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PAZARLAMA SIMULASYONU
NEDIR?

“Pazarlama Sureclerinde Strateji Olusturma Ve Karar
Verme Konularina Hakim Olun”

Pazarlama Simulasyonu, katilimcilarin tum
pazarlama karar verme sureclerini anlamasini
ve hakimiyetini gelistirir.

Simulasyon, segmentasyon, konumlandirma,
dagitim kanali yatirimlari, reklam butcgesi
tahsisi, satis sonrasi hizmetler, fiyatlandirma,
satis tahmini, pazarlama arastirmasi, rakip
analizi, arastirma ve gelistirme ve karlilik gibi
pazarlama konularini kapsar.

Ayrica ekipler, sirketlerinin temel yetkinlikleriyle
ilgili stratejik kararlar alacak.

Katilimcilar takimlar halinde ve diger katilimci
takimlarina karsi dogrudan rekabet icinde
calisirlar.
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OGCRENME .
HEDEFLERI

Katilimcilara, marka portféyu stratejisi,
segmentasyon stratejisi, konumlandirma stratejisi
ve bunlarin birbirleriyle olan iliskileri de dahil olmak
lUzere tim pazarlama karar verme sireci hakkinda
bilgi verin.

Birka¢ karar alma dénemi boyunca dinamik bir
rekabet ortaminda pazarlama stratejilerini formdle
etme, uygulama ve uyarlama yeteneklerini gelistirin.

Gerceklere dayali analitik karar vermeyi gelistirin
ve kararlari nakit akislari ve nihai performansla
iliskilendirerek pazarlama kararlarinin finansal
sonugclarini netlestirin.

Ekip ¢alismasi ve problem ¢ézme konusunda pratik
deneyimler sunun ve dinamik olarak gelisen bir
pazarda rekabetci ruhlari harekete gegirin.

66REN.ME
SURECI

Somut deneyim
Karar verme

( Yeni fikirleri uygulama Gozlemler & Yansimalar

Analiz & Planlama Sonuglar & Takim Calismasi

-

Deneyimden Genelleme
Ders & Tartisma
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WEB-TABANLI COZUM

Simulasyon tamamen web tabanldir. SimuUlasyona internet baglantisi olan herhangi bir bilgisayardan
erisilebilir ve herhangi bir ek uygulama yuklemeye gerek yoktur.

Simulasyon platformu, ekip Uyelerinin isterlerse sanal olarak calismasina olanak tanir. Her ekip Uyesinin
kendi kararlarini ve senaryolarini kendi baslarina almalarini ve daha sonra [karar kontrol listesi]

sayfasinda sonuclari diger ekip Uyeleriyle birlestirmelerini saglayan kendi hesabi vardir.

Platform ayrica, ekipler icinde ve tek bir pazardaki tum ekipler arasinda iletisim kurmak icin
kullanilabilecek bir iletisim forumu icerir.
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SIMULASYON
PLATFORMU YAPISI

Platformun katilimci arayluzu asagidaki sayfalari igerir:

ANA SAYFA KARARLAR SONUCLAR

Son teslim tarihlerini iceren Tam kararlar "Kararlar" Sonuglar, her son teslim tarihinden
genel bilgi sayfasi altinda alinir sonra bu alanda kullanilabilir
PROGRAM EKIiPLER ILETISIM

Simulasyon programi bu Pazarinizdaki ekipler ve ekip Ekip ve pazar icin tartisma
sayfada mevcuttur uyeleri burada gérintilenebilir forumlarina erisim

OKUMALAR

Karar verme talimatlarina

ve vaka aciklamasina erisim
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SiMULA.SYON
ORGANIZASYONU

Her simulasyon pazari, her birinde 1-8 Uye bulunan 2-12 takimdan olusur. Paralel simulasyon
pazarlarinin sayisi sinirh degdildir.

Tum takimlar, benzer pazar paylari ve karlarla tamamen ayni konumdan basliyor. Ayni sekilde ekipler
de simulasyon sirasinda ayni piyasa kosullariyla karsilasacak.

Takimlar bir bilgisayara karsi degil, kendi pazarlarinda diger takimlara karsi yarismaktadir.

