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Das Planspiel TOPSIM - Car

1 Uberblick

Inhalte

Zielgruppen

Lernziele

TOPSIM - Car ist ein typisches Autohandelsplanspiel, wel-
ches das Geschéaftsmodell eines Autohauses simuliert. Dabei
werden Themen wie Rabattsteuerung, Produkt-Portfolio, Kom-
munikation, Serviceaspekte, Incentivepolitik etc. behandelt.

Die Teilnehmer haben die Aufgabe, eine Niederlassung zu
fiihren und die verschiedenen Absatz-, Personal-, Einkaufs-
und Investitionsentscheidungen aufeinander abzustim-
men. Ein komfortables und detailliertes Berichtswesen liefert
die Informationen fir deren Entscheidungen.

Das Planspiel ist modular aufgebaut. Je nach Zielgruppe koén-
nen gezielt einzelne Bereiche ein- und ausgeblendet werden.

e Reverse Preisgestaltung (Rabattierung, Uberbewertung, Ku-
lanzen)

¢ Neuwagen-, Gebrauchtwagen-, Nutzfahrzeug-, Zubehor- und
Werkstattgeschaft mit den zugrundeliegenden Zusammen-
hangen

¢ Mehrstufige Deckungsbeitragsrechnung

e Werbung, MaBnahmen zur Verkaufsférderung und Unter-
nehmensimage- Konkurrenzanalyse

e Kundenzufriedenheit

e Einkaufs- und Sortimentsplanung

e Personaleinsatzplanung und Mitarbeiterqualifikation
e Produktlebenszyklen

e Finanzplanung und Bilanzierung

e Leiter von Autohausern

e Mitarbeiter (Verkaufer und Verwaltungspersonal) von Auto-
hdusern

¢ Nachwuchskréafte (auch Auszubildene) im Handel insbeson-
dere Autohandel

e Studierende im Handel (Vertiefungsrichtung Handel)

e Erkennen von gesamtunternehmerischen Zusammenhdngen
und Einfihrung in betriebswirtschaftliche Grundlagen und
Denkweisen.

e Erreichen vorgegebener Ziele durch das Umsetzen von Pla-
nen in Strategien und konkrete MaBnahmen.

e Fihren und Lenken von einzelnen Produktgruppen und Ser-
viceangeboten.: Prozesse der Entscheidungsfindung im
Team effizient und konstruktiv gestalten.

Produktbeschreibung TOPSIM - Car



Seminar-
gestaltung

Hardware- und
Softwareaspekte

Mit dem Planspiel kénnen bis zu 8 Geschaftsjahre simuliert
werden (8-Perioden-Szenario). Ein Seminar dauert in der Regel
zwischen zwei und vier Tagen. Es kdnnen zwischen 15 und 50
Personen daran teilnehmen. Alle Teilnehmer werden in Teams
zu je 3- 5 Personen eingeteilt von denen jedes Team eine Nie-
derlassung fuhrt. Die Niederlassungen stehen in Konkurrenz
zueinander. Insgesamt kénnen bis zu 10 Teams in einem Markt
agieren.

Die Ausgangssituation aller Unternehmen ist identisch. Somit
haben alle Teams die gleichen Startbedingungen.

Die Simulation ist modular aufgebaut. Die Anzahl an Entschei-
dungen kann variiert werden. Damit kann der Leiter des Semi-
nars die Komplexitdt des Modells steuern. Es sind zwischen 37
und 89 Entscheidungsmoéglichkeiten vorhanden.

Bendtigt wird ein handelsiblicher PC oder ein Notebook (128
MB Arbeitsspeicher, 100 MB Festplattenspeicher empfohlen).
Als Betriebssysteme unterstiitzen wir Windows 2000 und XP.

Zur Durchfihrung des Planspiels bendtigen Sie einen Drucker
und einen Beamer flr die Prasentation der grafischen Auswer-
tungen.

Die Teilnehmer kdénnen auf eigenen Teilnehmerrechnern (1
Rechner pro Team) die Ergebnisse einsehen und auch Ihre Ent-
scheidungen treffen. Grundsatzlich ist das Planspiel teilnehmer-
seitig auf Papier spielbar. Werden die Teilnehmer mit PCs aus-
gestattet, dann gelten die gleichen Systemvoraussetzungen wie
fir den Spielleiter.

