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Das Planspiel TOPSIM - eCommerce

1 Uberblick

Kurzbeschreibung

Zielgruppen

TOPSIM - eCommerce ist ein strategisches Konkurrenz-Planspiel
zum Thema E-Commerce. Die Teilnehmer tGbernehmen in der Rolle des
Geschaftsfihrers die Verantwortung flr den Einstieg eines bestehen-
den Unternehmens in den E-Commerce. Marktanalysen, Sortimentspo-
litik, Pricing, die richtige Mischung aus Online- und traditionellem Mar-
keting-Mix sowie das Vorhalten von IT-, Kundencenter- und Logistik-
Kapazitaten sind kritische Erfolgsfaktoren beim Einsatz dieser Simula-
tion. Oberziele sind Steigerung der Rentabilitat und des Unterneh-
menswertes - realisierbar durch Unterziele wie Kundenbindung und -
zufriedenheit, Produktivitdt und weitere durch die Teilnehmer zu for-
mulierende Ziele und Zielerreichungsgrade. Auf dem virtuellen Markt
stellen sich die Teilnehmer neuen sowie bereits aus der Old Economy
bekannten Problemen, die sie im Team diskutieren und bewaltigen
lernen. Die Teilnehmer planen ihre Unternehmensstrategie und treffen
die damit verbundenen Entscheidungen.

Fir die zwei Bereiche des E-Commerce - B2C (Weinhandel) und B2B
(Fachhandel fir Blrogerate) sowie B2C und B2B (Mobiltelefone) - ste-
hen drei unterschiedliche Szenarien zur Verfiigung. Diese berilcksichti-
gen die Kernunterschiede der beiden Varianten. Wahrend des Spielver-
laufs kann in allen drei Szenarien das Sortiment innerhalb der vorhan-
denen Produktgruppen erweitert oder um weitere Produktkategorien
erganzt werden. In Verbindung mit schnellem Marktwachstum und
saisonalen Schwankungen entsteht eine starke Dynamik, die den
Spielverlauf realitétsnah gestaltet. Dem Teilnehmer wird eine nachhal-
tige Erfahrung des Marktgeschehens im E-Commerce unter Konkur-
renzbedingungen vermittelt.

Komplexitidtssteigerung im Spielverlauf: Das Planspiel ist modular
aufgebaut. Zunachst kdnnen 1-2 Produktkategorien angeboten werden.
Die Komplexitat erhdht sich im Spielverlauf durch Freigabe weiterer
Kategorien. Der Seminarleiter kann bei Bedarf den voreingestellten
Spielverlauf andern und z.B. entscheiden, wann die dritte Produktkate-
gorie zugeschaltet wird.

Je nach eingestelltem Komplexitdtsgrad kann das Planspiel flr ver-
schiedene Zielgruppen eingesetzt werden.

¢ Kaufmannische und technische Mitarbeiter in den Bereichen Ver-
trieb, Marketing und IT

e Mitarbeiter an E-Commerce-Projekten
e Produktmanager
e Nachwuchskréafte / Trainees

e Studenten der Betriebswirtschaftslehre, der Informatik, der Wirt-
schaftsinformatik und von Multimediastudiengangen

e Teilnehmer an Weiterbildungs- und UmschulungsmaBnahmen in
Bereichen wie E-Commerce, Multimedia, Web-Design, etc.

TOPSIM - eCommerce Seite 1



Lernziele

Seminar-
gestaltung

Hardware / Soft-
ware Aspekte

Anmerkung
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e Unternehmerisches Denken und Handeln trainieren
e Markte und Marktentwicklungen einschatzen
e Kundennutzen / Wettbewerbsvorteile einschatzen

e Ziele und Strategien formulieren und sachlich liberzeugend prasen-
tieren

e Zusammenhange und Erfolgsfaktoren zwischen klassischer und On-
line-Werbung, Bekanntheit, Qualitéat und Sicherheit der Website,
angebotenen Produkten, Zahlungsbedingungen, Preisen und gene-
rierter Nachfrage im E-Commerce erkennen

e Ausreichende IT-, Kundencenter- und Logistikkapazitaten planen
und vorhalten; teure Uberkapazitaten vermeiden

e Wachstum gezielt bewaltigen und saisonale Schwankungen verkraf-
ten

e Auswirkungen getroffener Entscheidungen begegnen und fir ent-
stehende Ursachen-Wirkungsgeflige sensibilisieren

e Ermittlung des Kapitalbedarfs und des Break-Even-Zeitpunkts
e Teamarbeit lernen
e Personliches Leistungsvermdgen einschdtzen kénnen

e Bewdhrte Management-Methoden und Instrumente fir die Entschei-
dungsfindung kennen lernen und einsetzen

e Werttreiber fir den Unternehmenserfolg identifizieren

Das Planspiel macht vernetzte Zusammenhange im Unternehmen
far die Teilnehmer ,hautnah™ erlebbar. Zielkonflikte, die sich insbe-
sondere bei der beim Einstieg eines Unternehmens in den E-
Commerce systembedingt ergeben, werden transparent und er-
fahrbar.

