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A hallgatoi elégedettség novelése a felsdoktatasban elengedhetetlen feladat. Ennek egyik eszkoze a hallga-
tok érdeklodését felkeltd és fenntartd, szamukra élményt nyujté kurzusok kialakitasa. Ebben lehet segitsé-
giinkre jatékositas, amely az egyik legfontosabb trend a digitélis oktatasi innovacioban manapsag. A tanul-
many célja a jatékositas fogalmai kereteinek, jellemzdinek, pozitiv és negativ hatasainak, sikertényezdinek
és korlatainak a feltarasa, illetve a jatékositas hallgatoi megitélésének felmérése a marketingoktatas soran
hasznalt SimBrand szoftver esetén keresztiil.

ALKALMAZOTT MODSZERTAN

A relevans hazai és nemzetkdzi szakirodalom attekintése mellett a SimBrand marketing szimulacios szoft-
ver példajan keresztiil mutatjuk be, hogyan jelenik meg a marketingoktatas gyakorlataban a jatékosités.
A jatékositassal kapcsolatos hallgatoi megitélés felmérése érdekében egy online kérddives megkérdezést
végeztlink a szimulacios jatékban részt vevo/vett hallgatoink korében.

LEGFONTOSABB EREDMENYEK

A hallgatok sokkal jobban szeretnek nem hagyoméanyos méddon tanulni és Iényegesen jobbnak tartjak a
jatékositast alkalmazo online képzést a hagyomanyos marketing kurzusnal. A jatékositas segitségével
a hallgatok teljesitménye novelhetd, kihasznalva a Z generacid tagjainak technologia orientaltsagat és jo
értelemben vett jatékfiiggoségét.

GYAKORLATI JAVASLATOK

Empirikus kutatasi eredményeink alapjan megallapithato, hogy a jatékositas alkalmazasa a nyilvanvalo
korlatai mellett a felsGoktatasi kurzusok soran kifejezetten ajanlott, hiszen a gyakorlati élet kihivasainak
jobban megfeleld, a hallgatok altal kedvelt és hasznosnak tartott modszertanrdl van sz6. Olyan esetekben
kifejezetten hatékonyan miikodik, amikor az online kollaboraciot, a csapatdontéseket, a dontéseldkészitési
elemzéseket és a marketing holisztikus miikodését szeretnénk megértetni €s begyakoroltatni a hallgatokkal.
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BEVEZETES

Egy tarsadalom csak akkor tarthatja fenn a verseny-
képességét, ha a hagyomanyai egy részét megtartva
ugyan, de folyamatosan megtjul. A tarsadalmi inno-
vacio értelmezése igen valtozatos a szakirodalom-
ban: nem talalhato egységesen elfogadott definicio,
chelyett szamos eltéré meghatarozasra lelhetiink a
témaval kapcsolatban. A definiciok k6zos vonasa,
hogy javarészt a tarsadalmi problémakra, kihivasok
kezelésére és a tarsadalmi jolét és az életszinvonal
novelésére koncentralnak. Nemes és Varga (2015,
444) értelmezése szerint ,,a tdrsadalmi innovacio
uj, az eddigi gyakorlattol eltéré szemlélet-, megko-
zelitési-mod, paradigma, termék, eljarasi folyamat,
gyakorlat, amely a tarsadalomban felmeriilé probleé-
mak és sziikségletek megoldasat célozza meg, mikoz-
ben vyj értékek, attitiidok, vj tarsadalmi kapcsolatok,
esetleg uj strukturak jonnek létre”. Kocziszky és
tsai (2017, 16) szerint ,,uj vagy ujszerii vilaszokat
ad egy kozosség problémdira azzal a céllal, hogy
novelje a kozosség jolétét.”

Bizonyos tarsadalmi problémak megoldasara a
digitalis innovaciok alkalmazasa is részben vagy
egészben megoldast nyujthat. Mivel minden szek-
torban alkalmazni lehet, jelentdsége az oktatasban
is egyre nagyobb szerepet kap. A digitalis inno-
vaciok aranykorat éljiik, amely egy sor Ujszeri
vagy Uj oktatasi stilust tesz lehetévé. Az informa-
ci6 technologia hasznalataval a hallgatok képzése
hatékonyabb lehet, mint a hagyomanyos modszerek
alkalmazasaval. A digitalis technologiak és az inter-
net egyre nagyobb szerepet jatszanak abban, hogy
ujabb innovaciok jojjenek létre erds tarsadalmi
hatassal (Hamburg & Bucksch 2017), mindezek
miatt a tarsadalmi innovacion beliil megjelent egy
uj iranyzat digitalis tarsadalmi innovdcié néven.
A digitalis tarsadalmi innovaci6 soran az infokom-
munikacios technologia alkalmazasa kiemelt szere-
pet tolt be a tarsadalmi innovacios folyamaton beliil
(Anaia & Passani 2014). Tehat a digitalis tarsa-
dalmi innovaciét Gigy is meghatarozhatjuk, mint az
uj digitalis megoldasok olyan célu tamogatasat és
fejlesztését, amelyek segitségével a tarsadalmi kihi-
vasokhoz alkalmazkodhatunk (NESTA et al. 2015).