Der Datentransfer (Ubermittlung der Spieldaten) kann mit be-
liebigen Datentrédgern (Diskette, USB-Stick, Netzwerk) erfol-
gen. Hier der Ablauf eines Seminars in der Ubersicht:

ﬁ R
T
E
Seminarleiter- = |I_ Seminarleiter-
i N system
E
H
—n | M
w |E >
= |R
S Berechnungen
Y + Auswertung
[
- i T Bevorzugte Datentrager
— |E 1. USB-Stick
M 2. Diskette
— E 3. Netzlaufwerk
ﬁ I (mdoglichst unabhangig vom
e Systemadministrator!)
Teilnehmerdaten . Entscheidungen Berechnungen .
rbere auf Datentager | | o TNt || Lo enrager || urchfunren Ergebnisse
(Initialisieren) Ubertragen abrufen (Simulation)
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2 Die betriebswirtschaftlichen Inhalte und Einfluss-
groBen von TOPSIM - Car

TOPSIM -
CAR

Unternehmensziele

e Planen und Setzen unternehmerischer Ziele
e Kontrolle der Zielerreichung

Absatz

e Konkurrenzanalyse

e Marketing-Mix

e Deckungsbeitragsrechnung als
Informationsgrundlage flir Vertriebsentscheidungen

Werkstattfiihrung
e Personalplanung
e Marketing und Service

Einkaufspolitik

e Neuwagen

e Gebrauchtwagen

e Ersatzteile

e Zubehdr-Sortiment

Finanz- und Rechnungswesen
e Finanzplanung

e Investitionsplanung

e externes Rechnungswesen
e internes Rechnungswesen

Personal
e Bedarfsermittlung und Personalbeschaffung
e Schulung

Wirtschaftliche Rahmenbedingungen

e Geldmarkt und Zinsen

e Arbeitsmarkt

e Bevolkerungsentwicklung der Region und Gesamt-
nachfrage

Produktbeschreibung TOPSIM - Car



3 Die Produkte der Niederlassung

3.1 Das Fahrzeuggeschift (zu Beginn der Simulation)

Classic

Sport

Nutzfahrzeuge

e Klassische Limousinen
und Kombis (z. B.
Mercedes-Benz A, C, E,
S-Klasse)

e Listenpreis 35.000 Euro-

e Stagnierendes bis
ricklaufiges Segment:

e Segment wird
zunehmend
preissensibler-

e Trotzdem wichtig, da hier
ein guter Teil des
Deckungsbeitrags
erwirtschaftet wird.

Coupés, Roadster und
Cabrios (z.B. Mercedes-
Benz CLK und SLK)

Listenpreis 50.000 Euro

eher kleines, aber feines
Segment

stabiles bis leicht
wachsendes Segment
(weitere Modellneuheiten
angeklndigt)

relativ gute
Deckungsbeitrage,
weniger preissensibel

werden sowohl bei Unter-
nehmen der Region, Gewer-
betreibenden, in den letzten
Jahren aber auch vermehrt
Privatkunden mit zusatzli-
chem Platzbedarf nachge-
fragt

Im Gegensatz zu den PKWs
scheint die Bedeutung der
Marke des Herstellers gerin-
ger zu sein

Marktanteile in diesem Seg-
ment werden klar durch die
Nettopreise erzielt

Der Listenpreis von 35.000
Euro ist somit eher ein theo-
retischer Wert

Gebrauchtwagen

e Die Kategorie ,Gebrauchte™ hat in den letzten Jahren enorm an Bedeutung gewonnen

e Wahrend in der Vergangenheit die Inzahlungnahme von Gebrauchtfahrzeugen lediglich
den Absatz von Neufahrzeugen stiitzen sollte, so hat sich hier in den letzten Jahren ein
eigener und zudem recht margenstarker Geschaftsbereich entwickelt

¢ Neben dem Weiterverkauf der Inzahlung genommenen PKWs spielt das Handelsgeschaft

eine immer gréBere Rolle

e Ein erheblicher Teil der verkauften Gebrauchtfahrzeuge sind junge Gebrauchte, welche in
erster Linie beim Hersteller angekauft werden

e Typischerweise handelt es sich dabei um Geschafts- und Jahreswagen sowie Leasing-

Ricklaufer

Im Laufe des Spiels ist eine weitere Fahrzeugklasse zuschaltbar.