Her ekibin kararlari, diger ekiplerin sonuclarini ve genel olarak pazar gelisimini etkiler.
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ALISTIRMA KARAR VERME

TURU

&

03

05

STRATEJi &
GOREVLER

SONUC & ANALIZ

BiLGILENDIiRME

Tanitimdan sonra takimlar, bir uygulama turu araciligiyla karar vermeye alisirlar. Alistirma turu
sonuclarinin gercek oyun sonugclari Uzerinde herhangi bir etkisi olmayacaktir.

Editmen, gercek karar verme turlarinin sayisina karar verir ve karar verme, sagdaki dénguyu takip
eder.

Tur son teslim tarihinden sonra kararlari degistirmenin mumkun olmadigini unutmayin. Bir takim bir
tur icin kararlarini kaydetmemisse, sistem otomatik olarak énceki turun girdilerini kullanir.

ANA HEDEF & .
KAZANMA KRITERI

Ekiplerin temel amaci, hissedar degerini maksimize etmektir.
Bu hisse fiyati ile dlculur. Hisse fiyatl, simulasyonun basinda
her takim icin aynidir ve simulasyon sirasinda takimlarin
piyasalardaki basarisina gore degisecektir.

Hisse fiyati hesaplamasi, iskonto edilmis nakit akis ydntemine
gore yapilmakta ve hisse fiyatinin buyuk bir kisminda kazang
seviyesinden etkilenmektedir.

Ek olarak, Ar-Ge ve pazarlama iletisimlerinin seviyesi, ekibin
pazar portfoyunun riskliligi ve ekibin zaman i¢cindeki karar
alma gecmisi hisse fiyatini etkiledi.

Ozetle, ekipler strdurulebilir, karh buyldmeyi hedeflemelidir.
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KARAR VERMENIN
TEMELLERI

Karar verme yuvarlak tabanlidir. Bir karar verme donemi genellikle bir mali yil olarak kabul edilir.
Varsayilan yapilandirmada, ekipler herhangi bir operasyon gecmisi olmadan Marketing'e baslar.
Oyunun basinda, baslangici desteklemek icin pazar arastirmasi ve drnek sonuclar mevcuttur. Alistirma
turu aslil karar verme turlarindan énce gelir ve uygulama turundan sonra durum ilk haline déner ve ilk
turicin kararlar alinir.

Kilavuz, vaka ac¢iklamasi ve pazar arastirmasi, uygulama turundan énce okunmalidir. Her tur icin karar
vermeden dnce piyasa gorunumleri okunmalidir. Pazar gelisimi hakkinda bilgi iceren yeni bir pazar
goérunumu, bir dnceki tur gecer gegcmez kullanilabilir hale gelir.

Kararlar gri hucrelere girilir. Bunlar, sonuclarin fiili hesaplanmasinda kullanilacaktir.
Tahminler mavi hicrelere girilir. Bunlar sonuglarin hesaplanmasinda kullanilmayacak, ancak kararlarla
birlikte butgelere temel olusturmasi acisindan énemlidir.

Aralarindan secim yapabilecegdiniz bazi belirli seceneklerin oldugu belirli kararlarda farkli dugmeler ve
onay kutulari kullanilir

Simulasyonda bir baslangi¢ noktasi olarak, ekiplerin sermaye olarak yatirdiklari nakit paralari vardir.
Ar-Ge, pazar arastirmasl ve hizmet kalitesi icin halihazirda bir miktar harcama yapilmistir, ancak urun
portféylu veya pazar segmentiyle ilgili karar ge¢cmisi yoktur.

ATAMA

Ekip, kUresel bir mobil cihaz pazarlama sirketinin yeni
yonetim ekibi olarak gorevi devralacak.

Ekip, Urln portfdyu, pazar segmentasyonu, Urun
konumlandirma, kanal kararlari ve Ar-Ge dahil olmak
Uzere sirketin pazarlama stratejisini gelistirmek ve
uygulamaktan sorumludur.