Das Planspiel ist flir 8 Perioden ausgelegt. Ein Seminar dauert in der
Regel zwei bis vier Tage. Es kénnen 12 bis 25 Personen teilnehmen,
die in 3 bis 5 Teams eingeteilt werden. Ein Team besteht in der Regel
aus 3 - 5 Teilnehmern und Ubernimmt die Leitung eines Unterneh-
mens.

Die Ausgangssituationen der einzelnen Unternehmen sind gleich. Die
einzelnen Gruppen stehen in Konkurrenz zueinander.

Das Planspiel ist netzwerkfahig und eignet sich auch gut zum Einsatz
als (Internet)-Fernplanspiel.

Es wird ein PC mit Windows NT, 2000 oder XP sowie ein CD-ROM-
und ein Diskettenlaufwerk bendtigt. Das Disketten-Laufwerk ist nur
notig, soweit der Datentransfer nicht tGber ein Netzwerk sondern Uber
Disketten erfolgt.

Benotigter Festplattenspeicher: Sie bendtigen auf der Festplatte
rund 30 MB Speicherplatz.

Benotigter Arbeitsspeicher (Hauptspeicher): Fir die Installation
bendétigen Sie mindestens 128 MB Hauptspeicher (RAM).

Das Planspiel ist in folgenden Sprachversionen erhaltlich:
e deutsch

e englisch

TOPSIM - eCommerce



2 Inhalte des Planspiels

Folgende Querschnittsbereiche unterliegen der Verantwortung des Managements:

Kundenservice (Kundencenter)
Web Design / Server

Vertrieb / Logistik

Einkauf

Verwaltung

Vertrieh
/ lnfstik

Abb.: Entscheidungsbereiche

TOPSIM - eCommerce
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2.1 Produkte und Markte im Planspiel

Szenarien unterschiedlicher Komplexitat

Das Planspiel ist mit Szenarien unterschiedlicher Komplexitat erhaltlich. Zudem kann der Se-
minarleiter die Komplexitat individuell auf die Lehr-/Lerninhalte und Voraussetzungen der
Zielgruppe anpassen. Zu Beginn eines Planspiels kdnnen sowohl ausgelieferte als auch selbst
erstellte Spielversionen je nach Anforderungen der Zielgruppe und der zur Verfigung ste-
henden Zeit ausgewahlt und Uber die Meniflihrung geladen werden.

Business-to-Business

Business-to-Consumer

"
GRISSINI

i)
)

In der Business-to-Business-Variante (bernehmen die Teil-
nehmer die Verantwortung flr den E-Commerce-Bereich fir die
Copy-Fix AG, einem renommierten Hersteller von Kopiergeraten.
Samtliche dieser Aktivitaten wurden in einer eigenstdndigen AG
zusammengefasst. Die Wert-Mengenstrukturen sind dabei auf das
TERTIA - Planspiel TOPSIM - General Management abgestimmt.
Die Teilnehmer verkaufen zu Beginn klassische Schwarz-WeiB-
Kopierer Gber das Internet. Im Laufe der Simulation kénnen weite-
re Produktkategorien (Farbkopierer) sowie spdter auch Kopier-
Fax-Kombinationen und Zubehor als Handelsware in das Sortiment
aufgenommen werden.

In der Business-to-Consumer-Variante sind die Teilnehmer fur
die neue Tochtergesellschaft eines renommierten Weinhauses ver-
antwortlich. Sie fihren einen virtuellen Weinhandel mit anfangs elf
Mitarbeitern und begleiten dessen Aufbauphase lUber acht Quarta-
le. Anfangs werden Weine unterschiedlicher Qualitatsstufen ange-
boten. Die Teilnehmer sind dabei flir den Umfang des Sortiments
verantwortlich.

In spateren Perioden kénnen zusatzliche Produktkategorien ange-
boten werden. Diese generieren zum einen direkt zusatzlichen Um-
satz, zum anderen machen sie auch das Webangebot insgesamt
attraktiver. Die Nachfrage nach Wein wird sich also erhéhen, wenn
nicht nur Wein, sondern auch Zubehér wie Glaser, Korkenzieher,
Literatur, etc. im Angebot ist.

Ausziige aus den ,Wirtschaftsnachrichten"™ im B2C-Bereich

8 TOPSIM — eCommerce
Business to Consumer

ten++++Wirtschaftsnachrichten++++Wirtschaftsnachrichten++++Wirtschaftsnachri

Periode 6

Januar bis Marz des Jahres 02

Dem Weihnachts- und Silvesterboom folgt im Januar die grofRe Katerstimmung.
Wahrend der Nachfrageriickgang bei den einfachen Weinen mit etwa 10% noch im
Rahmen bleibt, muss bei den héherwertigen Produkten mit einem Rickgang der
Nachfrage um 50% gegenlber dem Weihnachtsgeschaft gerechnet werden. Bei den
Tafelweinen wird die durchschnittliche Anzahl von Artikeln pro Bestellung konstant
bleiben. Demgegentiber wird bei den Ubrigen Produktkategorien mit einem Ruck-
gang auf das Niveau der Periode 4 gerechnet.