Produktbeschreibung TOPSIM - Car




3.1.1 Die Entscheidungen im Fahrzeugbereich

Preispolitik ¢ Rabatte
e Promotionen und Kulanzen
o Uberbewertung von Gebrauchtwégen

e Preise flir Gebrauchtwagen

Beratung e Anzahl Verkaufer
e Provisionen fur Verkaufer
e Schulung flur Verkaufer

e Anzahl Probefahrzeuge

Werbung e Klassische Werbung
e Corporate Identity
Einkauf/Abnahme ¢ Neuwagen je Klasse

e Gebrauchtwagen

3.1.2 Die Eingabemaske fiir die Entscheidungen

Markt | Classic | Sport | Transporter

Rabatt (% vom Listenpreis) 5} 4 20

PromationMulanzen (EUR pro Fahrzeud) 300 230 100

Uberbewertungen (ELR pro Fahrzeug) 1.000 1.500 1500

Abhahinemengen (Anzahl Fahrzeugs 700 300 400

Provision (%] 1 1 1

arkt Il Gebrauchtwagen

Preis (EUR pro Fahrzeud) 14.500

PromationMulanzen (EUR pro Fahrzeud) =00

Ankauf (Anzahl Fahrzeuge) 00

Provigion (%) 2

Werttieh PR | Transporter | Gebrauchtwagen
Wisrbung (TEUR) | 33 15 18
“erkaufer (Endbestand) 11 [

Probefahrzeuge

erfugharkeit [ durchschnitiich |
Sonstiges

Corporste Idertity (TEUR, 30
Schulung Yerkaufer (TEUR) 50

3.2 Das Werkstatt- und Servicegeschaft

Allgemein Neben dem Verkauf von Fahrzeugen ist die Werkstatt ein zu-
satzliches Geschaftsfeld fir das die Teilnehmer entscheiden
mussen. Die Nutzung der Werkstattkapazitaten hangt ab von
der Anzahl an verkauften Neuwdgen, die im Rahmen von Ga-
rantie und Kulanzfallen Kapazitaten beanspruchen.

Mit dem Ersatzteil- und Zubehdérgeschaft und verbundenen Ak-
tionen kdénnen zusatzliche Werkstattleistungen verkauft werden
und stellen somit ebenfalls ein eintragliches Geschaft dar.

Produktbeschreibung TOPSIM - Car



Ersatzteile

Zubehor

Ersatzteile sind abhangig zum einen vom Neuwagenverkauf
zum anderen aber auch von den Werbe- und Promotionaktionen
Uber die die Teams entscheiden. Je besser die Dienstleistung
vom Kunden wahrgenommen wird (Preise, Werbung, Wartezei-
ten, Verfligbarkeit der Ersatzteile) desto héher ist die Kunden-
zufriedenheit und damit auch die Nachfrage nach Werkstattund
Ersatzteilgeschaft

Hierbei handelt es sich um typische Handelsware, welche die
Kunden nachfragen. Unter Zubeho6r verbirgt sich sozusagen
fahrzeugspezifische Produkte, welche den Kunden angeboten
werden. Das Sortiment reicht vom Modellauto flir 4,99 Euro bis
hin zum teuren Alurader-Komplettsatz fir 2.000 Euro. Exem-
plarische Artikel sind dabei Dachtrager- und boxen, Winterra-
der, Schneeketten und Freisprecheinrichtungen. Ein Teil des
Zubehorverkaufs (z.B. Winterrader) zieht zudem Werkstattge-
schaft nach sich.

3.2.1 Die Entscheidungen im Werkstattgeschaft

Preispolitik

Verfiigbarkeit

Personal

Werbung

e Arbeitsstunden (Arbeitswert)
o Ersatzteile

e Zubehor

e FErsatzteile

e Zubehor

e Verkaufer Zubehor
o Werkstatt Mitarbeiter

e Schulung Werkstattmitarbeiter

e Sonderaktionen
e Werbung Werkstatt
e Werbung Zubehor

3.2.2 Die Entscheidungsmaske des Servicebereichs

Werkstatt
Preis pro Arbeitsweert (EUR)

Werbung (TEUR)

Aktionshucdget (TEUR)

Einstellungen (direkte hitarbeter) 3
Ertlazsungen (direkte Mitarbeiter) 1]

Schulungen (TEUR)

Zubehibr
Preis (ELR)

220

Werbung (TEUR)

“Werkufer (Anzahl)

Yerfligharkeit Zubehdr
Werflgharket

I durchzchnittich =

Ersatzteile
Preiz (ELR)

| 200

“erfligharkeit Ersatzieile
“erflgharket

I durchschnittlich
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4

4.1 Investitionen in Modernisierung

Investitionen, Finanzierung und Planung

Das Autohaus ist raumlich in die 3 Bereiche Verkaufsraum, Service und Verwaltung aufgeteilt.
In allen Bereichen wurden in der Vergangenheit bereits Betrage investiert:

Service/Werkstatt
Restbuchwert 3.0 Mio. €

Verwaltung
Restbuchwert 1.0 Mio. €

Investitionen in den Service
erhbéhen die Kapazitat und
Uber die Qualitat des Werk-
stattbereiches die Kunden-
zufriedenheit.

Investitionen in den Bereich
Verwaltung fihren zu effizien-
teren Ablaufen und erhdéhen
so die Kapazitat eines Verwal-
tungsmitarbeiters.

