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PRIMENA SOFTVERSKIH SIMULACIJA MARKETINSKIH PROCESA U EDUKACLJI
APPLICATION OF SIMULATED SOFTWERS OF MARKETING PROCCESS IN EDUCATION

Milica Kosti¢ Stankovié, Velimir Stavljanin

REZIME: Simulacijom marketinskih procesa, ve¢ u toku studiranja, stvara se kvalitetna baza znanja koja je primenjiva uslo-
vima poslovanja u realnom poslovnom sistemu.U skladu sa tim, odrziva je tvrdnja da metod simulacije poslovnih procesa
smanjuje nesklad odlucivanja u ucionici i odluéivanja u praksi. Primenom simulacija, studenti su u prilici da analiziraju realne
situacije i1 reSavaju kompleksne situacije. Vaznost simulacija u izuavanju marketinske problematike potkrepljuje podatak da
je 1974. godine osnovana asocijacija za primenu poslovnih simulacija u u¢enju na osnovu iskustva (Association for Business
Simulation and Experiential Learning - ABSEL), ¢iji je zadatak objedininjavanje u jedinstveni forum korisnika i onih koji raz-
vijaju marketinske simulacije, radi razmene ideja i iskustava.

KLJUCNE RECI: Metod simulacije, marketing, edukacija

ABSTRACT: By simulating marketing processes during studies, real world usable knowledge base is being created. According
to that, it is considered that the simulation method of business processes is reducing nonconsistency in decision making, both
in the classroom and in practice. Using simulation methods, students are in the situation to analise real situations and to solve
complex problems. Importance of Simulation methods in solving marketing problems certify fact that in the Year 1974. it had
been established Association for Business Simulation and Experiential Learning — ABSEL, whose task is consolidation in a

single user base, and those who develop marketing simulations for the cause of exchanging ideas and experiences.

KEY WORDS: Simulation method, Marketing, Education

1. UVOD

Od trenutka kada su simulacije postale dostupne na
personalnim racunarima, stvoren je i znacajan potencijal za
izvodenje praktine nastave u visokoobrazovnim instituci-
jama. Metoda simulacije poslovnih procesa, kao alternativa
metodu studije slucaja, danas je postala neophodnost, kako bi
se stekla znanja koja su prakti¢no primenljiva. Kada se materi-
ja izuCava primenom analize konkretnih slucajeva iz prakse,
to je veoma efikasno u velikim grupama, ali ne pomaze
razvoju kreativnosti, vestini reSavanja problema, donosenju
odluka, preuzimanju rizika ili interpersonalnih vestina. lako
metod studije slucaja studentima pruza mogucnost da analiz-
iraju i reSavaju kompleksne probleme, da razmisljaju strateski
1 povezuju znanja razli¢itih disciplina, ogranic¢enje je ipak u
tome $to se ne mogu predvideti posledice odluka, niti da se
konkretan problem stavi u okvire konkurentskog nadmetanja.

2. SIMULACIJA U MARKETINGU

Racunarski bazirane simulacije postaju sve popularniji
nacin za ucenje i primenu poslovnih koncepata. Pojava mar-
ketinskih simulacija vezuje se za 1960. godinu, kada je Ralf
Dej razvio marketinSku igru ,,Salesmen in the field: a dynamic
business game*, na Univerzitetu u Teksasu. Kasnije su se
pojavile i druge igre kao §to su: ,,Marksim®, ,Marketing a
new product”, ,,Compete” i ,,Markstrat®. Simulacije su tokom
vremena postajale sofisticiranije, korisnije u obrazovnom
procesu i referentnije za primenu ste¢enih znanja u praksi.