A tanulds technolégiai és az elektronikus
tanuldasi kornyezetének kialakitdsi kisérletei alap-
vetd oktatdsi innovacionak tekintheték.” (Racsko
2016, 91). Az OECD az oktatasi innovacié terii-
letén kiilonbséget tesz a termék és a folyamat
kozott. Termékinnovacio alatt érjiik az 0j tantervet,
tankonyvet, tesztet, oktatas soran hasznalt eszkozt
(pl. interaktiv tabla), mig folyamatinnovacio alatt
egy Uj pedagodgiai modszert (pl. projektmodszer)
vagy értékelést (Gati 2009).

A Z GENERACIO

Az informaciés, kommunikacidés technologia
folyamatos fejlodése és a generacios valtas, pon-
tosabban a Z generacio megjelenése sziikségessé
tette a digitalis oktatasi innovaciok alkalmaza-
sat az oktatasban is. Z generacio, vagy inter(net),
vagy multitasking generacié (Székely 2016) alatt
az 1995 és 2012 kozott sziiletetteket értjik (Soci-
almarketing 2017), akik a jelenleg egyetemre
jaro fiatalok egyre jelent6sebb hanyadat alkotjak.
Meg kell jegyezni, hogy a korszakolas nem egyér-
telmt, talalkozhatunk mas korszakolassal is a szak-
irodalomban. Ok a digitalis korszak gyermekei,
akik az internethasznalatot lehetové tevd digita-
lis készségeket szinte az anyatejjel egyiitt szivtak
magukba. A koriikben a legmagasabb a digitalis
irastudok aranya. Az okostelefonjaiktol szinte elva-
laszthatatlanok (Ozkan & Solmaz 2015). A Z gene-
racio jellemzdje az allando online jelenlét, elérhe-
tdség, az allando kapcsolat (Tobi — Tordesik 2013).
Forgd (2009) szerint a Z generacidhoz tartozo
fiatalok, a digitalis bennsziilottek, akik szamara az
informacioszerzés a digitalis csatornakon maga-
tol érthet6dd modon természetessé valt, altalaban
magas szintii digitalis 0j média kompetenciakkal
rendelkeznek, természetes kozegiik a digitalis kul-
tura. Szamukra a tanulds is egyszertibb online esz-
kozok segitségével. Vilagviszonylatban és Magyar-
orszagon is igaz, hogy a ,, Z generdcio tagjai kozott
teljesedik ki a digitalis szocializacio, az infokom-
munikdcios eszkozok valoban az életiik természetes
részét képezik.” (Székely 2016, 14).

A JATEKOSITAS FOGALMA ES
JELLEMZOI

A jatékositas Kapp et al. (2014) szerint Ggy teszi
konnyebbé a tanulast és noveli a felhasznalok
motivaciodjat, hogy kozben jaték-elemeket, mecha-
nizmusokat és jaték-kozponti gondolkodasmodot
alkalmaz. Ezt megel6zden Deterding et al. (2011)
jatékositas alatt a jatéktervezés elemeinek hasznala-
tat értették jatékon kiviili kornyezetben a felhaszna-
161 élmény ¢s az elkotelezodés fokozasa érdekében.
Huotari és Hamari (2012) szolgaltatasmarketing
kozpontu definicidja egy kicsit mas megkozeli-
tésbol probalja megragadni a jatékositas 1ényegét.
Egy olyan szolgaltatas-kiterjesztési folyamatot
értenek alatta, amely a jatékokokban valo aktiv
részvétel soran tapasztalhatdo élményekkel gazda-
gitja az igénybe vevoket az értékteremtés érdeké-
ben. Carter (2012) szerint a jatékositas annak érde-
kében hasznositja és alkalmazza a jatékelemeket,
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hogy olyan cselekedetek elvégzésére Osztondzze
a felhasznalokat, illetve a kozosségeket az elkote-
lezettséglikon keresztiil, melyet mas kornyezetben
alapvetéen nem biztos, hogy megtennének.

Fromann (2012) szerint a jatékositas nem mas,
mint a jatékmechanizmusok, jatéktervezési techni-
kak és a jatékok stilusanak alkalmazasa kiilonboz6
tertileteken, illetve ezen mechanizmusok ,,recept-
jére”, épiild szervezeti miikodés: jatékositott mun-
kafolyamat, tanulas stb. Ez egybevag Kim (2014)
design kiilonféle elemeinek hasznalatat jelenti
nem-jaték kontextusban beleértve a munkahe-
lyi, oktatasi, katonai és egészségiigyi alkalmazasi
tertileteket. Swan (2012) fogalom-meghatarozasa
szerint a jatékositas egy folyamat, mely soran
jatékmechanizmusok keriilnek beépitésre olyan
szoftverekbe ¢és feliiletekre, amelyek eredetileg
nem tartalmaznanak ilyen elemeket. Herzig et al.
oja a honlapok, szolgaltatasok, online kozossé-
gek és marketingkampanyok esetében egyértelmii
elkotelezddés fokozo és az igénybe vevoi részvé-
telt eldsegitd hatasti eszkdzként hatarozza meg
a jatékositast. Az eddigi definiciokat Osszegezve
megallapithatd, hogy a jatékositas soran olyan
Jjatékokra jellemzé elemeket, jatéktervezési techni-
kakdk alkalmazunk, amelyek segitségével lehetévé
valik az igénybe vevék motivaildsa, magatartasuk
befolyasolasa, felhasznaloi élményiik fokozdsa és a
szamdrukra nyujtott érték maximalizalasa. Mindez
azért nagyon fontos, mert egy szervezet, legyen az
tizleti vagy oktatasi, tagjainak motivalasa ez egyik
legfontosabb feladat, melynek sikeres megvalosi-
tasa azonban egyaltalan nem konnyt (Husman &
Lens 1999).