Simulasyonun 6zu, kisa Urun yasam doénguleri ve
inovasyon tarafindan yonlendirilen, hizla gelisen,
teknolojiye dayali bir Grun pazarini yansitmak; arun
gelistirmeye surekli dikkat, iyi zamanlama ve basarili
konumlandirma basarinin anahtaridir.

Ekipler, akilli telefon drunlerini ve ilgili satis sonrasi
hizmetleri ydnetir. Urdn boyutlari, pil mrind ve Grin
kompakthgini, 6zelliklerini ve tasarimini icerir. Servisler
garantileri ve onarimlari igerir.

© SAYFA
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KARAR VERMEYE GENEL
BAKIS

. Gegen yilin sonugclarini gézden gegirin.

Genel ekonomik ve sektoér trendlerini
dikkate almak icin piyasa

gorunimiini okuyun.

Pazarlama stratejinize gore sunulan lirin
sayisina ve her Urinun 6zelliklerine

karar verin.

Her urun icin fiyat, reklam ve kanal yatirnmlarina

karar vererek pazarlama karmasini tamamlayin.

Uriinleriniz icin talebi tahmin edin.

Gelecekte daha da iyi GUrinler sunabilmek ve
bunlan diisiik maliyetli bir sekilde Gretebilmek icin

arastirma ve gelistirmeye yatirnm yapin.

Odeme siiresinin giin cinsinden ayarlayin.

Tahminlerinizin ve kararlarinizin bitce lizerindeki
etkisini géormek icin butceleri periyodik olarak

go6zden gecirin.
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PAZAR VE
SEGMENTLERI

Sirket iki pazarda faaliyet gosterebilir. Pazarlar farkli boyutlardadir ve farkl bUyume oranlarina sahiptir.
Her iki pazarda da dért farkli musteri segmenti vardir (Pazarlama arastirmasi raporunda daha ayrintili
bilgi bulunur):

Haneler
Ust dUzey haneler
Sirketler
Ust dUzey sirketler

Segmentler, fiyat, urun, reklam, kanal yatirimlari ve satis sonrasi (MuUsteri hizmetleri) kararlarindan
olusan pazarlama karmasina farkli sekillerde tepki verir.

Hizmet talebi Urun talebinden ayri olarak hesaplanir, ancak hizmet talebinin Urun talebini etkilenir ve
bunun tersi de gecerlidir.

www.sahaakademi.com
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URUNLER VE
HIZMETLER

Urtn bir akilli telefon ve sirket ayni anda her iki pazarda da alti adede kadar farklilastiriimis Grin
sunabiliyor.

Ekip, her Urdn icin Urdnun bir pazarda mi yoksa iki pazarda mi satilacagina karar verebilmektedir.
Cok benzer 6zelliklere sahip urunler birbirinin talebini tuketir Ekip herhangi bir dretim karari vermez.
TUm drunler fason Uretim yoluyla satin alinir.

Ekipler ayrica satis sonrasi hizmetleri de satabilir. Bu hizmetler "MuUsteri hizmetleri" olarak adlandirilir
ve garanti, onarim kalitesine yapilan yatirirmlar ve onarimlarin fiyatlandirmasi ile ilgili kararlar verilir.
Ayrintili bilgi Karar verme talimatlarinda mevcuttur.

ZORLUGUN 0zU

Gelistirici boyutlarini musteri segmentasyonu ile
birlestirmek icin

U¢ URUN GELISTIRICi BOYUTU U¢ URUN GELISTIRICi BOYUTU
1. Yetenek boyutlarl Pil 6mri, kompaktlik 1. Pazar 1 Tiketiciler, Ust dlizey
2. lIslevsel boyutlar Fotograf/Video, ekstra bellek, tuketiciler,Sirketler, Ust diizey sirketler
premium ekran, navigasyon, glivenlik 2. Pazar 2 Tiketiciler, Ust duzey tlketiciler,
3. Stil boyutlari Klasik, avangart, spor Sirketler, lst dlizey sirketler
3. Mdsteri segmenti tercihlerinin, pazarlama
arastirmasi raporunda ayrintili olarak
actklandigini unutmayin.

www.sahaakademi.com
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TALEP YAPISI