Uloga simulacije je da predstavi realnu situaciju na nacin
da se situacijom moze upravljati i da to sluzi odredenom
cilju. Simulacija u marketingu je, prema jednom od naj-
znacajnijin autora iz oblasti marketing odlu¢ivanja Alvinu

Barnsu, reprezentacija stvarne fizicke ili drustvene situacije,
redukovane kako bi se njom upravljalo i kako bi sluzila
specifi¢nom cilju. Proces redukcije do upravljivih proporcija
se odvija koris¢enjem tri koncepta:
1. Pojednostavljivanja - identifikacije samo najznacajnijih
aspekata iz realnog sveta,
2. Apstrakcije - eliminisanja beznacajnih aspekata i
3. Imitacije - koris¢enja skupa matematic¢kih formula kodi-
ranih u kompjuterski program.

Simulacije se u marketingu koriste radi analize realne pos-
lovne situacije, kako bi se predvidela dogadanja u budu¢nosti,
a u svrhu edukacije i obuke iz oblasti marketinga. Simulacije
pomazu u edukaciji prikazivanjem situacija koje su najprib-
liznije realnim. Pored toga simulacije su pogodne u procesu
ucenja jer vode rosnika kroz razliCite faze procesa ucenja.
Prema Kolbovom modelu, postoje tri stanja kroz koja prolazi
osoba koja uci:

1. Apstraktna konceptualizacija,

2. Konkretno iskustvo i

3. Aktivno eksperimentisanje.

U odnosu na edukaciju koja se zasniva na primeni metoda
analize sluCajeva iz prakse, prema istrazivanjima naucnika,
simulacija omogucava 70 procenata bolje rezultate u sticanju
prakti¢nih vestina. Simulacije se razlikuju u odnosu na realne
poslovne situacije, jer ne postoji vremensko ograni¢enje i manji
jepritisak. Simulacija omogucava greske i visestuko probanje. I
urealnim poslovnim sistemima, marketing menadzeri mogu da
koriste metod simulacije za izostravanje formulacije izabrane
strategije ili za ucenje o dinamici raznih industrija i raznih
trzista. Metod simulacije moguce je koristiti i za istrazivanje i
upoznavanje nepoznatih trzista i njthovog okruzenja.
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3. ANALIZA SOFTVERSKIH SIMULACIJA
MARKETINSKIH PROCESA

Na trziStu je prisutno mnogo kompanija koje, u svojoj
ponudi, imaju simulacione softvere za marketing, od kojih su
najznacajnije: ,,Interpretive Software®, ,,Strategy dinamics*
i ,,Marketplace”. Na trzistu postoji jo§ nekoliko kompanija
koje nude svoje simulacione softvere, ali vecina ne daje
mogucnost preuzimanja demo verzija koje bi se koristile za
evaluaciju. U radu ¢e biti predstavljene samo simulacije koje
imaju graficki korisnicki interfejs i koje poseduju ,,marekting
tools“. Sofstverske simulacije koje, pored onih koje ¢e biti
prikazane u radu, imaju zapazeno mesto na trzistu su: ,,Celemi
Livon“ kompanije ,,Celemi®, ,,Markstrat* kompanije ,,StratX*
i ,Marketer* izdavacke kuce ,,Houghton Mifflin‘.

3.1 ,Interpretive Software*

Kompanija ,Interpretive Software” je lider u oblasti
proizvodnje softvera za simulaciju marketinskih procesa..
Trenutno, u svojoj ponudi ima pet softverskih simulaci-
ja: ,MarketShare”, ,NewShoes“, ,PharmaSim®, ,,StratSim
Marketing™ 1 ,,CountryManager. ,,Interpetive software™ je
osnovana 1986. godine i od tada njene simulacije koriste
hiljade studenata Sirom sveta na mnogim univerzitetima i
poslovnim Skolama. Kompanija svoje simulacije razvija u
partnerstvu sa vode¢im akademskim ekspertima, koji su u
simulacije ugradili rezultate svojih naucnih istrazivanja i
dugogodisnje iskustvo. Druga vazna karakteristika Interpetive
simulacija je da se razvijaju na principu $to realistiCnijeg
prikaza poslovne situacije. To znaci da se situacija opisuje
preko mnostva izvestaja, tabela i dijagrama. Svi izvestaji,
tabele 1 dijagrami su zasnovani na objektima iz realnog
poslovnog sistema.