A jatékositds modszertana mindig jdaréka-
lapu, ugyanis a jatéktervezésre épil. Ennek részei
a videdjatékokbol atvett jatékelemek (pontok,
jelvények, kitlizok, ajandékok és ranglistak) és a
jatékmechanizmusok. A jatékositas mindig online,
ugyanis a digitalis térben megteremti a lehetdséget
arra, hogy a felhasznald/jatékos masokkal interak-
cioba Iépjen, masokkal egylittmiikodjon, vagy
versenyezzen. A jatékositas alapvet$ célja az dsz-
tonzés. A jatékositas soran az igénybe vevo hasz-
nos informaciot gytjt, képességeit fejleszti, a célok
elérése érdekében tevékenykedik, illetve lehetéség
van a magatartasanak befolyasolasara is a jatéko-
sitason keresztiil. A jatékositas soran bevonjuk az
igénybe vevét a folyamatokba, az elkételezédését,
motivacios szintjét emeljiik. Végiil, de nem utolso-
sorban, a jatékositas mindig é/ményorientalt. Nem
unalmas, hanem szorakoztat6, nem kotelességként,
hanem jutalomként lehet felfogni a feladatok telje-
sitését (Jatekositas 2015).

A JATEKOSITAS POZITIiV
HATASAI

A jatékositas alkalmazadsa éltalaban pozitiv hatdso-
kat valt ki. Ezt tamasztja ala Hamari ef al. (2014)
publikacidja, akik huszonnégy empirikus tanul-
manyt vizsgaltak meg a kutatasuk soran. abbdl a
szempontbol, hogy a jatékositas miikodik-e. A szer-
z0k arra a kovetkeztetésre jutottak, hogy a jatékosi-
tas minden esetben pozitiv hatasokkal jar, azonban
ezek volumene nagy mértékben fiigg a felhaszna-
16ktol és attol a kontextustol, amiben megvalositjak
a jatékositast.

A jatékositott kornyezet megteremtése soran
interdiszciplinaris megkozelitésre van sziikség.
Integralni kell a pszichologia, az informacio-tech-
nologia, a pedagdgia, a menedzsment, az tizleti ¢let,
az esztétika, a demografia, a statisztika és a mérnoki
tudomanyok relevans ismereteit, hiszen felsorolt
tudomanyteriiletek nagyon szoros kapcsolatban
allnak a jatékositassal (Kim 2014).

Az oktatas jatékositasa soran annak unalmas
és kotelezo jellegétdl szeretnénk megszabadulni.
A jatékositott kornyezetben a tanulast a tanulé nem
érzi hagyomanyos értelemben vett tanulasnak.
A jatékositas lényege a fejlesztés. A kiilonféle
képességek fejlesztése koziil kiemelendd a prob-
Iémamegoldas, az  egylttmikodés/versengés,
a stratégiai gondolkodas, a kivancsisag, a kitar-
tas és a kreativitas fokozasa. A helyesen alkalma-
zott jatékositas minden elébb felsorolt képességet
egyszerre tud fejleszteni. A jatékositas alkalmazasa
pozitiv hatast gyakorol az intézmény megitélésére,
a hallgatokban ¢é16 kép a felsGoktatasi intézménnyel
kapcsolatban kedvezobbé valhat, ami azért fontos,
mert a felsdoktatasi intézmények piacan a fogyasz-
toi dontések sok esetben imazsorientaltak (Piskoti
2010).

