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Abstrakt

Cvičné firmy, ako jeden z  inovatívnych prístupov výučby, prinášajú svojim používateľom skúsenosť, ktorej výsledkom je efektívnejšie učenie sa v porovnaní s klasickým spôsobom výučby. Motivujú študentov a tiež prehlbujú ich záujem o predmet štúdia. Na rozdiel od tradičného spôsobu výučby založenom prevažne na teoretických poznatkoch, simulácia umožní  študentom a manažérom učiť sa a získavať skúsenosti prostredníctvom vykonávania skutočných rozhodnutí. The Global Marketplace – business competition je progresívny tréningový systém, ktorého základom je simulácia činnosti obchodnej firmy v podnikateľskom virtuálnom prostredí realizovanom  na internete.
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Úvod

Informačno komunikačné technológie (IKT) môžu vo vyučovaní plniť rôzne funkcie. Možno ich použiť na jednoduchú komunikáciu, môžu byť zdrojom informácií, môžu motivovať, môžu poskytovať intelektuálne zručnosti pri simuláciách. IKT poskytujú možnosť zavádzať nové metodiky vzdelávania, interaktívne postupy a modely a tak predstavujú pre učiteľov a vyučovací proces súbor podporných prostriedkov. 

1.Cvičné firmy

Cvičné firmy, ako jeden z  inovatívnych prístupov výučby, prinášajú svojim používateľom skúsenosť, ktorej výsledkom je efektívnejšie učenie sa v porovnaní s klasickým spôsobom výučby. Vyznačujú sa súťaživosťou, motivujú študentov a tiež prehlbujú ich záujem o predmet štúdia. Na rozdiel od tradičného spôsobu výučby založenom prevažne na teoretických poznatkoch, simulácia umožní  študentom a manažérom učiť sa a získavať skúsenosti prostredníctvom vykonávania skutočných rozhodnutí. Hlavným cieľom simulácie je možnosť overiť si na realistickom príklade - modeli - svoje schopnosti, odhaliť prípadné slabé stránky a získať skúsenosti, za ktoré je spravidla v reálnom živote potrebné veľmi tvrdo zaplatiť. Podstata tréningovej formy vzdelávania vychádza z výskumov, ktorých výsledky potvrdzujú, že z toho, čo sa naučíme, si po troch dňoch v pamäti zachováme až 90 percent z toho, o čom sme hovorili, keď sme to robili, ale iba desať percent z toho, čo sme čítali. 

2. The Marketplace Global Competition

The Global Marketplace – business competition je progresívny tréningový systém, v ktorom je využitý princíp učenia sa vlastnou skúsenosťou. Jeho základom je simulácia činnosti obchodnej firmy v podnikateľskom virtuálnom prostredí realizovanom  na internete.

Tréning s využitím biznis hry v cvičnej firme poskytuje efektívny spôsob ako predstaviť všetky funkčné disciplíny riadenia firmy. V krátkom časovom horizonte je možné porozumieť vzťahom medzi marketingom, prevádzkovými činnosťami, financiami, účtovníctvom a manažmentom tímu. Rozhodnutia jednotlivcov ovplyvňujú výkony ostatných ako i celej organizácie. Tento "skúsenostne orientovaný" tréning umožňuje  vidieť a pochopiť všetky dôsledky  rozhodnutí a to priamym prepojením každého rozhodnutia na "cash flow". Učenie pritom vychádza zo skutočnosti objasnenia a uvedomenia si vzťahov medzi „príčinami/rozhodnutiami" a ich "dôsledkami/výsledkami". Úspech spočíva v získavaní si zákazníkov a udržiavaní ich spokojnosti. Účastníci simulácie musia uspokojovať zákazníkov v prostredí s neustále sa zlepšujúcou konkurenciou a teda spokojnosť zákazníka je dynamicky sa meniacim cieľom. 

Výhody manažérskej simulácie: 

- transformácia teoretických vedomostí na praktické skúsenosti,

- pochopenie súvislostí medzi jednotlivými oblasťami vo firme,

- rozvoj tímovej práce,

- celkové pochopenie podnikania.