Simulacije mogu biti namenjene uvodnim kursevima
marketinga, ali i naprednim kursevima upravljanja market-
ingom, upravljanja robnom markom, strateSkog marketinga i
dr. Simulacije se mogu igrati u rezimu za jednog korisnika ili
za grupu korisnika, koji reSavaju simulaciju timskim radom.
Detaljnije ¢e biti predstavljena simulacija ,,MarketShare®,
koja je namenjena uvodnim kursevima.

,, MarketShare

»~MarketShare* je marketinska simulacija koja treba da
razvije osnovna razumevanja segmentacije trziSta, marketing
kanala i ponaSanja potrosaca u kontekstu razmatranja osnovnih
instrumenata marketing miksa, tzv. 4P (Proizvod — Product,
Cena — Price, Distribucija i prodaja — Place i Promocija —
Promotion). Simulacija se odvija po ciklusima (maksimalno
Sest ciklusa), gde se jedan ciklus zavr$ava odlu¢ivanjem o
odredenim elementima marketing miksa. Ciklus predstavlja
jednu poslovnu godinu.

»MarketShare“ simulacija poseduje klasi¢an korisnicki
interfejs sa menijima i prozorima, ¢ime je obezbedena famili-
jarnost korisnika sa ponudom opcija. ,,MarketShare* simu-
lacija se pokrece iz prozora dobrodoslice logovanjem, kako bi
aplikaciju moglo da koristi viSe korisnika (timski rezim rada).
Nakon toga se otvara prozor ,,Navigation Index*.

A Marketihare 1.0

M thastS e Logsin

Weilcome to MarketShare
please login

Slika 1. - Prozor dobrodoslice aplikacije ,, MarketShare

Dalji rad u simulaciji se u potpunosti odvija u prozoru
,Navigation Index* (slika 2.), u kome se nalaze moduli koji
pruzaju osnovne informacije o poslovnoj situaciji: modul za
donosenje odluka i modul za simulaciju. U okviru dela sa
osnovnim informacijama povezanim sa poslovnom situacijom
koja treba da se resi, simulacija poseduje sledece celine:

— Startup — u kojoj su dati osnovni podaci o simulaciji i odlu-

kama koje treba doneti kao marketing menadzer.

— Company — u okviru koje su dati osnovni podaci o kom-
paniji preko rezimea performansi i izvesStaja o prihodima
1 prodaji.

— Market — u okviru koje su predstavljeni osnovni podaci
o industriji, trziStu, robnoj marki kojom treba upravljati i
trziSnom ucescu.

— Competition —u okviru koje su predstavljeni osnovni poda-
ci o konkurentima, sa operativnom statistikom, rezultatima
prodaje i izdacima marketinga.

— Channels —u okviru koje su predstavljeni osnovni podaci o
udelu pojedinih kanala, cenama i ponasanju potrosaca.

— Survey — u okviru koje su predstavljeni rezultati trzi$nih
istrazivanja, povezanih sa potrosa¢ima i robnom markom.

3 MarketShare 1.0 (e ully, Permd 7}
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Slika 2. —,, Navigation Index " prozor
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Slika 3. — Primer izvestaja modula Company
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Slika 4. — Modul za donosenje odluka
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Slika 5. — Sumarni izvestaj o odlukama

MarketShare Trial
-Dema Simudation Site
Student Comp
COEmEeR
13043

Slika 6. — Rezultati odlucivanja za tekuci period

Pri izboru odredenog modula i u okviru odredene stavke
modula, korisniku se prikazuju rezutati razli¢itih istrazivanja,
ili izvestaji koji predstavljaju deo realne situacije. U okviru
modula se mogu birati tabelarni ili graficki prikazi, kao i
godisnji ili istorijski podaci. Na slici 3. je prikazan primer
izvestaja iz modula Company.