A jatékositas sikertényezoi

A jatékositas sikertényezoit Fromann és Damsa
(2016) alapjan mutatjuk be, akik a szamitogépes
és videdjatékok esetében harom sikertényezot
azonositottak be. Az elsd az optimalis terhelés
megteremtése. Kezdd szinten ne adjunk tulsagosan
nehéz feladatokat, mig a mester szinten lévoket a
tul konnyt feladatok teszik érdektelenné. A felhasz-
nalo képessége hatarozza meg a szamara optimalis
terhelést. Ha a felhasznalo nem érzi a jaték 6romét,
akkor nem lesz sikerélménye és a jatékositas sem fog
hatékonyan miikddni. A siker masodik feltétele az
idealis szint-hierarchia kitalalasa. Kell, hogy legyen
egy mindenen ativeld {6 cél — példaul a SimBrand
esetében a legmagasabb részvényarfolyam —, amely
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illeszkedik a narrativaba, ami arrdl szol, hogy ala-
pitsunk céget, fejlessziink és forgalmazzunk mobil-
telefonokat és vigyiik sikerre a markainkat a ver-
senytarsak ellenében. Mindezeken kiviil kisebb
fontossagu és konnyebben elérhet6 célokat is meg
lehet hatarozni (pl. piacvezetonek lenni egy kon-
tinensen). A siker harmadik feltétele az optimalis
jutalmazas. A jutalomnak a teljesitmény elérése
utan azonnal érzékelhetévé kell valnia és aranyos-
nak kell lenni az elért teljesitménnyel. A jutalmazas
esetében fontos kiemelni, hogy az mindig pozitiv,
a biintetést keriilni kell. A hatékony jatékositas a
tudas és a fejlodés oromét és jutalmazo hatasait
allitja a kozéppontba. Egy jatékositott rendszerben
a pozitiv megerdsités torténhet példaul jelvények-
kel torténd kitiintetéssel, melyek eltérd tipusait mas
¢és mas cselekvések végrehajtasaval érdemelhetik ki
a jatékosok.

A JATEKOSITAS KORLATAI ES
KRITIKAI

A jatékositas szamos eldnye mellett bizonyos
korlatokkal is rendelkezik. Hamari et al. (2014) a
szakirodalom elemzése segitségével megallapi-
tottak, hogy bar a jatékositas alapvetden pozitiv
hatast, azonban a sikeressége nagy mértékben fiigg
a felhasznaloktol és attol a kontextustol, amelyben
megvalositjuk. Az altaluk elemzett néhany tanul-
many a jatékositas arnyoldalaira is ramutatott, ame-
lyek kozott a megnovekedett versenyt és a feladatok
értékelésének a nehézségeit talalhatjuk, tovabbiak
pedig arra hivtak fel a figyelmet, hogy a jatékositas
kedvez6 hatasai csak rovid ideig figyelhetdk meg.
Ugyanakkor a jatékositas komoly korlatjat képezik
a felhasznalok képességei. Amennyiben nem értik
meg a feladatokat, gy azok élvezhetdsége csokken
¢és alkalmazhatosaga is komoly korlatokba titkozik.

Dominguez et al. (2013) azt igazoltak kisérletiik
soran, hogy a jatékositasba bevont hallgatok jobb
gyakorlati jegyeket szereztek, azonban rosszabbul
teljesitettek az irasbeli vizsgak soran és kevésbé
voltak aktivak azoérai tevékenységekben, még
akkor is, ha a kezdeti motivaciéjuk magasabb volt.
Raadasul igen nagy eréfeszitésekbe keriilhet a tanu-
lokat folyamatosan érdeklé és motivalo jatékositasi
megoldas megvalositasa, a figyelmiiket megragado
design kialakitasa. Kisérletiik soran voltak olyanok,
akik fokozatosan elvesztették a kezdeti lelkesedé-
stiket, amikor is versenyezni kellett a csoporttar-
saikkal. Megallapitottak azt is, hogy a jatékositas
kognitiv hatasai egyaltalan nem szignifikansak.
A kisérlet kontroll csoportjat alkotd, hagyomanyos
modon felkésziilé hallgatok majdnem ugyanolyan

jo eredményeket értek el a vizsga soran, mint a jaté-
kositas segitségével tanulok.

Hyrynsalmi et al. (2017) huszonkét jatékosi-
tassal foglalkozo tanulmany elemzése utan arra
hivjak fel a figyelmet, hogy minden éremnek két
oldala van, igy a jatékositasnak is léteznek nega-
tiv hatasai, amelyeket két csoportra lehet osztani: a
korlatozo/sziikito és a karos hatasokra. Az els6 cso-
portba a demotivalé tényezok tartoznak (pl. a nyerd
kritériumra valo tulzott Osszpontositds, az egyéni
érdekek csoportérdekek felé emelése, a tulegysze-
riisités, gyerekes feladatok). A masodik csoportba a
jatékositas etikai kérdései, a jatékositas sotét oldala
tartozik: pl. az arra valod Osztokélés, hogy csak
akkor csinaljunk valamit/végezziink el bizonyos
feladatokat, ha azokért jutalmat kapunk.

Toda et al. (2018) négy nagy csoportba
soroltak be a jatékositas kedvezétlen hatasait,
melyek a hatasnélkiiliség, a teljesitmény romlasa,
anem kivant viselkedés és a csokkend hatékonysag
(a motivacio fokozatos elvesztése). Ezek kozil a
teljesitményromlas, amikor a jatékositas kedvezot-
len hatast gyakorol a hallgatok tanulasi folyamatara
bizonyult a leggyakoribbnak, ezt kovették a nem
kivant viselkedés kiilonféle megnyilvanulasi formai
(pl. nem a nagy Osszefiiggések megértésére, hanem
a szoftver milkodési elvének a megértésére foku-
szalnak a hallgatok). Ezek utan az hatasnélkiiliség
kovetkezett, mely arra utal, hogy nincs kiilonbség a
jatékositasba bevont és a hagyomanyos modszerek-
kel felkésziilé hallgatok teljesitménye, osztalyzatai
kozott. A szerzok altal elemzett tanulmanyokban a
legritkabban a csokkené hatékonysag fordult el6.