Seite 4
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Zusatzliches ,,Mobile-Szenario"™ (Handy-Markt mit B2B und B2C)

Auswahl der Szenarien

Datei | Eingabhe Simulation

Heues Spiel anlegen

Spiel laden
Spiel sichern unter
Spiel sichern

Als Szenario speichern

Beenden

TOPSIM - eCommerce

Beim Mobile-Szenario als ein Szenario, das gleichermallen auf die
Herausforderungen im B2B- und B2C-Geschéaft eingeht, Gbernehmen
die Teilnehmer die Rolle von Vorstanden der Sellphone AG, die als
Tochtergesellschaft der Bellheim AG Handys (inkl. Vertrage) und
Zubehor Uber das Internet vertreibt. Die Kunden kénnen dabei (theo-
retisch) von einem Prepaid-Vertrag (Endkunde) bis zum Profi-Vertrag
(Geschaftskunden) auswahlen. Im Verlauf der 8 Geschaftsquartale
kénnen die Teilnehmer sowohl die Produktpalette als auch die Sorti-
mentstiefe anpassen. Dieses Szenario ist auf Anfrage erhaltlich.

Die verschiedenen Szenarien kdnnen einfach Uber die Menlflihrung
aufgerufen werden. In einem eigenen Unterverzeichnis werden
sowohl die Szenarien mit den Ausgangsdaten als auch die Daten
aus Seminaren verwaltet und kénnen jederzeit abgerufen werden.
Die ermodglicht die schnelle und komfortable Parallel-
verwaltung mehrerer verschiedener Planspielseminare mit einem
Seminarleitersystem.

E;*:; Szenario laden E3

Suchen in: |ﬁdata '| Gﬂ @ @ EE
3 alt
[ stdbzb vz_0.s5z

[ stdbzc vz_0.52
[ stmobile vz_0.52

Dateiname: | | Offnen

Dateityp: |Szenarien v|| Abbrechen ‘
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2.2 Beispiel fiir einen Spielverlauf "8-Perioden-Szenario B2C"

Periode 1 und 2 Expansion, dynamisch wachsender Markt.

Periode 3 Eine weitere Produktkategorie kann angeboten werden:

(Champagner und Spirituosen).

Periode 4 Weihnachtsquartal, deutlicher, saisonal bedingter Anstieg

der Nachfrage. Erhebliche Kapazitatsengpasse und Miet-
erhéhungen bei Immobilien. Erste Chance flir schwarze
Zahlen.

Periode 5 ~Katerstimmung®, der Weihnachtsboom ist vorbei. Ein

Betriebsrat grindet sich und ein GroBteil der IT-Abteilung
verldasst das Unternehmen, um sich selbststdndig zu ma-
chen.

Periode 6 Neue Produktkategorie. Zudem gibt es Probleme mit der

Sicherheit und eine anspruchsvollere Kundschaft.

Periode 7 Veranderte gesetzliche Rahmenbedingungen erfordern

Anpassungen in der Strategie. Boom auf den Méarkten.

Periode 8 Weihnachtsgeschaft.

2.3 Generelle Merkmale des Planspiels

Simulationsmodell, das stabile, realitdtsnahe und fir die Trainingsziele addquate Simulati-
onen gewahrleistet.

Ubersichtliche, einfache und reibungslose Bedienung der Planspielsoftware, die auf den
schnellen und unkomplizierten Einsatz im Seminar ausgerichtet ist (z.B. integrierte Sprach-
umschaltung in Seminarleiter- und Teilnehmersoftware bei mehreren Sprachlizenzen). Der
Seminarleiter kann seine volle Konzentration auf Teilnehmer und Lehr-/Lerninhalte richten.

Seminarleiterberichte, die alle relevanten Daten der einzelnen Unternehmen beinhalten,
um dem Seminarleiter einen schnellen Uberblick zu geben und eine schnelle Analyse zu
ermdoglichen.

Aussagekraftiges, umfassendes Berichtswesen fir die Teilnehmer.
Umfangreiches Handbuch, das den Seminarleiter beim Einsatz unterstitzt.

Teilnehmersysteme, an denen die Teilnehmer ihre Entscheidungen mit Hilfe von Planungs-
tools vorbereiten und ihre Ergebnisse analysieren kénnen.

Grafische Auswertung: Fir eine schnelle und komfortable Endauswertung kann der Semi-
narleiter die mitgelieferte Show auf EXCEL-Basis benutzen.

Umfangreiche Online-Hilfe.