Modul za donosenje odluka (Decisions) poseduje segmente
vezane za donoSenje odluke o ceni, oglasavanju i prodaji. U
ovom delu se na osnovu analize prethodnih podataka donose
odredene odluke koje ¢e se kasnije u simulaciji oceniti. Primer
donosenja odluke o ceni je prikazan na slici 4.

Kada su donete sve odluke, moze se pristupiti delu za
sumiranje rezultata odlu¢ivanja, gde su sve odluke prikazane
u vidu izvestaja (slika 5).

Simulacija posle zavrsenog ciklusa ima moguénost prika-
zivanja rezultata odlucivanja (slika 6.) ili prelaska na naredni
ciklus.

3.2 ,,Strategy dinamics*

»Strategy dinamics® je jedna od softverskih kompanija
koja u svojoj ponudi ima softvere koji omogucavaju simu-
lacije zasnovane na dinamici sistema, a koje se mogu odnositi
na: marketing, finansije, ljudske resurse, ali i druge funkcije.
Mogu biti orijentisane i na strateSko planiranje na nivou
vrhovnog menadzmenta.

U okviru poslovnih simulacija, nekoliko njih su pov-
ezane sa funkcijom marketinga: ,,Mobile Phones®, ,,Brand
Management®, , Beefeater Restaurants® i ,,LoFare Airlines®.
Simulacije mogu biti tipa Microworlds i Mini-Microworlds.
Microworlds simulacije integriSu teoriju i principe oblasti
kojoj su namenjeni, kroz realne probleme sa kojima se
kompanija suocava. Ovaj pristup je slian reSavanju studije
slucaja, s tim §to, u ovom slucaju, nije potrebno prisustvo
nastavnika. PoSto se reSava konkretan problem, simulacija
donosi mnostvo detalja o kompaniji i problemu. Microworlds
simulacije su namenjene reSavanju u okviru nekoliko skolskih
Casova. Za razliku od Microworlds simulacije koja obuhvata
konkretan slucaj iz prakse i prikazuje realan skup podataka,
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Mini-Microworlds simulacija se zasniva na generickoj situ-
aciji 1 namenjena je prikazivanju kretanja u toku odredenog
vremenskog perioda. Ove simulacije su namenjene resavanju
u okviru jednog $kolskog Casa.

,, Brand Management

,,Brand Management* je simulacija koja se bavi reSavanjem
problema uvodenja nove robne marke bezalkoholnog pic¢a na
trziste. Pripada grupi Mini-Microworlds simulacija. Osnovno
pitanje koje se postavlja u simulaciji se odnosi na to da li
moguce efektivno upravljati brendom na osnovu raspolozivih
resursa.

Korisni¢ki interfejs simulacije je zasnovan na modelu desktop
aplikacija koje poseduju meni, tulbar i prozore. Pri pokretanju
aplikacije otvara se prozor /ntroduction u kome se predstavlja
menadzerski izazov sa kojim se korisnik susre¢e. U okviru pro-
zora za predstavljanje se zadaju i osnovni parametri simulacije,
koji se odnose na pocetne poslovne poteze. U ovom slucaju je to
budzet za uvodenje nove robne marke (slika 7).

Nakon definisanja osnovnih varijabli prvog perioda,
pokrece se glavni ekran simulacije koji sadrzi tulbar za uprav-
ljanje simulacijom sa tipkama Run/Stop/Restart i vremenskom
osom koja je definisana za tu simulaciju. Ispod alata za uprav-

ljanje sumulacijom nalazi se prozor za donosSenje odluka za
definisane vremenske periode. U slucaju simulacije ,,Brand
Management*, vremenska osa obuhvata period od decembra
1996. do kraja 2008, dok su odluke koje treba donositi na
mesecnom nivou: velikoprodajna cena, izdaci za oglasavanje
i veli¢ina prodajne snage (slika 8). U okviru glavnog ekrana
se nalazi i prozor sa prikazanim sistemom resursa. Aplikacija
,Brend Management* poseduje informacije o potrosacima,
prodaji i finansijskoj poziciji. Na dijagramu sistema je prika-
zano kako se dva entiteta: potrosaci i zalihe u prodavnicama,
trenutno menjaju (slika 8).