JATEKOSITAS AZ OKTATASBAN

A jatékositas iskolai kdrnyezetben, az oktatas soran
is hatékonyan alkalmazhato. Papastergiou (2009)
tanulmanya ramutat arra, hogy a jatékositas mind
a tanulok tudasszintjének novelése, mind pedig
motivaciojuk erdsitése soran a hagyomanyos, nem
jatékositott megoldasoktol sokkal hatékonyabban
alkalmazhat6. Fromann (2012) szerint az ,,0n.
~NetCoGame” generacio, azaz a Z generacio tag-
jainak az életét mar teljesen athatja az online jaté-
kok vilaga, szabalyrendszere, logikaja és miikodési
elve; vagyis veliik szinte csak a jatékositas nyelvén
tudunk kommunikalni.” Ebbdl logikusan az kévet-
kezik, hogy az oktatas innovacioja soran eroteljesen
kell tamaszkodni a jatékositasra. Ezt erdsiti meg
Kenéz (2016) véleménye is, aki szerint a jatékositas
nem egy modszer, hanem inkabb egy gondolkodas-
mod, amelynek a fokuszaban a hallgatoi élmény
megteremtése all. Ugyanakkor a jatékositas a
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felsoktatasban nem egy egyszerii feladat. Kiilo-
nosen munkaigényes lehet, ha a hallgatok szoka-
saihoz, tanulasi stilusahoz szeretnénk igazitani a
kurzusainkat.

A SIMBRAND ESETE

A Miskolci Egyetem Marketig és Turizmus Intézete
komoly hagyomanyokkal rendelkezik az oktatasi
innovaciok és a jatékositas teriiletén. Az 1990-es
évek kozepe ota hasznalunk kulonféle szimula-
cios szoftvereket, majd 2012-t6] a finn Cesim cég
SimBrand szoftverére valtottunk, amely a modern
kor kihivasainak teljes mértékben megfeleld, kor-
szerli grafikaval rendelkezd, online csoportmunkat
lehet6vé tevo, felh6-alapu alkalmazas.

A teljesen jatékositott tantargy célja a marke-
ting eréforrasok hatékony, stratégiai szemléletii
felhasznalasanak oktatasa szimulacios szoftver
segitségével. A hallgatok csoportjai egymassal
versengve markamenedzseri dontéseket hoznak,
ami altal képess¢ valnak 6nall6 és csoportmunka
végzésére. A szimulacio lényeges eleme, hogy
minden dontést a rendelkezésre allo koltségvetés
korlatoz, illetve a sajat és a versenytarsak dontései
a koltségvetésre és a részvényarfolyamokra is visz-
szahatnak, ezért valosaghti helyzetben kell felelds
dontéshozoként viselkedniiik. A jaték résztvevoi
(4-5 fés csapatok) azonos iparagban (mobiltele-
fon), két foldrészen (Eurépa és Azsia) tevékeny-
kedve azonos kiindulo allapotbol rajtolva vezetik
virtualis vallalatuk marketing osztalyat. A jaték
soran az egyes csapatok eredményének alakulasa a
sajat teljesitménytol, stratégiatol, illetve a verseny-
tarsak tevékenységébdl is fiigg. A jaték {6 dontési
pontjai a piaci dontések (pl. célcsoport-vélasztas),
a termékdontések (termékparaméterek, K+F beru-
hazasok, termelésprogramozas, javitasok profit-
ratajanak a meghatarozasa), az arazasi dontések
(termékarazas piaconként, értékesitésosztonzés
csatornanként), a disztribucios dontések (kilonféle
bolttipusokra koltott 6sszeg meghatarozasa) és a
marketingkommunikaciés dontések (reklamkolt-
ségvetés, vevoszolgalati koltségvetés). A hallgatoi
dontésének meghozatalat segitik az allando iparagi
jelentések, illetve marketingkutatasok.

Az elso két foglalkozas keretében ismertetésre
keriilnek a jaték szabalyai, a dontési paraméte-
rek és a féléves kovetelmények. Ezutan keriil sor
a csoportok kialakitasara. A piackutatasi jelentés
és a dontéshozatali Utmutaté attanulmanyozasa,
illetve a felmeriilo kérdések személyes konzulta-
cio soran valo tisztazasa utan 9 héten keresztiil 9
iizleti évre vonatkozo dontést kell hozni. Az utolsd

foglalkozas keretében keriil sor a prezentaciokra és
az elért eredmények kihirdetésére.