4.2 Finanzen und Planung (zuschaltbar)

Verkauf
Restbuchwert 3.0 Mio. €

Ein hoherwertiger Verkaufsraum fihrt
zu einem schdneren Ambiente, einer
besseren Prasentation der Produkte
und erhéht die Qualitat des Kauferleb-
nisses der Kunden. Somit sollte ein
héherwertiger Verkaufsraum  auch
indirekt zu héheren Absatzzahlen fih-
ren.

Die Liquiditatssteuerung der Unternehmen kann vom Seminarleiter zugeschaltet werden. Dann
entscheiden die Teilnehmer Uber eventuell aufzunehmende Kredite und dariber, ob sie sich

langfristig verschulden oder entschulden mdchten.

Auch die Planung spielt in der Simulation eine Rolle. Die Planungsgenauigkeit gibt Auskunft
dariber, ob die Ergebnisse der Teams zufalliger Natur sind oder ob Sie das Ergebnis eines

strategischen und zielfihrenden Prozesses sind.

4.3 Die Entscheidungsmaske
Investitionen “Yerkaut VWerkstatt “Yerwaltung
TELR 250 250 100

Flanung PHW | Trarspotter ‘ Gebrauchtwagen | Zubehdr |

Wierkstatt

5.000 5.000 2.000

Umsatz (TEUR)

10.000

kurzfristiger Kreclit langfristiger Kredit Wertpapiere

7300 1] 1]

Finanzen

Finanzen (TELR)

Produktbeschreibung TOPSIM - Car
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5

Abb.:

Organisationsiiberblick Niederlassung

P————nd

Eigentiimer Banken
Personal Beschaffung Modernisierung reK::r:?;g Finanzwesen
Autoverkauf Lager Werkstatt Verwaltung
Zubehor/Ersatzteile
o Preis
o Rabatte o Preis o Preis pro Arbeitswert o Modemisierung
o Werbung o Verfiigbarkeit o Werbung o Planung
o Promotion/Kulanzen o Werbung o Aktionsbudget o Finanzen
o Inzahlungnahme o Mitarbeiter o Modemisierung
o Provisionen o Schulung o Einstellungen
o Modernisierung /Entlassungen
o Einstellungen o Schulung
/Entlassungen
o Schulung

\

h i T T— T
Neuwagen Neuwagen Neuwagen Gebraucht-
Classic Sport Transporter wagen
Gesamtbestand Gesamtbestand Gesamtbestand Gesamtbestand
Classic Sport Transporter Gebrauchtw.
Kunden

T ]

Konkurrenten

Die verschiedenen Bereiche der Niederlassung und ihre Vernetzung in der Organisati-
onsstruktur.

Produktbeschreibung TOPSIM - Car
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6 Entscheidungsformular

Das Entscheidungsformular wird verwendet, wenn die Teilnehmer keinen Rechner zur Verfi-

gung gestellt bekommen.

Markt I Classic Sport Trans- |Markt II Gebraucht
porter wagen
Rabatt (% Preis
vom Listenpreis) (EUR pro
6 4 20 Fahrzeug) 15.000
Promotionen/Kulanz 500 250 100 500
(EUR pro Fahrzeug) | ..o | cocceeeeeeees | evvvvvssnees || aeeeseeseesens
Uberbewertungen (EUR 1.000 1.500 1.500
pro Fahrzeug) | | e | ceerveeeeeenen
Abnahmemengen (An- Ankauf
zahl Fahrzeuge) 700 300 400 (Anzahl Fahr- 900
.............................................. zeuge) | scssersessneen

Provision (%) 1 1 1 2
Vertrieb PKW Transporter Gebrauchtwagen
Werbung (TEUR) 33 15 18
Verkaufer (Endbestand) 11 5 6
Probefahrzeuge X
(Verfugbarkeit) sehr gering gering durschn. hoch sehr hoch
Sonstiges
Corporate Identity 30
(TEBUR) | e
Schulung Verkaufer 50
(TEUR) | ...