Seite 6 TOPSIM - eCommerce



2.4 Inhalte der Entscheidungsbereiche

Im Folgenden sollen alle EntscheidungsgréBen, Uber welche die Teilnehmer im Spiel zu befin-
den haben, kurz vorgestellt werden. Die von den Gruppen gefallten Entscheidungen werden,
je nach technischer Ausstattung bzw. je nach erwlinschter Lernumgebung, entweder in das
computergestitzte Teilnehmersystem (siehe Punkt 3.) oder in Entscheidungsformulare einge-

tragen.
Produktgruppen Tafelweine Pre_mlum- Ch.af“p' Zubehor
weine Spirituosen
Preis (Euro/Einheit)
Werbung klass. (TEuro)
Werbung online (TEuro)
Sales Promotion (TEuro)
Vertrieb Versandkosten (Euro)
Sortimentstiefe (Einh.)
Cl (TEuro) Cl und
Vorkasse O Zahlungsbed.
Nachname O kategorie-
Kreditkarte o unabhangig!!!
Bankeinzug o Nur eine Moglichkeit
Zahlungsbedingungen ankreuzen !!!
(Weniger restriktive
Rechnung O | Bedingungen sind
automatisch zuge-
lassen.)
Produktgruppen Tafelweine Prgmlum— Ch.a.mp. Zubehor
weine Spirituosen
Einkauf Bezug von Lieferant 1 o) @) 0 O
Bezug von Lieferant 2 O O 0] @)
Servertyp Typ A Typ B Typ C
Server Kauf (Anzahl)
Desinvestition (Nr.
IT-Bereich angeben)
Anzahl Betrieb Server
Mitarbeiter
Webauftritt
Aufwendungen Sicherheit (Euro)
TOPSIM - eCommerce Seite 7



Nr. 1 (200 gm)
Nr. 2 (400 gm)
Nr. 3 (800 gm)

Anmietung Objekt

Flache (max. 1 Objekt pro Periode!)

00O

Einstellungen (Anz.)

Versand Entlassungen (Anz.)

Training (Euro)

Einstellungen (Anz.)

Service Entlassungen (Anz.)
(Kunden-
center) Training (Euro)
Verflgbarkeit (Stunden)

Personalnebenkosten (in %)

Kredit kurzfristig

::;Ei?:)e n Kredit langfristig

Festgeld/Wertpapiere

Erlauterungen zu den Entscheidungen:

Vertrieb

Welche Produktkategorien in der jeweiligen Periode zur Verfligung stehen, wird durch das
Szenario bestimmt. In welchen dieser zur Verfligung stehenden Produktkategorien ein Unter-
nehmen tatsdchlich am Markt aktiv ist, liegt wiederum im (strategischen) Entscheidungsbe-
reich der Unternehmensleitung. Es muss hier also zunachst entschieden werden, welche
Marktsegmente bedient werden sollen. Jede angebotene Kategorie verursacht einen Bodensatz
an Verwaltungskosten.

Vertriebsentscheidungen (spezifisch fiir Produktkategorie)
Preise: Angaben in Euro

Werbung: klassische und Online-Werbung

Seite 8 TOPSIM - eCommerce



Sales Promotion: Aufwendungen fir MaBnahmen wie z.B. Give-aways, Preisausschreiben,
etc.

Versandkosten: Angabe in Euro pro Bestellung

Vertriebsentscheidungen (fiir alle Produktkategorien gemeinsam)

Corporate Identity:
Aufwendungen fir externe PR-Agenturen, AuBendarstellung, etc.

Zahlungsbedingungen
Zur Auswahl stehen: Rechnung, Lastschrift, Kreditkarte, Nachname, Vorauszahlung. Bei der
Wahl einer bestimmten Alternative sind die restriktiveren Méglichkeiten eingeschlossen.

Einkauf

Sortimentstiefe: (Anzahl der Artikel pro Kategorie) positive Wirkung auf den Absatz und
negative Auswirkungen auf Verwaltungskosten (z.B. je mehr Artikel angeboten werden, desto
mehr Aufwand entsteht bei der Pflege der Artikeldaten in der Datenbank).

Auswahl des Lieferanten: es existieren zwei verschiedene Lieferanten mit unterschiedlichen
Mengenstaffeln: GroBhandler (ist bei kleinen Mengen giinstiger) und Hersteller (ist bei groBen
Mengen glinstiger). Die Lieferzeiten kénnen ebenfalls je nach Lieferant unterschiedlich sein.

IT Bereich
Server

Investition Server: Es stehen drei Servertypen zur Auswahl. Charakteristische Merkmale
sind Kaufpreis, Kapazitat in Page Impressions pro Quartal, Nutzungsdauer (in Quartalen),
Verfligbarkeit sowie sonstige fixe Kosten.

Desinvestition: Server kdnnen auch desinvestiert werden (sinnvoll bei Kapazitatsanpassun-
gen, um die Kosten fir nicht ldanger benétigte veraltete Server zu sparen).

Anzahl Mitarbeiter
Betrieb Server: Mitarbeiter sind flr Verfigbarkeit der Server verantwortlich.

Webdesign: Die Mitarbeiter im Bereich Webdesign sorgen fiir eine professionelle Gestaltung
des Internetauftritts. Je mehr Mitarbeiter hier arbeiten (relativ zur Konkurrenz), desto hdéher
ist die Attraktivitat der Website fur die potenziellen Kunden.