Da bi korisnik doneo odluku za naredni period, mora da
koristi podatke iz menija Reports, Graphs i Tables (slika 9)..

U okviru menija Reports nalaze se izvestaji koji se odnose na:
potrosace, marketing, finansije i prodaju. U okviru menija Graphs
nalaze se tri grupe grafikona: Potrosaci i marketing, Prodavnice i
prodajna snaga i Finansije. Pord toga, korisnici mogu da konstruisu
grafikone proizvoljnog oblika i podataka. I u okviru treceg menija
Tables, nalaze se tabelarno prikazani rezultati za prethodne katego-
rije predstavljene kao izvestaji i grafikoni.

Posle izvrsenog odlucivanja za jedan period (slika 10).,
korisnik klikom na tipku Run pokrece simulaciju i dobija
rezultate svojih odluka. Simulacija se zavrSava kada se zavrsi
i poslednji vremenski period.

Pﬂ Brand Management Microworld
Fle Edt Smuation Reports Graphs Tables Window Help

End Dec 1996

a0 T [

ol

N eh eIl

the brand

product in retal stores.

“You se Brand Manages for & newly developed
brand of spirits. YYou are responsible for building
within the constraints of a launch
budget set by the Division for which you wark.
“'ou wil need to build both awareness of the
brand amongst consumers and availablily for the

The decision bax below shows the total launch
budget available to you. Advestising and
lesforce costs create cash cutflows, which

will only bum into positive cash flows when the
brand’s sales volume staits o grow. If you use up

this budget you wil ks your job.

Either accept this initial budget, or change it to
challenge,

then click.

Slika 7. - Prozor predstvaljanja aplikacije ,, Brand Management
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Fle Edt Smuabon Reports Graphs Tables Window Hep

I End Dec 1996 Evaluation copy.
o TR e T e

Rollup decisionbox (] -
Curent time period : One month "} Resource map - Dec 1996

Whlesale price (£) | 8.50
Advertising per manth (£000) [ 200 Salesforce
Size of salesforce | 20

Slika 8. - Korisnicki intergejs aplikacije ,, Brand Management*
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Slika 9. — Meniji aplikacije ,, Brand Management
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Slika 10. - Rezultati simulacije u jednom periodu

3.3 ,Marketplace*

»~Marketplace™ je kompanija koja se ve¢ duzi niz godima
bavi poslovnim simulacijama za razliite nivoe obrazovanja.
Simulacije ,,Marketplace*-a obuhvataju, kako jednostavne simu-
lacije koje sluze za uvodne kurseve o marketingu, tako i sveo-
buhvatne 1 komplekne simulacije koje se resavaju duze vreme
i pogodne su za bazi¢ne kurseve, ali su namenjene i studentima
koji slusaju napredne kurseve i studentima poslediplomcima.

»Marketplace™ simulacije su bazirane na Internet tehnologi-
jama i nije potreban nikakav poseban softver koji se insta-
lira, ve¢ se simulacija odvija u veb pretrazivacu. Scenario svih
simulacija je baziran na primeru firme za proizvodnju racunara.
Pored toga, za razliku od drugih simulacija koje imaju razlicite
izvestaje, tabele, grafikone i aktivnosti, rasporedene po meni-
jima, ,,Marketplace* simulacije imaju meni u narativhom stilu,
tj. meni je organizovan kao ,,korak po korak“ vodi¢ kroz proces
poslovnog odlucivanja, logickim redom.