Produktbeschreibung TOPSIM - Car 11




Werkstatt Preis pro Werbung Aktions- Einstell- Entlass- Schul-
AW (EUR) (TEURO) budget ungen (di- ungen (di- ungen
(TEURO) rekte MA) rekte MA) (TEURO)
25 25 3 o 50
Zubehor Preis Werbung Verkaufer (An-
(EUR) (TEUR) zahl)
220 5 3
Verfiigbarkeit .
sehr gering gering durchsch. hoch sehr hoch
Ersatzteile Preis
(EUR)
200
Verfiigbarkeit .
sehr gering gering durchsch. hoch sehr hoch
Planung PKW Transporter Gebraucht- Zubehor Werkstatt
wagen
Bruttoumsatz 40.000 15.000 20.000 1.000 8.000
(TEUR) | s | evrvvvies | vvvvveviiee | vvvvveens | eeveeeeenas

Produktbeschreibung TOPSIM - Car
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7 Die Auswertungsmoglichkeiten

7.1 Teilnehmerberichte

Die Simulation bietet folgende Berichte an:

Teilnehmerbericht Inhalt
Nr. 1 Executive Summary
Nr. 2 Marktbericht und Lagerbericht
Nr. 3 Personal und Infrastruktur
Nr. 4 Servicebericht
Nr. 5 Kostenarten-, Kostenstellenrechnung
Nr. 6 Deckungsbeitragsrechnung Fahrzeugverkauf
Nr. 7 Deckungsbeitragsrechnung Service
Nr. 8 Finanzbericht und Bilanz
Nr. 9 Gewinn- und Verlustrechnung
Nr. 10 Marktforschungsbericht
Nr. 11 Geschaftsbericht der Branche

Der Seminarleiter entscheidet, welche Berichte von den Teilnehmern eingesehen werden kdén-
nen. Somit kann die Seminarleitung auch Komplexitat variabel steuern und z.B. in einem Se-
minar getrennt auf internes und externes Rechnungswesen eingehen.

Seminarleiterbericht Inhalt
Nr. 1 Executive Summary
Nr. 2 Marktforschungsbericht
Nr. 3 Geschaftsbericht der Branche
Nr. 4 Interne Ablaufe
Nr. 5 Deckungsbeitrage
Nr. 6 Entscheidungsprotokoll

Produktbeschreibung TOPSIM - Car 13



7.1.1 Beispiel eines Berichts

TATA Interactive Systems GmnbH - D-72070 Tibingen Copyright (c) 2005 by TATA Interactive Systems
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - Car Name: ul
Datum: 03.06.2005 Beispiel.sp
TEILNEHMERBERICHT 2: Marktbericht und Lagerbericht
Marktbericht und Fahrzeugverkiufe
PKW
purch-
Class Class Class Transport | Gebraucht schnitt
Classic Sport Suwv Summe
Listenpreis (Euro/stiick) 35000 50000 0 35000 14500 33750
Rabatt (Euro/stiick) 2100 2000 0 7000 0 2775
Promotion/Kulanzen (Euro/stiick) 500 250 0 100 500 338
Nettopreis (Euro/stiick) 32400 47750 0 27900 14000 30513
verkauf  (Stiick) 700 300 0 400 1350 2750
Nachfrage (Stiick) 700 300 0 400 1350 2750
Rabatte Bestandsfahrzg. (TEuro) 251 162 0 146 339 899
Umsatzerldse (TEuro) 22429 14163 0 11014 18561 66166
Marktanteil (in 10 % 10 % 0% 10 % 10 % 10 %
Eingetauschte Gebrauchte (Stiick) 245 20 0 115 450
Kundenbasis (Fahrzeuge) 6325 2794 0 5886 15005
Marktanteil Kundenbasis (in %) 10 % 10 % 0% 10 % 10 %
Qualitdt Verkaufsrdume 1,00 || Qualitdt verkauf/Beratung PKwW 1,00
qQualitdt verkauf/Beratung Transporter 1,01 || Qualitdt Vverkauf/Beratung Gebrauchtwag 1,01
Bestands- und Lagerbericht Fahrzeugverkaufe
Classic Anzah1 wert/Ein.| Gesamtwert Sport Anzahl wert/Ein.| Gesamtwert
(TEuro) (TEuro) (TEuro) (TEuro)
Anfangsbestand 30 27,0 810,0 Anfangsbestand 15 31,3 469,5
+ Zugang 700 30,5 21350,0 + Zugang 300 42,5 12750,0
- Abgang 700 30,3 21249,3 - Abgang 300 41,9 12590,0
= Endbestand 30 30,3 910,6 = Endbestand 15 41,9 629,5
Suv Anzah1 wert/Ein.| Gesamtwert Transporter Anzahl wert/Ein.| Gesamtwert
(TEuro) (TEuro) (TEuro) (TEuro)
Anfangsbestand 0 0,0 0,0 Anfangsbestand 30 29,0 870,0
+ Zugang 0 0,0 0,0 + Zugang 400 30,5 12200,0
- Abgang 0 0,0 0,0 - Abgang 400 30,4 12158,1
= Endbestand 0 0,0 0,0 = Endbestand 30 30,4 911,8
Gebrauchtwagen | Anzahl wert/Ein.| Gesamtwert SUMME Anzahl wert/Ein.| Gesamtwert
(TEuro) (TEuro) (TEuro) (TEuro)
Anfangsbestand 100 10,0 1000,0 Anfangsbestand 175 18,0 3149,5
+ Eintausch 450 12,0 5400,0 + Eintausch 450 12,0 5400,0
+ Zugang 900 12,0 10800,0 + Zugang 2300 24,8 57100,0
- Abgang 1350 11,8 16013,7 - Abgang 2750 22,5 62011,2
= Endbestand 100 11,8 1186,2 = Endbestand 175 20,7 3638,2