Sicherheit

Aufwendungen fir die Sicherheit der Website erhéhen das Sicherheitsniveau und sorgen somit
fir deren Attraktivitat und steigern somit letztendlich den Marktanteil.

Biiroflachen

Es kénnen verschiedene Objekte angemietet werden, die sich hinsichtlich der Fléache, der Mie-
te im Quartal, der Betriebskosten sowie der Einrichtungskosten unterscheiden. Wenn der Fla-
chenbedarf nicht gedeckt wird, sinkt die Produktivitat der Mitarbeiter.

Versand

Einstellungen / Entlassungen von Mitarbeitern: sowohl bei Einstellung als auch bei Entlassung
entstehen Kosten (z.B. flir Recruiting-Workshops, Wiedereingliederungshilfen).

Mitarbeiter von einer Zeitarbeitsfirma zu entsprechend hohen Preisen werden automatisch
eingestellt, falls die Kapazitat der Versandmitarbeiter nicht ausreicht.

Training: Aufwendungen fir Training (wirkt positiv auf die Produktivitat).

TOPSIM - eCommerce Seite 9



Service (Kundencenter)

Einstellungen / Entlassungen von Mitarbeitern: Im Kundencenter kénnen keine Zeitar-
beiter eingesetzt werden, da hier ein bestimmter Wissensstand erforderlich ist. Die Auslas-
tung des Kundencenters hdangt ab von der zu bewaltigenden Menge an Anrufen (diese steigt
u.a. dann stark, wenn die Auslastung der Server zu hoch ist). Eine hohe Auslastung bewirkt
lange Wartezeiten flir die Anrufer, die Dauer der Wartezeit im Kundencenter wiederum be-
einflusst stark die Kundenzufriedenheit.

Training: erhdht die Produktivitdat der Kundencenter-Mitarbeiter

Verfiigbarkeit des Kundencenters: sinnvoll sind in der Regel maximal 14 Stunden am
Tag. Eine hohe Verfligbarkeit hat positive Wirkungen auf die Kundenzufriedenheit, erhéht na-
tdrlich jedoch auch den Personalbedarf.

Finanzen

Aufnahme eines kurzfristigen Kredits (wird in der nadchsten Periode getilgt), Verzinsung in
der aktuellen Periode).

Aufnahme eines langfristigen Kredits (wird nach 10 Perioden getilgt, d.h. der langfristige
Kredit lauft bis zum Ende der Simulation, Verzinsung in jeder Periode).

Ein Uberziehungskredit (mit schlechteren Zinskonditionen) wird automatisch vergeben,
wenn die bisherige Finanzierung nicht ausreicht, um die Verluste zu decken.

Anlage in Festgeld/Wertpapieren

2.5 Das Berichtswesen

Den Teilnehmern steht ein aussagekraftiges Berichtswesen mit einer Fille von In-
formationen zur Verfliigung. Es umfasst folgende Berichtsarten:

e Marktbericht
e Flachen-, Personal- und IT-Bericht

e Einkaufs-, Versand- und Kunden-
center-Bericht

e Internes Rechnungswesen Kostenartenrechnung
Kostenstellenrechnung
Kostentragerrechnung
Kostentragerstiickrechnung
Deckungsbeitragsrechnung

e Externes Berichtswesen Finanzbericht und Bilanz
Gewinn- und Verlustrechnung
Cashflow-Statement

e Marktforschung

e Geschaftsberichte der Branche
mit wertorientierten Kennzahlen

Seite 10 TOPSIM - eCommerce



2.5.1 Online-Markt-Ubersicht

Dieser Bericht liefert eine Ubersicht iiber die getroffenen Entscheidungen und die daraus re-
sultierenden Ergebnisse im Markt.

TATA Interactive Systems - D-72070 Tibingen Copyright (c) 2001 by TATA Interactive Systems
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - eCommerce Name : U1l
Datum: 07.09.2001 /b2c Std
Teilnehmerbericht 1: ONLINE - MARKT - UBERSICHT
MARKTDATEN DER PRODUKTE Produktkategorie
Tafelwein |Premiumwein SUMME
Preis (EURO/Stiick) 6,00 12,00 -
Werbung (klassisch) (EURO) 10000 10000 20000
Werbung (online) (EURO) 5000 5000 10000
Sales Promotion (EURO) 5000 10000 15000
Berech. Versandkst. (EURO/Best.) 6,00 6,00 12
Bestellungen (Anzahl) 4930 3278 8208
Fakturierb.Bestellungen (Anzahl) 4898 3270 8168
Kundenretouren (Anzahl) 32 8 40
Bestellte Artikel (Anzahl) 33040 10984 44024
Warenumsatz (TEURO) 198 131 329
Erhaltene Versandkosten (TEURO) 29 19 48
= Bruttoumsatz (TEURO) 227 151 378
Forderungsausfdlle (TEURO) 1 0 1
= Nettoumsatz (TEURO) 226 150 376
Tats. Versandkst./Best. (EURO) 6,60 7,10
MARKTDATEN DES UNTERNEHMENS
Bekanntheitsgrad (in %) 10,83
Qualitat Web-Site (Index) 1,00
Anzahl der Visits (in Tausend pro Periode) 164
Auslastung des Kundencenter (in %) 84,33
Durchschnittliche Wartezeit (in Minuten) 4,12
Kundenzufriedenheitsindex 1,08

Marktdaten der Produkte

Preis
(Euro/St.)