Toplam pazar buyuklugu sunlardan etkilenir:

a. Toplam pazar buyUme oranlari (yani, ekonomik kosullar, demografi)
b. Piyasadaki ortalama fiyat seviyesi

c. Reklamcilikta toplu yatirrmlar

d. Piyasada bulunan toplam farklilastirilmis Grun sayisi

Her takimin pazar paylari sunlardan etkilenir:

e. Sirketin portféyundeki Urun sayisi

f. Uran ozellikleri (pil dmrU, kompaktlik, 6zellikler, tasarim)
g. Fiyat

h. reklam yatirimlari

i. Kanal yatirimlari

J. Satis sonrasi hizmetler (MUsteri hizmetleri)

k. Gecmis pazar payi

Unutmayin:

Tum faktorler rakiplere gdre dlculur, yani musteriler ekibin her bir pazarlama karmasini diger
ekiplerle karsilastirir.

Hizmet talebi ile Urun talebi arasinda capraz esneklik vardir.

Cok benzer drunler birbirini yamyam eder

Reklam ve kanal yatirimlarinin uzun vadeli etkisi vardir

Talep fonksiyonu sureklidir, yani talep ayrik esikler olmaksizin mevcuttur

Urdnler sayfasi, kendi GUran konumlandirmanizi rakip ekiplerinkiyle karsilastirmaniza olanak taniyan bir
urun konumlandirma araci icerir. Her iki pazar alaniicin ayri haritalar mevcuttur.

Haritalar Uzerindeki noktalara tiklayarak ekranin ortasinda secilen UrUne ait daha detaylh bilgileri
gorebilirsiniz.
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URUN PORTFOY YONETIMI

Urdn portféyl kararlari cok énemlidir. SimuUlasyon sirasinda herhangi bir noktada, ekip portféylinde en
fazla 6 Urdn bulundurabilir. Urnler bir veya iki pazarda satilabilir.

Urdn kararlari:

Urdn portféyU kararlari cok énemlidir. SimuUlasyon sirasinda herhangi bir noktada, ekip portféylinde en
fazla 6 Urdn bulundurabilir. Urdnler bir veya iki pazarda satilabilir.

Urdn adi

Pazar secimi

YUkseltme (mevcut Urunu korumak istiyorsaniz yukseltmeyi tiklamayin)
Tasarim (yalnizca bir tasarim)

Ozellikler (bir veya daha fazla 6zellik)

Kompaktlik seviyesi (daha yUksek daha iyidir)

Pil dmru duzeyi (ne kadar yUksekse o kadar iyidir)

Yetenek kullanimi gdstergesi, mevcut 6zellikler grubuyla yetenek kullanim duzeyini gdsterir. Gosterge
100'e yakinsa ve yeni ozellikler eklemek istiyorsaniz kompaktlik veya pil 6mru seviyelerini dusurmeniz
gerekir.

[ i =l :
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ARASTIRMA VE GELISTIRME

Ekipler Ar-Ge'ye yatirim yaparak kompaktliklarini ve pil émru ozelliklerini artirabilir. Yetenekler
arttiginda, ekip daha iyi Urunler satabilir veya mevcut Urunleri daha dusuk maliyetle saglayabilir. Ar-Ge
kararlari cok stratejik ve uzun vadelidir, bu nedenle dikkatle yapilmalidir.

Ar-Ge yatirim ornegi

Dikey eksen birim maliyeti, yatay eksen ise pil 6mri/kompaktlik seviyesini gésterir.

Maximum battery
lifefcompactness level (= index)
F L B

Uit cost

Unit cost with index s ¢

Unit cost with indax B rrjrrerrrmrrrendinang RA&D

v

Product X

Offered batlery life f compaciness level

Senaryo 1: Ar-Ge yatirrmindan énce

Cubuk A, yeni Ar-Ge yatirrmlarindan é6nceki maksimum pil 6mri/kompaktlik seviyesini gésterir.
Urdn X'in tretimi icin birim maliyet dikey eksende okunabilir (i satiri)

Senaryo 2: Ar-Ge yatirrmindan sonra

Pil 8mrine/kompaktligina yapilan yatirim Ar-Ge,
Bar A'dan Bar B'ye maksimum dizin
Urdn X'in birim maliyeti (degismeyen pil mri/kompaktlik seviyesi ile) i'den ii'ye diiser

Ar-Ge yatirrmlarinin bir dénem gecikmeli olarak devreye girdigini, yani yatirrmlarin bir sonraki turda yeterlilik
endekslerinde ylkselecegini unutmayin.

www.sahaakademi.com




KANAL YATIRIMLARI

Kanal yatirimlari, her drdn icin mevcut U¢ dagitim
kanall arasinda paylastirilir.