Sve poslovne simulacije imaju scenario koji se zasniva na
industriji mikrokompjutera. Simulacija se odvija u kvartalima,
gde u prvom kvartalu igra¢ simulacije ulaze sopstvena sred-
stva u preduzetnicki poduhvat. U drugom kvartalu se analizira
trziste, postavlja se strategija kompanije i definiSe marketing
miks. U treCem i Cetvrtom kvartalu se vrsi testiranje trzista i
analiziraju reakcije trzista, konkurentske taktike i finansijske
performanse kompanije, a sve u cilju redefinisanja pocetnih
strategija. U petom kvartalu se priprema biznis plan kako bi se
obezbedila sredstva za naredni poslovni ciklus. Sesti kvartal i

ostali kvartali se bave preduzimanjem kampanje na nacional-
noj osnovi i analiziranjem rezultata kako bi se podesile strate-
gije za naredni period. Jednostavnije simulacije imaju manje
kvartala, dok slozenije imaju vise.

Interfejs simulacije obuhvata tri dela. U centralnom delu
prozora nalazi se radni prostor gde se prikazuju izvestaju i
ostali podaci i gde korisnik donosi odluke. U gornjem delu
prozora se nalazi tulbar koji sluzi za administriranje aplikaci-
jom. Sa leve strane je meni koji sadrzi spisak zadataka koje
korisnik treba da obavi, kako bi uspesno resio simulaciju.

Additional Information
& & (A rlr e petn
Sgn Wrap Up | Activity

off Quartar Log Hevp

Customer Needs

|

Weicome to Marketplace!
Virtual Business Word

Below, you will find a table listing the needs of each market segment.
These needs reflect how the segment wanls Lo use personal compulers.

=
<
@ Overview of Activities For each segment. the needs are ranked from high fo low in terms of
3 Howto Succeed their importance.
@ How 10 Use Markeiplace
@ Getling Starled An average ranking is 100. A need is important if it is rated over 110 by a
4 Company Name segment and very important If it is rated over 120.
@ Responsibilites
& Review of Market Research Customer Needs And Wants
@ Custemer Needs
& Price Willing 1o Pay .
@ Markel Size Mercedes | Traveler
Engirsenng appleations 59 10 72
: “'B_e‘ Market . Offica applications. EL 7 23
Review of Market Size Eniy o oy 105 3 T
& Opening Sales Offices [Portabiity 24
@  Summary of Decisions Fast and powerful 03 i {iE]
@ Can link wth oihar compulers E 126 126
Tl Ghack Easy o use 127 3 110
@ Wrap Up Tow price EC] L] 118
& signon

Slika 11. - ,, Marketplace * uvodni prozor simulacije
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Na pocetku simulacije se korisniku predstavlja poslovna
situacija i predstavlja mu se radno okruzenje (slika 11).

Additional Information and Decisions
S (W ey | P
Help

Virtual Business World
s orvuncd

There are three market segmenis to serve in the PC market. They are referred to a5 the:
Wercedes, Workhorse, and Traveler segments.

@ Welcome to Marketplace!
& Virual Business World
@ Ovenview of Aclivities
@ How o Succeed

@ How o Use Marketplace
@ Geting Staried

The 2 segments are portrayed in the graph. The circles are p to indicate
the price and performance requirements of each segment. The size of the segment is portrayed
by the size of the circle,

@
§
H
2
z
H

Respansibilities
Review of Market Ressarch
Customer Needs
Price Willing te Pay
Market Size

Target Market

Review of Market Size
‘Opening Sales Offices
Summary of Decisions
Final Check

Wrap Up

Sign O

Mercedes
Traveler

Workhorse

Performance

Price
Slika 11. - ,, Marketplace * uvodni prozor simulacije

U narednim koracima se analizira situacija na trziStu (slike
12, 13. i 14.), definiSe strategija (slike 15. i 16), definiSu
elementi marketing miksa (slika 17.) i analiziraju rezultati
prvog kvartala (slika 18).