Az alairas megszerzésének feltétele a csapat-
dontésekben vald részvétel. A targy a félév végén
gyakorlati jegy megszerzésével zarul. A jegy kiala-
kitasaban 70% szerepet jatszik a részvényarfolyam
(35 pont), illetve az azok alapjan kalkulalt helye-
zés (35 pont), 30% pedig a prezentacio (30 pont).
A prezentacioban be kell mutatni a kezdeti straté-
giat, az lizleti évenként hozott dontéseket és azok
kovetkezményeit, az esetleges hibakat, rossz don-
téseket, és azt is, hogy mit kellett volna masképp
csinalni a magasabb részvényarfolyam elérése
érdekében.

A jaték soran a részvényarfolyam a nyerd kri-
térium, amely legnagyobb mértékben az arbevétel
szintjétdl fiigg. Ezen kiviil a fontos tényezok még a
K+F beruhazasok mértéke és a menedzsment tudasa
is. A K+F beruhazasok a jovébeli elvart novekedés
zalogat képezik, mig a menedzsment tudasa a hosz-
szU tavu teljesitményen keresztiil keriil értékelésre.
Ez abban mutatkozik meg, hogy eltéré koriilmé-
nyek kozt mennyire képes ésszerti dontéseket hozni
egy csapat. Ezért az 6sszes fordulonak fontos befo-
lyasa van a részvényarfolyamra. A nagyobb kocka-
zatot képviseld, gyorsan novekvd szegmensekben
kiépitett erds piaci pozicio jelentdsen noveli a rész-
vényarfolyamot, amit bizonyos mértékben a mar-
ketingkommunikacié és a megfeleld értékesitési
csatornak megvalasztasa is befolyasol.

KUTATASI EREDMENYEK

A jatékositassal és a SimBrand szimulacios szoft-
verrel kapcsolatos hallgatoi vélemények feltarasa
érdekében 2018. novemberében online kérddives
vizsgalatot végeztiink a Miskolci Egyetem Gazda-
sagtudomanyi Karanak azon hallgatoi korében, akik
részt vettek az elmult évek folyaman a SimBrand
szimulacios jatékban. Teljeskori megkérdezésre
keriilt sor, azaz 617 {6 szamara keriilt kikiildésre az
online kérd6iv és Osszesen 139 valasz érkezett, ami
22,53%-os valaszadasi aranyt és 95%-os megbizha-
tosagi szinten 7,32% hibahatart jelent.

A mintaban - csakigy, mint az alapsokasagban
- a n6k képviseltették magukat nagyobb aranyban
(30,5% férfi és 69,5% nd). A valaszadok jelentds
része jeles (56,5%), vagy jo (17,4%) osztalyzatot
szerzett, vagy nem emlékezett mar az eredményére
(17,4%). A minta megoszlasa a szerzett jegyek
alapjan nem tér el jelentsen az alapsokasagétol
(jeles: 53%, jo: 15%, kozepes: 16%, elégséges:
13%, elégtelen/alairas megtagadva: 3%), amely
kizarja, hogy a jobb osztalyzatot kapok vélhetéen
pozitivabb véleménye torzitsa az eredményeket.
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El6szor arra voltunk kivancsiak, hogy a jatékban
részt vevok mennyire szeretnek jatszani. A jaték-
szeretet mértékét otfokozatu skalan mértiik, ahol az
egyes érték azt jelentette, hogy a valaszado egyalta-
lan nem szeret jatszani, mig az 6tds ennek az ellen-
tétét. A kapott valaszok alapjan atlagot szamitottunk

(1. abra). Az eredmények ismeretében kijelenthetd,
hogy a vdlaszadok kifejezetten szeretnek jatszani.
A szamitogépes jatékoknal sokkal jobban szeret-
nek szimulacios jatékokban részt venni, és az tizleti
szimulacios jatékokat is kimondottan kedvelik.

1. dbra: A jatékszeretet mértéke
(1 - egyaltaldn nem ... 5 - kifejezetten), N=139

1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00

Mennyire szeretsz jatszani?

Mennyire szeretsz
szamitogépes jatékokat jatszani?

Mennyire szeretsz
szimulacios jatékokat jatszani?

Mennyire szeretsz tizleti
szimulacios jatékokat jatszani?

Forras: sajat szamitdas

A jatékszeretet felmérése utan arra voltunk
kivancsiak, hogy mennyire szeretnek tanulni a mai
fiatalok. Az eredmények szamszertisitése érdeké-
ben ebben az esetben is 6tfokozati skalat alkal-
maztunk, ahol az 6tds érték jelentette a legnagyobb
pozitiv érzelmi intenzitast, majd a kapott eredmé-
nyekbdl atlagot szamitottunk (2. abra). Az ered-
mények alapjan kijelenthetd, hogy a valaszadok
sokkal kevésbé szeretnek tanulni, mint jatszani.

4,46

3,55

3,88

3,71

A 2. abran jol kirajzolodik a hagyomanyos és a nem
hagyomanyos modszerekkel torténé tanulas kozotti
kiilénbség is, azaz a hallgatok sokkal inkabb sze-
retnek nem hagyomanyos (online) modszerek segit-
ségével tanulni, mint tradicionalis modszerekkel.
Az is kijelenthetd, hogy az online iizleti szimula-
cios jatékok alkalmazasa a tanulas soran a legked-
veltebbek a koriikben.
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2. abra: A tanulas szeretetének mértéke
(1 - egyaltalan nem ... 5 - kifejezetten), N=139

1,00

Mennyire szeretsz tanulni?

