה שמצריך מכונות רבות ועובדים במספר מתאים.

2. התמקדות במוצרים 1 ו3 בטווח הארוך ולהוות את הנתח השוק הגדול ביותר המוצרים אלה.
אסטרטגיה רבעונית

אסטרטגייה רבעונית אלה בעצם המטרות בטווח הקצר(הרבעון הנ"ל) להשמת החזון בשלומותו. 

רק אחרי שהגדרת שניי מושגים אלה  אוכל להסביר את מעשינו בסיבוב זה 