Werbung (Klassisch)
(Euro)

Werbung (Online)
(Euro)

Berechn.
Versandkosten

Anzahl Bestellungen

Anz. fakturierb. Be-
stellungen

Kundenretouren

TOPSIM - eCommerce

Preis in Euro/St. fur die jeweilige Produktkategorie. Wert resultiert
aus eigener Entscheidung.

Traditionelle Werbung wirkt in der aktuellen Periode starker aber
auch nachhaltig in der folgenden Periode; die Werbeausgaben aller
Unternehmen beeinflussen auch das Marktvolumen. Wert resultiert
aus eigener Entscheidung.

Online-Werbung wirkt sich hauptséachlich auf die zu entscheidende
Periode aus und hat wenig Nachhaltigkeit; die Werbeausgaben aller
Unternehmen beeinflussen auch das Marktvolumen. Wert resultiert
aus eigener Entscheidung.

Versandkosten, die dem Kunden pro Bestellung in Rechnung ge-
stellt werden. Wert resultiert aus eigener Entscheidung.

errechnet sich je nach Kategorie aus dem Marktanteil am Marktvo-
lumen.

Anzahl der gesamten Bestellungen abzliglich aller Retouren

fallen je nach Produktkategorie unterschiedlich an. Kundenretouren
lassen sich durch Anzahl der IT-Mitarbeiter reduzieren (Data-
Mining).

Seite 11



Anzahl bestellter Artikel Anzahl der fakturierbaren Bestellungen multipliziert mit der durch-
schnittl. Anzahl an Artikeln pro Bestellung

Erhaltene Versandkos- Berechnete Versandkosten multipliziert mit Anzahl fakturierbarer
ten (Euro) Bestellungen

Forderungsausfille sind abhangig von den Zahlungsbedingungen, die eingeraumt wer-
(Euro) den und von den Mitarbeitern im IT-Bereich (Data-Mining)
Tatsdchl. Vertr.aufw. Externe Aufwendungen (Verpackungskosten + Versandkosten)
(Euro/Best.)

Marktdaten des Unternehmens
Bekanntheit (Index) Ergebnis der Werbe- und CI-MaBnahmen (auch aus Vorperioden)

Qualitat / Attraktivitat resultiert aus den Parametern Sicherheitsindex, Sortimentstiefe,
der Web-Site Server-Verfligbarkeit, Anzahl Mitarbeiter im Webdesign (rel. zur
Konkurrenz) und Anzahl der Produktgruppen

Anzahl der Visits abhangig von Qualitat der Web-Site, Kundenzufriedenheit und Be-
kanntheit

Auslastung des Kunden- s. Teilnehmerbericht III (Mitarbeiter Kundencenter)
centers

Durchschnittl. Wartezeit s. Teilnehmerbericht III (Mitarbeiter Kundencenter)

Kundenzufriedenheit abhangig von Versanddauer, -kosten, Anzahl der Produktkatego-
(Index) rien, Qualitdt der Web-Site, Auslastung + Sicherheit der Server und
Wartezeit (Kundencenter)