Mennyire szeretsz hagyomanyos modszerekkel
(eléadasok, konyv, stb.) tanulni?

Mennyire szeretsz nem hagyomanyos
modszerekkel (pl. online) tanulni?

Mennyire szeretsz online {izleti szimulacios
jatékokat jatszva tanulni?

Forras: sajat szamitds

A hallgatéi elégedettség menedzselése kiemel-
ked6 fontossagli, mert ezaltal érhet6 el a fel-
sGoktatasi intézmény piaci sikere (Piskoti 2011).
A SimBrand szimulacios jatékkal kapcsolatos elé-
gedettség (4,25), az ujrarészvételi szandékként
mért Ujravasarlasi szandék (4,14) és az ajanlasi
készség (4,35) szamszertisitése utan kiszamitottuk
a fogyasztoi lojalitas indexet (Piskoti 2008, 25),
melynek értéke: 4,25 azt fejezi ki, hogy a hallga-
tok nagy foku lojalitassal rendelkeznek, azaz kife-
jezetten kedvelik a SimBrand szoftvert, szivesen
ajanlanak azt masoknak ¢és jelentds aranyban tUjra
részt vennének a jatékban (3. abra). A fogyasztoi
lojalitas index (CLI)=(2*E+A+U)/4, ahol E=elége-
dettség, A=ajanlas és U=ujravasarlas. Az elégedett-
séget egy olyan otfokozatu skalan mértiik, ahol az
egyes ¢érték az ,.egyaltalan nem elégedett”, mig az

1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00

3,55

2,91

3,81

4,04

0tos a ,.kifejezetten elégedett” véleményt reprezen-
talta. Az ajanlasi készség mérése soran alkalmazott
otfokozati skalan az egyes érték az ,.egyaltalan
nem ajanlja”, mig az 6tos a ,kifejezetten ajanlja”
kategoriat jelentette. A részvételi szandék méré-
sére hasznalt otfokozatu skala esetében az Otds
érték azt reprezentalta, hogy a valaszadd biztosan
részt venne a jatékban még egyszer, ha csak az 6
dontésén mulna. A kapott valaszok alapjan a loja-
litas index minden komponense esetében atlagokat
szamoltunk.
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3. abra: A lojalitas index komponensei, N=139

4,50

4,00

3,50

3,00

2,50

2,00

1,50

1,00
Mennyire voltal elégedett a
SimBrand iizleti szimulacios
jatékkal, amit a Miskolci
Egyetem hallgatdjaként
jatszottal?

Forrdas: sajat szamitds

A kutatasunk soran azt is feltartuk, hogy a
valaszadok egyaltalan nem érezték hagyomanyos
értelemben vett tanulasnak a szimulacios jatékban
valé részvételt és alapvetden kellemes élménykeént
¢éltek meg azt (4. abra). A szimulacios szoftver hasz-
nalata 6sztonzden hatott rajuk, és magaval ragadta
Oket. Mivel a jaték soran csapatok versenyeztek
egymassal, ezért a jatékositas ebben az esetben a

62

Ajanlanad-e ezt a jatékot
masoknak?

4,35
4,14

Ha csak a te dontéseden mulna,
ujra részt vennél-e a jatékban?

segitette a hatékony csapatmunkat is. Annak a meg-
itélése, hogy a SimBrand szimulacios jaték meny-
nyire segitette a mindennapi életben el6fordulo
események és feladatok megoldasat bizonyult a
legrosszabbnak, de még ez is magasabb volt a koze-
pes mértekiinél.
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4. abra: A SimBrand értékelése a jatékositas alapvetd jellemzoi tekintetében, N=139

1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00

A SimBrand szimulacios jaték mennyire
segitette a mindennapi ¢letben eléforduld
események és feladatok megoldasat?

Mennyire segitette a hatékony csapatmunkat?

Mennyire hatott 6sztonzden?

Mennyire ragadott magaval?

Mennyire érezted hagyoményos értelemben vett
tanulasnak?

Mekkora élményt jelentett?

Forras: sajat szamitas

A jatékositas pozitiv hatasainak feltarasa soran
nyolc kiilonféle képességet/készséget vizsgaltunk,
amelyekre a jatékositas pozitiv hatast gyakorol.
Ezek koziil hat Hamari et al. (2014) tanulmanyaban
a leggyakoribb fejlesztett készségként szerepel-
nek, mig a maradék két marketinggel kapcsolatos
készséget mi emeltiik be a mérési konstrukcioba.
A valaszadoknak azt kellett 6tfokozatl skalan érté-
kelni, hogy ezeket milyen ilyen mértékben fejlesz-
tette a jaték. A valaszok esetében az egyes érték azt
jelentette, hogy egyaltalan nem, mig az 6tos érték,
hogy kifejezetten. A kapott eredményeket, a vala-
szok atlagértékét, az 5. abra szemlélteti.