Der Markt- und Lagerbericht in der Simulation TOPSIM - Car

Produktbeschreibung TOPSIM - Car
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7.1.2 Erlauterungen des Berichts

Der Marktbericht gibt Auskunft Gber die Absatz- und Umsatzzahlen der einzelnen Segmente.
Im Lagerbericht lassen sich Bestandsanderungen und Bestdnde des Lagers einsehen. Hier die
Erlduterung der Berichte aus dem Teilnehmerhandbuch

Marktbericht und Fahrzeugverkaufe

Listenpreis

Die Listenpreise flir Ihre Produkte

Rabatt

Die von Ihnen gewahrten Rabatte

Promotion / Kulanzen

Die von Ihnen gewahrten Kulanzen bzw. Promotion

Nettopreis Listenpreis — Rabatt - Promotion / Kulanzen
Verkauf Ihr Absatz im Markt
Nachfrage Nachfrage nach Ihren Produkten

Rabatte Bestandsfahrzg.

Gewadhrte Rabatte bei Verkauf von Fahrzeugen aus dem Bestand

Umsatzerldse

Listenpreis * Absatz - Rabatte Bestandsfahrzeug

Marktanteil

Eingetauschte Ge-
brauchte

Kundenbasis

Anzahl der Kunden, die Ihre Serviceleistungen in Anspruch neh-
men werden pro Fahrzeugtyp

Marktanteil Kundenbasis

Qualitat Verkaufsraume

Die Qualitat wird mit einem Index gemessen. Eine bessere Qualitat
drickt sich in einem héheren Index aus.

Qualitat / Beratung

Die Qualitat der Beratung pro Fahrzeugtyp wird mit einem Index
gemessen. Eine bessere Qualitat drickt sich in einem hoéheren
Index aus.

Bestands- und Lagerbericht Fahrzeugverkaufe

Ausgewiesen wird jeweils die Anzahl, der Wert pro Fahrzeug und
der Gesamtwert.

Anfangsbestand

Zu Beginn der Periode

Produktbeschreibung TOPSIM - Car
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Zugang Eingekaufte Zugange

Abgang Absatz

Endbestand

Am Ende der Periode

Anmerkung: Bei Gebrauchtfahrzeugen gibt es neben dem Einkauf
noch Zugange durch Eintausch im Zusammenhang mit Neuwagen-
kaufen.

7.2 Seminarleiterberichte

Die Seminarleitung erhélt aus der Simulation generierte Berichte, die ihr einen schnellen U-
berblick Gber die Lage der einzelnen Unternehmen gibt. Als Beispiel ist hier der Deckungsbei-

tragsbericht abgebildet.

TATA Interactive Systems - D-72070 Tubingen

Copyright (c) 2005 by TATA Interactive Systems

UNTERNEHMENSPLANSPIEL Periode: 1

TOPSIM - Car Beispiel.sp Datum: 06.06.2005

SEMINARLEITUNGSBERICHT IV: Deckungsbeitrage

UNTERNEHMEN
VERKAUF (in % vom Umsatz)
1 2 3 4 5
Rohiiberschuss Classic 5,24 5,24 5,24 5,24 5,24
Rohiiberschuss Sport 10,09 10,09 10,09 10,09 10,09
Rohiiberschuss Transporter -9,12 -9,12 -9,12 -9,12 -9,12
Rohiiberschuss Gebrauchtwagen 16,46 16,46 16,46 16,46 16,46
Rohiiberschuss (Durchschnitt) 5,67 5,67 5,67 5,67 5,67
Deckungsbeitrag Classic 2,22 2,22 2,22 2,22 2,22
Deckungsbeitrag Sport 7,98 7,98 7,98 7,98 7,98
Deckungsbeitrag Transporter -11,09 -11,09 -11,09 -11,09 -11,09
Deckungsbeitrag Gebrauchtwagen 10,37 10,37 10,37 10,37 10,37
Deckungsbeitrag (burchschnitt) 2,37 2,37 2,37 2,37 2,37
Deckungsbeitrag II PKwW 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32
Deckungsbeitrag II Transporter -12,55 -12,55 -12,55 -12,55 -12,55
Deckungsbeitrag IT Gebrauchtwagen ,28 8,28 8,28 8,2 8,28
Deckungsbeitrag II (burchschnitt) -0,32 -0,32 -0,32 -0,32 -0,32
Deckungsbeitrag III PKW 1,79 1,79 1,79 1,79 1,79
Deckungsbeitrag III Transporter -14,51 -14,51 -14,51 -14,51 -14,51
Deckungsbeitrag III Gebrauchtwagen 6,60 6,60 6, 6,60 6,60
Deckungsbeitrag III (Durchschnitt) -2,04 -2,04 -2,04 -2,04 -2,04
Deckungsbeitrag IV -1,25 | -1,25 -1,25 -1,25 -1,25
UNTERNEHMEN
SERVICE (in % vom Umsatz)
1 2 3 4 5