3. Scenár cvičnej firmy

4-6 členný tím študentov reprezentuje vedenie nezávislej spoločnosti. Táto spoločnosť sa rozhodla vstúpiť na svetový trh počítačového priemyslu. Niekoľko ďalších zahraničných spoločností v tom istom čase  tiež vstupuje na tento trh. Obyčajne sa  na internetovom trhu stretne päť firiem, každá s cieľom čo najlepšie uspieť v konkurencii. Trh počítačového priemyslu je vo svojej úvodnej etape. Na začiatku je o počítače iba slabý záujem. S nastupujúcim technologickým rozvojom sa dopyt v posledných fázach hry dramaticky zvyšuje. 

Spoločnosť sa zameriava na priamy predaj zákazníkom, ktorými sú obchodné spoločnosti. Predáva cez podnikové predajne, ktoré sú situované v hlavných svetových metropolách. Výber miesta a otvorenie predajne sa vykonáva postupne podľa rozhodnutia vedenia spoločnosti a podľa obchodnej stratégie. 

Vedenie spoločnosti robí a prijíma rozhodnutia každý týždeň v určený deň. Týždeň predstavuje jeden štvrťrok v živote firmy. Celá simulácia sa vyhodnocuje po dvoch rokoch života firmy.

V prvom štvrťroku si  spoločnosť pomenuje svoju firmu a objedná marketingový prieskum trhu.

V druhom štvrťroku analyzuje dostupné informácie, stanovuje stratégiu a robí prvé vážne konkrétne rozhodnutia. Postaví továreň, otvorí prvý obchod a vytvorí  jednu  alebo dve značky, podľa toho pre koľko cieľových segmentov sa rozhodla. Zákazníci sú rozdelení do segmentov podľa svojich potrieb a náročnosti. Pri vytváraní značky je veľmi dôležité vedieť správne definovať potreby zákazníka. Pre každú značku treba ďalej stanoviť cenu a to podľa ochoty zákazníkov platiť. Táto schopnosť platiť za daný produkt je v každom regióne iná. Pre každú značku treba vytvoriť účinnú reklamu, ktorá je zverejnená v médiách.

Tretí štvrťrok je testovacím obdobím,  v ktorom sa porovnávajú vytvorené produkty s konkurenciou. V tomto období firma rozširuje počet predajní a najíma nový personál. Mení a rozširuje výrobu podľa predpokladaného dopytu.

Vo štvrtom štvrťroku získava spätnú informáciu o tom, ako produkty  uspokojili klientov. Či po stránke technického vybavenia, úrovňou cien, zvolenou reklamnou kampaňou. Všetky tieto informácie treba vyhodnotiť a prijať následné opatrenia.

V piatom štvrťroku účastníci kurzu pripravujú dvojročný podnikateľský plán pre sponzorov, ktorí sa rozhodli podporiť ich aktivity finančnou dotáciou. Získané prostriedky môže firma  investovať do vývoja nových náročných technológií, ktoré im pomôžu presadiť sa na trhu, čím firma získava konkurenčnú výhodu a môže uspokojiť aj najnáročnejších klientov.

V posledných štyroch štvrťrokoch sa firma snaží  získať čo najväčší podiel na trhu a kladný finančný výsledok. 

V tomto simulačnom modeli na každé rozhodnutie a chybu reaguje nemilosrdný trh a konkurencia - protihráči. Výhodou tejto simulácie je teda fakt, že študenti nesúperia s počítačom, ale ich protiv​níkmi sú živé tímy z ostatných svetových univerzít. Prítom​nosť medzinárodnej konkuren​cie je motiváciou k vyšším vý​konom.

4. Prínos vzdelávania cez cvičnú firmu
Medzi kľúčové prínosy vzdelávania s využitím softwaru cvičnej firmy The Global Marketplace  možno zaradiť:

- učenie sa spätnou väzbou,
- učenie sa vlastnou skúsenosťou,
- interaktívny spôsob vzdelávania,
- účasť na globálnej súťaži,
- schopnosť pracovať v tíme.
Záver
Elektronické vzdelávanie je forma vyučovania, ktorá poskytuje interaktívny spôsob získavania vedomostí. Učenie pomocou internetu je stále viac uprednostňovanou metódou. Množstvo informácií, ktoré je potrebné zvládnuť, neustále narastá. Spracovanie učebnej látky do multimediálnych kurzov a ich interaktívne študovanie zvyšuje kvalitu a rýchlosť získavania vedomostí a zručností, dovoľuje študentovi prechádzať z pasívnej úlohy do aktívnej.
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