Hedef musterinin tercih ettigi dagitim kanal(lar)ina Sales by Distribution Channel in Europ
yapilan yatirim, satislari olumlu yonde etkiler. Bu,

urunu stoklayan satis noktasi sayisini, drinun satis
noktalarinda sunulma seklini ve satis noktalarinda &
satis elemanlarini motive etmeye yonelik tanitim 4

Channels Size of Market Products

calismalarini igerir.

Households  High-End  Companies  High-End
Hhousehohds Companies

Varsayilan satis kanallari:

il speaalty Stores

a. Ozel magazalar
b. Beyaz esya magazalari
c. Buyuk magazalar

Kanal yatirrmlarinin etkisi uzun vadelidir. Farkli dagitim kanali yatirimlari, farkli musteri sesgmentlerinde
farkli etkiler yaratir.

Satis Sonrasi Hizmetler

Satis sonrasi hizmetler, bu simulasyonda musteri hizmetleri olarak adlandirilir ve uzatilmis garanti,
onarim kalitesine yapilan yatirimlar ve onarimlarin fiyatlandiriimasi ile ilgili kararlarla formule edilir. Bu
durumda sureli onarimlar, normal veya uzatilmis garanti suresinin disinda kalan onarimlari ifade eder.

Uzatilmis garanti, talep Uzerinde olumlu bir etkiye sahiptir, ancak daha yuksek maliyetlerle sonuclanir.
Ayrica, sirketlerin yasalara ve sozlesmelere dayali olarak drun sorumlulugu oldugunu ve bunun
sonucunda, uzatilmis garanti suresi olmasa bile bazi garanti maliyetlerinin oldugunu unutmamak
gerekir. Her aktif arun icin gelecekteki tum garanti maliyetlerinin bugunkU degeri otomatik olarak
hesaplanir ve karar verme aracinda sunulur.

Onarim kalitesine yapilan yatirim, onarim talebini olumlu yonde etkiler. Ayrica, Urunlere olan talep
Uzerinde de bir miktar etkisi vardir.

Tum onarimlar disaridan temin edilir ve onarimlarin fiyatlandirilmasina bir marj olarak karar verilir,
yani onarimi yapan ug¢uncu taraflara 6denen fiyata ek olarak ne kadar Ucretlendirilecedi belirlenir.
Fiyatlandirmanin yani sira onarim talebi, onarim kalitesi ve sirketin Urun satislarindan etkilenir.
Ayrica, uzatilmis garanti karari onarim talebini etkiler. Garanti suresi ne kadar uzun olursa, garanti
faturalandirilabilir onarim hizmetlerinin yerine o kadar fazla gecer.

www.sahaakademi.com
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MALIYET SINIFLANDIRMALARI

1. Degisken uretim maliyetleri

- Satis hacmine bagli tamamen degisken maliyetler

- Daha gelismis urunler (yetenekler, 6zellikler) daha yuksek maliyetler yaratir
- Urun tasarimlari (klasik, avangart, spor) esit maliyetlere sahiptir

- Olcek ekonomilerine tabidir, yani daha yuksek hacim, satilan birim basina daha dusuk maliyet saglar
- Tahmin dogrulugu degisken Uretim maliyetlerini etkiler, yani ekip satislarini ne kadar iyi tahmin

ederse birim basina degisken uUretim maliyeti o kadar dusuk olur. Tahmin dogrulugunun etkisinin
sinirli oldugunu unutmayin

2. YOonetim

- Pazar varligi yonetim maliyeti yaratir
- Portfoydeki Urun sayisi yonetim maliyeti olusturur

3. Uretim hatti maliyetleri

- Yeni Urunlerin piyasaya surulmesi, Uretim hatti maliyetlerine neden olur
- Mevcut Urunlerin degistirilmesi, Uretim hatti maliyetlerine neden olur

www.sahaakademi.com




FINANSAL VERI

Butceler, tum grup ve her pazar alaniicin ayri ayri kar ve zarar tablolari ve bilancolardan olusur. Bilanco
sayfasi ayni zamanda temel finansal gostergeleri de icerir.