2.5.2 Flachenverwendungs-, Personal- und IT-Bericht

TATA Interactive Systems GmbH - D-72070 Tibingen Copyright (c) 2001 by TATA Interactive Systems
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - eCommerce Name : U1l
Datum: 07.09.2001 /b2c Std
Teilnehmerbericht 2: FLACHENVERWENDUNG, PERSONALBERICHT, IT-BERICHT
Flachenkosten Abschreibungen BGA (TEuro)
KOSTEN DER FLACHE
ABSCHREIBUNG BGA Flache Miet- Betriebs-| Gesamt-— Neuwert Abschrei- Rest-
kosten kosten kosten BGA bung pro buchwert
(am) (Euro) (Euro) (Euro) Periode
Flache (Beginn der Periode) 400 14000 1800 15800 35000 1900 33100
Anmietung von Fl&che 0 0 0 0 0 0 0
Verfiigbare Flache 400 14000 1800 15800 35000 1900 33100
FLACHENVERWENDUNG Gesamt Einkauf Versand Service IT Verw.
Flachenbedarf (absolut) 410 50 170 35 90 65
Flachenbedarf (Anteile) 1,00 0,12 0,41 0,09 0,22 0,16
Flachenauslastung (in %) 102,50
Kostenstellen
PERSONALBERICHT
Einkauf Versand Service IT Verw. SUMME
Personalanfangsbestand 1 2 1 2 1 7
+ Einstellungen 1 1 0 0 2 4
- Entlassungen 0 0 0 0 0 0
- Fluktuation 0 0 0 0 0 0
= Personalendbestand 2 3 1 2 3 11
Lohne/Gehalter 13200 14400 4800 24000 27000 83400
+ Einst./Entl./Training 6000 11000 5000 0 12000 34000
+ Personalnebenkosten 5280 5760 1920 9600 10800 33360
+ Pensionsriickstellungen 660 720 240 1200 1350 4170
= Summe Personalkosten 25140 31880 11960 34800 51150 154930
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IT ABSCHREIBUNG Typ Beschaff.-| Anschaf.-|Nutzungsd.| Abschr./ Rest- Sonst.
(A/B/C) periode kosten in Per. Periode buchwert Fixkosten
Server Nummer 1 A 1 10000 12 833 9167 3000
Server Nummer 2 A 1 10000 12 833 9167 3000
SUMME - - 20000 - 1667 18333 6000
IT-KAPAZITATEN Typ Norm. Kap. Mitarbeiter Verfiigb. Tats.Kap.
(A/B/C) (in TEinh.) | pro Server (Index) (in TEinh.)
Server Nummer 1 A 1000 0,50 0,80 800
Server Nummer 2 A 1000 0,50 0,80 800
SUMME / DURCHSCHNITT - 2000 1 0,80 1600
IT-BERICHT
Gesamtkapazitdt (in Tsd Einheiten) 1600
Page-Impressions (in Tsd Einheiten) 985
Auslastung der Server (in %) 61,56
Gesamtverfiigbarkeit (in %) 95,00
Sicherheitsindex 1,06
Mitarbeiter im Web-Design (Anzahl) 1

Flache/Abschreibung BGA

Flache
(Beginn der Periode)

Anmietung von Flache
(akt. Per.)

Abschreibungen Betriebs-

und Geschiaftsausstattung
(BGA) (Euro)

Flachenbedarf (absolut)

Flachenbedarf (relativ)

Flachenauslastung

Personalbericht
Einstellungen
Entlassungen
Lohne/Gehidlter
Einst./Entl./Training

Personalnebenkosten

Pensionsriickstellungen

TOPSIM - eCommerce

Blroraume, die am Anfang der Periode zur Verfigung
standen. (Flachen missen immer mit BGA ausgestat-
tet werden. Dies wird automatisch von der Simulation
Ubernommen.)

Die in der aktuellen Periode zusatzlich angemieteten
Flachen.

Fester Betrag als Mischsatz aus Sofortabschreibung
und linearer Abschreibung Gber 5 und 10 Jahre
errechnet sich aus dem Grundbedarf und einer von der

Anzahl der Mitarbeiter abhdngigen GréBe

prozentualer Anteil des Flachenbedarfs der einzelnen
Kostenstellen am gesamten Flachenbedarf

bei einer Auslastung von mehr als 100% wird die Pro-
duktivitat der Versand-Mitarbeiter wegen Platzmangel
eingeschrankt

EntscheidungsgroBe

EntscheidungsgroBe

= Personalendbestand * Gehalt in jeweiligem Bereich
Summ der Kosten fiir entsprechende MaBnahmen

= Léhne/Geh. (Euro) *
Be in %)

Pers.-Nk (Entscheidungsgro-

= Lohne/Geh. (Euro) * Pens.rlickst.satz
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IT-Abschreibung

Abschreibungen / Periode

Mitarbeiter pro Server

IT-Kapazitaten

Mitarbeiter im IT-Bereich

Verfiigbarkeit

IT-Bericht

Gesamtkapazitat

Page-Impressions

Auslastung der Server

Gesamtverfiigbarkeit

Sicherheitsindex

Mitarbeiter im Webdesign

Anschaffungspreis der Server
Nutzungsdauer

EntscheidungsgréBe mit Einfluss auf Verfligbarkeit der
Server und Kundenzufriedenheit sowie Data-Mining.

Anzahl der MA hat Einfluss auf Anzahl der Kundenre-
touren, Forderungsausfalle und Verfligbarkeit der Ser-
ver

abhangig von der Anzahl der Mitarbeiter im IT-Server-
Bereich

Summe der normalen Kapazitat * Verfligbarkeit (=
tatsachliche Kapazitat)

Anzahl der Seiten, die bei einem Visit durchschnittlich
aufgerufen werden multipliziert mit der Anzahl der
Visits

gesamte Server-Kapazitat
= Page-Impressions

*100

Bericksichtigung aller Verfligbarkeiten der einzelnen
Server bezogen auf die Gesamtkapazitat (100%)

Aus den Investitionen in Sicherheit resultierender

Wert

Anzahl der Mitarbeiter, die den Aufbau der Web-Site
gestalten und den Inhalt erneuern > wirkt auf Quali-
tat der Web-Site