Deckungsbeitrag I Werkstatt 67,53 67,53 67,53 67,53 67,53
Deckungsbeitrag I zubehor 27,27 27,27 27,27 27,27 27,27
Deckungsbeitrag I (Durchschnitt) 33,76 33,76 33,76 33,76 33,76
Deckungsbeitrag II werkstatt 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Deckungsbeitrag II zZubehér 19,49 19,49 19,49 19,49 19,49
Deckungsbeitrag IT (Durchschnitt) 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Deckungsbeitrag ITI (Service) 27,54 27,54 27,54 27,54 27,54
Deckungsbeitrag IV (Service) 18,37 | 18,37 18,37 18,37 18,37
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7.3 Grafische Ubersichten

|Drucken |2DIBD

3. Nettopreis Typ4 (Euro)

3 ES
31 500
31250 30.300
31.000
30750
30,500 29650
30250
30,000
23750
29500
igégg 28.250
25750 27.000 27.900
28500
28250
25,000
27 750
27 500
27250
27000
26750
2650

Euro

13. Gesamtabsatz (Stuick)

us:2.882

U2:2.026

Grafische Auswertungen konnen im Plenum mit Hilfe eines Beamers présentiert werden und
helfen einen schnellen Uberblick Gber die verschiedenen Ergebnisse der Unternehmen zu be-
kommen.
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8 Die Einstellmoglichkeiten des Seminarleiters
(Auszug)

8.1 Komplexitatsmatrix:

gHandbuch.sp - TOPSIM Car - Seminarleitersystem =] B3
Datei  Bearbeien Ansicht  Simulstion  Extras 7

[ ] e, ===} i b, p; Akiuelle Periode | Periode 1w @

A% | B | BEm <= ] I

[ Wi r Service |’ Gebaude/Lager r Finanzen |’ Personal |’ Faktoren r’ r i r i Ivin Wex [ Wirkungskurven |
Praduktemiarkie PO | Pt | ep2 | Pz | pa | es | pe | Py | P& | Pg | rio |
suv [ [ [} [V v v v ] v v v
Transporier [ vl [vi [v] vl vl ¥l [ vl [vi ¥l
Provisonen [¥] vl ] ] 1 ] ] 1 ] ] ]
Sernice po_ | et | ez | Pz | ep4 | ps | ps | p7 | Pa | pPpa | P10 |
"erbunglAktionsbudget ] ¥l v ¥ =] ] ¥ ] ] v ¥
Finanzhereich PO | Pt |2 | ez | P4 | ps | pe | ey | P& | epg | P1o |
Entscheidung Investitionen E @ D D D D |Z E E E |Z
Entzcheidung Planung v [l [} [ v v [v v v [v [v
Entscheidung Finanzen [ v ] [ ] ] [l [ vl [l [l
Finanzbericht v v [v| [v] v v [v| v v [v| [v|

Hier kdnnen weitere Produktklassen und Entscheidungbereiche zu- und abgeschaltet werden.

8.2 Wirkungsdiagramme

B Handbuch.sp - TOPSIM Car - Seminarleitersystem [ ]

Datei Bearbeiteh  Ansicht  Simulstion  Exiraz 7

A% B Wy | CDmemalt] | 5 g

[“Mrt | Service | Gebdudellager | Finanzen | Personal | Faktoren | Komekturen | Komplexitst | Bezeichnungen hin Wi | Winkungskurven |

1 Durchschittrabatt PKW1J Delta Grundmarktvolumen PKYW1

1 Durchechitrabatt PR Delt

2 Durchschittrabatt PHAZI Dett -5 -0,10
3 Durchschittrabatt PR3 Delt 2 002
4 Durchschittrabatt Cormmer cial 4 -0.01
3 Durchechittrabatt Gebraucht’ g o
L Werbung+Promot?on*Nachfra 1 2 g:g;
7 Werbung+Promotion*Machfra 2 07