& &% 4O W B —_
v sy |
Seane g Help
Virtual Business World
19 Wieicorrm o Markeilon’  yuy aun s markst angesis 8 marve i Sun G maroet, Thay ars rafersed 12 48 tha
G Vil Busness Word Maroases, WATKhorse. B TTEVERS SEQVENS
@ Cwervies ol Acivibes
G How o Sucoeed The 1 sagrents ar (orrEFed i e BICOMEETYING JraOk. The crTkss are paslionsd 15 Racsts
D How D Usa MatEDIIcs juy pres né perfermance nequiements of swch segmenl. The aize of the segnent i parirayed
S Cetig Shanted by thee mizm oifthe circle.
@ Company Hame
@ Retporitdle
B Revew of Marke Raseas
@ Casiome Hesds. Mercedes
W Prios Wik o Py Traveler
@ uasiel San
W Targe! Marke
W Paviw of Mk Sioe
@ Cgmeing Saies Oiices Performance
B Sunseyof Dessess
@ Final Check
& voplp .
@ sgron Workhorse
Price

Additional Information
and Decisions
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Sgn | WrapUp | Activity
o Quartar

=

Customer Needs

|

@ VWeicome lo Markeipiace! Below, you will find a lable listing the needs of each marke! segment.
@ Virwal Business Works These needs reflect how the segment wanls Lo use personal compulers.
@ Overview of Activities For each segment, the needs are ranked from high to low in terms of
S How o Suceeed their importance.
@ How 1o Use Markalpiace
& Getting Starled An average ranking is 100, A need is important if it is rated over 110 by a
& Company Name segment and very important if it is rated over 120
@@ Responsibilities
& Review of Market Research oeds And Wants
@ Customer Needs A
W Price Willing 1o Pay
@ Markst Size - — = = -
reenng apploat ¥ 4
: ::’::;::‘M sine Officn applications EEL 03 EE:]
Ensy an eyas 106 122 17
@ Opening Sales Offices [ Porabiity [5] (5] RIS
. Fast and powstiul 0 37 iiF}
: f:::::n T kvl vr computers ar 126 126
Eaty o utn 27 I3 110
& Virsp Up Tow prica i L1 L]
@ signon

Slika 12113 - ,, Marketplace* analiza potrosaca
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Welcome 1o Markelplace!
Virtual Business World
Overview of Aclivities

Responsibilities
Review of Market Research
Cusiomer Needs
Prica Willing to Pay
Market Size

Targat Market
Review of Market Size
Opening Sakes Offices
Summary of Decisions
Final Check

Wrap Up

Sign OF

& & A W

sign WrapUp  Activity
on Quarint Log

Additionsl Infermation
and Dedisions.

Professar
Halp

Market Size
_ETE

[Rewiew the potential market size of each segment and geographic market.
The graphs indicate how many units could be purchased cver the next 12

months. There is a timate for markel for each

sagment for each city.

Rlvoncaesce]
Workhorse
[ 7,086
6,433
5362
5032
Mercedes
EEErT— 4770
4181
[ Paris | 3,504
[MToronic —] 2461
Traveler
| Now York | 3916
[ Tokyo | 3145
[ Pads | 2,739
1,953

|

6666666666 E0 000000

Welcoma to Marketplace!
Virtual Busiress World
Qverview of Activities
How to Succeed

How to Use Marketplace
Geiting Siarted
Comgpary Name
Responsibiliies
Review of Marke! Research
Cusiomer Needs

Prica Willing to Pay
Market Slze

Targat Market

Review of Market Size
Opening Sales Offices.
Summary of Decisions
Final Check

Wrap Up

Sign Off

Additionsl Information
and Dedisions.

i

Professor
Halp

Company Name

Recrancsey

“You need 1o specify the name of your firm.

‘What is the image you would like to project for your company? Choose
a name for your company that portrays the kind of competitor you would
like lo be.

JRvonkaracey
ComnmyNBmE|
Save | | Print | | Cancel |

Slika 14 i 15 - ,, Marketplace * velicina trzista i

definisanje kompanije

|
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Welcome to Markelplace!
Virtual Business World
Oveniew of Activities
How to Succeed

How to Use Marketplace
Getting Started
Company Nama
Responsiilties
Review of Marke! Research
Customer Needs

Price Willing to Pay
Market Size

Targat Market

Review of Market Size
Opening Sales Offices
Summary of Decisions
Final Check

Wrap Up

Sign O

Company Name

- teax g

“You need lo specify the name of your firm.