Mevcut yuvarlak rakamlar, kararlar verildikge surekli olarak guncellenir. Son turlar icin gerceklesen
rakamlar sagda gosterilir.

Yatirimlarin yapildigi donemde tum Ar-Ge ve pazarlama (promosyon) maliyetlerinin kar zarar
tablosunda gider kaydedildigini unutmayiniz. Sonug olarak, yil kari, Ar-Ge ve pazarlama yatirimlarinin
yogunluguna bagli olarak buyuk dalgalanmalar gosterebilmektedir.

INCOME STATEMENT, k €
Europe Asia Total
This Round Last Round ‘This Reund Last Round This Round Last Round
Kevanua, Total Py EE LT ] B30 320 AFa1d 213Efp 2bbbda
Products sales 2133250 el HIH 321 g K el 2442M
Repairs sales e 10118 20 e (=41) g

SECILMIS FINANSAL ORANLAR
Brut kar % = Brut kar / Satis x 100

Bu gobsterge, sirketin satislardan degisken Uretim maliyetleri dusuldukten sonra ne kadar kar elde
ettigini gosterir. Ayni sektordeki ekipler arasinda hizli karsilastirmalar yapmak icin kullanilabilir; érnegin,
daha yuksek katki marji, daha etkili Grun portféyunu ve/veya daha etkili fason Uretimi gdsterebilir.

Faaliyet kari (EBIT) % = Faaliyet kari1 / Satislar x 100

Sirketin faaliyetlerinden elde ettigi karlilik hakkinda gdsterge verir. Satis geliri eksi tum isletme giderleri
olarak hesaplanir. Simulasyon Pazarlama sirketlerinin herhangi bir sabit kiymeti bulunmadigindan,
varliklarda amortisman yoktur.

Satis getirisi % = Yil kari / Satis x 100

Sirketin satislarindan ne kadar kazandigini gdsterir. Kar marji olarak da adlandirilir.

www.sahaakademi.com




KARAR KONTROL LISTESI

Karar kontrol listesi sayfasinda, tum ekip Uyelerinin kararlari yan yana gorulebilir. "Kaydet" dugmesine
basildiginda, bir ekip Uyesinin kararlari ekip karari siUtununa tasinir. Son teslim tarihinde, sistem takim
karari sutunundaki kararlari okur ve tur icin sonuclari hesaplar.

Ekip kararlari, ekip sutunundaki 'git' dugmesine basilarak dogrudan duzenlenebilir. Ayrica herhangi bir
ekip uyesi, ilgili sutunda 'git'e basarak diger ekip Uyelerinin karar alanina erisebilir.
Takim Uyeleri, ice Aktar'a basarak diger takim Gyelerinin kararlarini da alabilirler.

Not: Tur icin kaydedilmis karar yoksa énceki tur kararlari kullanilacaktir.

Sonuclar

Her turdan sonra, sistem her takimin sonugclarini gésteren raporlar olusturur.
Sonuglar, bir ekibin kendi satislari, operasyonlari ve mali durumu hakkinda bilgi saglar. Ek olarak
sonuclar, ayni pazardaki rakip takimlar arasindaki performansi karsilastirmak icin kullanilabilir.

Sonuclar sunlardan olusur:

a. Temel finansal oranlar ve yetenek gostergelerini iceren ézet rapor

b. Her iki pazar icin ayri pazar arastirmasi raporlari; karsilastirmalar i¢in segilen driinleri segmenize izin veren
seciciler dahil

c. Her iki pazar ve tim sirket icin gelir tablolari

d. Tum sirket icin bilanco

Sonuglar, 'indir' tiklanarak bir elektronik tabloya indirilebilir. Sonug¢ tablolari da mevcuttur.
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