3,33

3,80

4,06

3,94

2,51

4,14

Esetiinkben a jatékositas, azaz a SimBrand
iizleti szimulacié alkalmazasa az oktatasban a stra-
tégiai gondolkodast fejlesztette a leginkabb, de
nagy hatast gyakorolt a kreativitasra és az egyiitt-
miikodésre/versengésre. A markaszimulacio segit-
ségével sikeres volt a marketing ismeretek atadasa,
illetve a hallgatok jelentds részénél 6sszeallt a nagy
kép is, azaz az egyes marketingfolyamatok 6ssze-
kapcsolodasat is sikertilt atlatniuk. A SimBrand
szoftver a hallgatok véleménye szerint jelentésen
fejlesztette a problémamegoldasi képességeiket
is, de ettdl nem sokkal maradt el a kivancsisagra
¢és a kitartasra kifejtett pozitiv hatdsa sem, amelyek
koézepesnél jelentdsebb mértekiinek mutatkoztak.
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5. abra: A SimBrand értékelése a jatékositas
jellemzé pozitiv hatasainak felmérése alapjan, N=139

A marketing folyamatok dsszekapcsolodanak
atlatasa (a nagy kép Osszeallt)

Marketing szakmai ismeretek

Kreativitas

Kitartas

Kivancsisag

Stratégiai gondolkodas

Egyiittmiikodés/versengés

Problémamegoldas

1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00

Forras: sajat szamitdas

A jatékositas egyik sikertényezdje, hogy a fel-
adatok ne bizonyuljanak tulsagosan nehéznek. Ezt
az esetiinkben sikertilt elérni, hiszen a hallgatok
nem érezték tiilsagosan bonyolultnak a jatékot, csu-
pan kozepesen nehéznek itélték (6. abra). Ugyan-
akkor lényegesen jobbnak gondoltik a szimulacios
jatékot alkalmazo online képzést egy hagyomanyos

marketing  kurzusnal. A hallgatok véleménye
szerint kozepesnél joval erésebb mértékben lehetett
hasznalni a jaték soran az addig elméletben meg-
szerzett marketing tudast, és Osszességében koze-
pes mértékben tudjak a gyakorlatban kamatoztatni
a jaték soran szerzett tapasztalatokat.
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6. abra: A SimBrand nehézségének és gyakorlati hasznanak
hallgatéi értékelése, N=139

Mennyivel volt jobb ez a jaték egy hagyomanyos
marketing kurzusnal?

Mennyire tudod most a gyakorlatban
kamatoztatni a jaték soran szerzett
tapasztalatokat?

Mennyire lehetett hasznalni a jaték soran az
addig elméletben megszerzett marketing tudast?

Mennyire talaltad nehéznek a jatékot?

1,00

Forras: sajat szamitdas
OSSZEGZES

Az informacids-kommunikacios technolédgia folya-
matos fejlédése €s a generacids valtds magaval
hozta a digitalis oktatasi innovaciok megjelenését
az oktatas minden szintjén, beleértve a felsdokta-
tast is. Jelenleg a Z generacio igényeinek megfe-
lelni kivané digitalis innovaciok aranykorat éljik,
melynek egyik megjelenési formaja a jatékositas
alkalmazasa.

Empirikus  kutatasi eredményeink megalla-
pithat6, hogy a hallgatok szamara iide szinfoltot
jelentett a jatékositason alapulé marketing game
kurzus, mely kihasznalja, hogy a mai fiatalok
kedvelik a szimulacids iizleti jatékokat és sokkal
jobban szeretnek nem hagyomanyos (pl. jatékositast
alkalmazd) modszerek segitségével tanulni, mint
tradicionalisakkal. Teljes mértékben gyakorlatori-
entaltnak tartottak és szivesen vettek részt benne.
Anem teljesiték, lemorzsolédok aranya a tobbi kur-
zushoz képest lényegesen alacsonyabb, évekig nem

4,33

3,16

3,52

3,13

1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50

tortént bukas. Azt is nagyon hasznosnak tartjak,
hogy a kurzus végén lehet6ség van a hibakbol valo
tanulasra €és az alacsonyabb részvényarfolyambol
eredmény elérésére.

A SimBrand segitségével elérhetévé valt, hogy
a hallgatok rendszerben gondolkodjanak és atlassak
a marketing miikodését, kiilonbozo tertileteinek
egymashoz kapcsolodasat. Ugyanakkor a jaté-
kositas sem csodafegyver. Azok a hallgatok, akik
gyenge elméleti marketingtudassal rendelkeztek és/
vagy nem olvastak el részletesen a dontéshozatali
utmutatot €s a marketingkutatasi jelentést, nem
elvezték a jatékot, mert hamar hatranyba kertiltek
a felkésziiltebb hallgatokkal szemben, azaz esetiik-
ben nem miikodott hatékonyan a jatékositas.

Osszességében tehat elmondhatjuk, hogy a jaté-
kositas kortiltekint6 alkalmazasa a fels6oktatasban,
azon beliil a marketing oktatasaban indokolt és
eléremutato.
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