‘What is the image you would like to project for your company? Choose
a name for your company that portrays the kind of competitor you would
like 1o be.

R voncarace]
S —
[ Save | [ Peint | [ Cancel |

Slika 16 —,, Marketplace * identifikacija
ciljnog trzista i razvoj brenda
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m - W & ans Decisions poseduju veliki stepen realnosti, koji je obezbeden putem
gn | WrapUp | Activity rofessor [none  [+] .. . ol . . I L K
mbMA: || Of | Guater | Log Help [ove ] dijagrama, izveStaja ili grafikona, koji se inace koriste u real-

Target Market
— T

S Welcome to Marketplace! Decide on which segments you would like to target. It is recommended
@ Virnual Business World that you pick only one segment to start.

%@ Overview of Activities

@ How to Succeed On the screen below indicate which segment will be your primary

@ Hovi to Use Marketplace segment by placing a 1 next to the segment name. This segment will be
@ Getting Started the focus of your initial marketing strategy.

<5 Company Name

@ Responsibiiities -

@ Review of Market Research

@ Customer Needs

@ Price Willing to Pay 0 Workhorse

@ Market Size !

@ Target Market ’—

@ Review of Market Size ) m Mercedes

@ Opening Sales Offices

@ summary of Decisions 0 ; @ Traveler

@ Final Check

@ w

@ :;p;ﬂp Save Print Cancel

Slika 17 —,, Marketplace * identifikacija
ciljnog trzista i razvoj brenda

Additions| Information
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LY ‘33 A ¥ and Decisions
i ce | San | WrapUp | Aclivity | Professor
BUSINES SWLLATOR Off | Quarter  Log Help

Summary of Decisions
Final Check

Wrap Up

Sign Off

Target Market

EED

| @ Traveler

Cancel

Save Print

@ Weicome to Marketplace! Decide on which segments you would like to target. It is recommended
@ Virual Business World that you pick only one segment to start.

@ Overview of Activities

@ Hov to Succeed On the screen below indicate which segment will be your primary

@ How to Use Marketplace segment by placing a 1 next to the segment name. This segment will be
@ Getting Started the focus of your initial marketing strategy.

<5 Company Name

@ Responsibilities *

@ Review of Market Research - — E

@ Cusiomer Neads

@ Price Willing to Pay ,0_ Rﬂ Workhorse

@ Market Size NS

@ Target Market ’—

@ Review of Market Size d m Mercedes

@ Opening Sales Offices

- 0

e

-

e

Slika 18 —,, Marketplace* analiza udela na trzistu

Posle prvog kvatrala slede naredni kvartali sa svojim
specificnim informacijama i odlukama, a koji zavise od vrste

simulacije i teZine obuke, za koju je namenjena.

4. ZAKLJUCAK

U radu su predstavljene najznacajnije simulacione igre
koje poseduju demo verzije za evalaciju. Navedene igre
uglavnom koriste Internet okruzenje i mogu u isto vreme da

nom poslovnom okruzenju. Prema velikom broju autora koji
se bave izu¢avanjem ove problematike, ne postoje jedinstveni
kriterijumi za procenu simulacija. Neki od njih navode, kao
relevantne kriterijume: realnost situacije, lakoéu koriséenja,
odnos cene i karakteristika softvera, dok drugi, kao osnovne
kriterijume navode: karakteristike softvera i lako¢u donosenja
odluka. Analizom konkretnih primena metoda simulacije,
dolazi se do zakljucka da je optimalan pristup da sam korisnik
donese odluku o kljuénim kriterijumima, na osnovu: materije,
duzine potrebne simulacije, kompleksnosti koja je potrebna
ili nekih drugih faktora, prethodno pominjanih u kontekstu
predstavljanja simulacionih softvera.
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