5 Werbung+Promotion*Machfra
9 Werbung+Promotion*Machfra
10 Werbung+Promation®dachfr
11 Resthuchweart Werkstatts G
12 Restbuchweert Werkauf! Gus
13 Resthuchinert Wervatung!
14 Gualifikation Vorperiode Yer
15 Gualifikation Vorperiode Ser
16 Training pro Mitarkeiter Verk
17 Training pro Mitarbeiter Serv
18 Anzahl Mitarbeter Service o
19 Anzahl Mitarbeiter Gesamts B
20 +-Abwveichung Kundenbasi
21 +-Abveveichung Kundenbasi
22 +i-Ahwveichung Kundenbasii | [

- [ (B

Die Wirkungsdiagramme sind das Kernstliick der Simulation, da sie die Marktgegebenheiten
und das Zusammenwirken einzelner Entscheidungen abbilden.
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9 Ein Seminar mit TOPSIM - Car

1. Tag 2. Tag 3. Tag
08:30 BegriiBung & Analyse Ergebnisse Analyse Ergebnisse
Einfiihrung Periode 2 (Plenum) Periode 5 (Plenum)
Lehrgesprach
(optional):
»~Das Unternehmen als
vernetztes System" Entscheidung Entscheidung
(Plenum) Periode 3 Periode 6
Expertenteams arbeiten (Gruppenarbeit) (Gruppenarbeit)
sich in die Niederlassung
10:30 ein
Kaffeepause
10:45 Expertengruppen Analyse Ergebnisse .
berichten ber die Nie- | Periode 3 (Plenum) Vorbereitung
derlassungsbereiche HGaupversat;n_qung
(Plenum) (Gruppenarbeit)
Organisation der Grup-
penarbeit Entscheidung
Periode 4
Entscheidung (Gruppenarbeit)
Periode 1
12:30 (Gruppenarbeit)
Mittagessen
13:30 Lehrgesprach: Inputeinheit Analyse Ergebnisse
Grundlagen der Kosten- Periode 6 (Plenum)
rechnung
Kostenarten, Kostenstel- Hauptversammlung
len- Kostentragerrech- Analyse Ergebnisse
nung Periode 4 (Plenum)
15:00 (Plenum) Team-Feedback
Kaffeepause
15:15 Analyse Ergebnisse Entscheidung
Periode 1 (Plenum) Periode 5
(Gruppenarbeit)
Entscheidung
Periode 2
Festlegung von Zielen & | Problemldsung mit der
Strategien Methode des Vernetzten
(Gruppenarbeit) Denkens (Gruppenarbeit)
18:00 (optional)
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10 Zusammenarbeit mit TATA Interactive Systems

Was passiert konkret, wenn Sie TOPSIM - Car erwerben oder mieten?

Lieferung

Einweisung

Erfahrungsaustausch

Hotline-Service

Trainerhandbuch und CD-

Pilotseminar oder Teilnahme am 2-Tage-Training bei TATA In-
teractive Systems. Termine etwa zweimal jahrlich. Wichtig:
einander kennenlernen.

Ad-hoc-Mitteilungen von TATA Interactive Systems, Newsletter,

TOPSIM - Anwendertreffen (1x jahrlich)

TATA Interactive Systems bietet an Werktagen einen kostenlo-
sen Hot-line-Service fir TOPSIM - Planspiele von 08:30 Uhr bis
18:00 Uhr an. Bei Bedarf kdnnen auch abweichende Zeiten
vereinbart werden.

Kurzportrait
TOPSIM

TOPSIM ist der Markenname aller Standard Simulationen der
TATA Interactive Systems GmbH. Die TOPSIM - Planspiele ge-
hen zurlick auf UNICON, die 1982 in Meersburg gegriindet wur-
de und sich seitdem zu Deutschlands Spezialisten fir PC-
gestlitzte Simulationsmodelle entwickelt hat. Seit 2006 geh6-
ren die TOPSIM - Planspiele zum Portfolio der TATA Interactive
Systems, einem der weltweit fihrenden e-Learning Anbieter.

Hat unser Angebot Ihr Interesse gefunden?

TATA Interactive Systems GmbH

Sicher ist bei Ihnen die ein oder andere Frage Neckarhalde 55,
offen geblieben. Bitte nehmen Sie Kontakt mit 72070 Tiibingen

uns auf. Wir freuen uns auf Ihre Email, Ihren

Anruf oder Ihren Brief

Postfach 2671, 72016 Tibingenfon
+49 (0)7071 -79420
fax +49 (0)7071 - 79 42 29
info@topsim.com

www.topsim.com
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