2.5.3 Einkaufs-, Versand-, Kundencenter Bericht

TATA Interactive Systems - Tibingen Copyright (c) 2001 by TATA Interactive Systems
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - eCommerce Name: U1l
Datum: 07.09.2001 /b2c Std
Teilnehmerbericht 3: EINKAUFS-, VERSAND- UND KUNDENCENTER BERICHT

EINKAUFSBERICHT KATEGORIE KATEGORIE
Tafelwein Premiumwein
Wareneingang (Wert in TEuro) 92 63
Sortimentstiefe (in Einheiten) 500 900
Einkaufspersonal (Bedarf in Personen) 0,65 0,80
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VERSANDMITARBEITER Faktor Best./Per.
Normale Produktivitéat (Beginn) 1,00 4000
Produktivitatsverlust Einarbeitung -0,07 -267
Produktivitatsgewinn Training 0,03 120
Produktivitatsverlust Platzmangel -0,02 -98
Gesamtproduktivitdt eines Mitarbeiters/Per. 0,94 3756
AUSLASTUNG DER MITARBEITER

Anzahl fakturierbarer Bestellungen der Periode 8168
Kapazitatsbedarf 8248
Bedarf an Versandmitarbeitern 2,20
ggf. Mitarbeiter Zeitarbeitsfirma 0,00
Auslastung der Versandmitarbeiter in % 73,20
LIEFERZEITEN (in Tagen) Lieferant Versand
Tafelwein 2,00 1,66
Premiumwein 2,00 1,66
MITARBEITER KUNDENCENTER Faktor Anr./Per.
Normale Produktivitat (Beginn) 1,00 9000
Produktivitatsverlust Einarbeitung 0,00 0
Produktivitdtsgewinn Training 0,00 45
Gesamtproduktivitdt eines Mitarbeiters/Per. 1,00 9045
AUSLASTUNG DER MITARBEITER

Anzahl der abzuwickelnden Kundenkontakte 7627
Bedarf an Mitarbeitern 0,84
Anzahl der Mitarbeiter 1
Kapazitat in Kundenkontakte 9045
Tatsdchlich bewdltigte Kundenkontakte 7627
Auslastung der Servicemitarbeiter in % 84,33
Durchschnittliche Wartezeit bei Anruf des Kunden in Minuten 4,12

Einkaufsbericht
Wareneingang
Sortimentstiefe

Personalbedarf Einkauf

Versandmitarbeiter

Produktivitat am Anf. d.
Per.

Verlust durch Einarbeitung

Gewinn durch Training

Verlust durch Platzmangel

Gesamtproduktivitat

Anzahl der Bestellungen

TOPSIM - eCommerce

Warenwert in Euro
Anzahl der Artikel aus einer Produktkategorie

errechnet sich aus der Anzahl der Bestellungen und der gewahl-
ten Sortimentstiefe

= Gesamtproduktivitat der Vorperiode ohne Platzmangelverlust

Produktivitdtsverlust entsteht bei Neueinstellungen/Fluktuation

Aus den Ausgaben fir Training resultierender Produktivitdtsge-
winn, weil héhere Qualifizierung des Personals

gilt nur fir die Periode, in der Platzmangel herrscht (kein Ein-
fluss auf die Produktivitat der nachsten Periode)

= Summe der Teilfaktoren. Beeinflusst direkt die madglichen
Bestellungen pro Periode (d.h. die Kapazitat der Versand-MA);
kann auch gréBer 1 sein

= Anzahl fakturierbarer Bestellungen (s. Teilnehmer-Bericht 1)
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Bedarf an Mitarbeitern ei-
ner Zeitarbeitsfirma

Lieferzeiten

Mitarbeiter Kundencenter

Gesamtproduktivitat

Anzahl abzuwickelnder Anr.

Bewadltigte Anrufe

Durchschnittliche Wartezeit
des Kunden

fehlendes Personal wird automatisch von einer Zeitarbeitsfirma
rekrutiert (Produktivitat = 1,0 I11)

Fremdpersonal wird nur dort eingesetzt, wo einfache Hilfstatig-
keiten (z.B. Verpacken) verrichtet werden kdénnen. Kurzfristige
Auftragsschwankungen kénnen so ausgeglichen werden (hohe
Kosten !!I)

sind abhdngig von der Lieferzeit des Lieferanten und der Aus-
lastung der Versandmitarbeiter (je naher die Auslastung an der
Kapazitatsgrenze liegt, um so langer ist die Lieferzeit)

= Summe der Werte

Beeinflusst direkt die Kapazitat, ausgedrickt in Anrufen pro
Quartal

Resultiert indirekt aus der Anzahl der Visits (bzw. PI), der Ser-
verauslastung

Max. = Kapazitatsgrenze; wird diese nicht erreicht, so entspre-
chen sie der Anzahl der abzuwickelnden Anrufe im Kundencen-
ter

direkte Abhangigkeit von der Auslastung des Kundencenters

2.5.4 Geschaftsberichte der Branche

Die Geschéftsberichte der Branche enthalten die Gewinn- und Verlustrechnungen sowie die
Bilanzen aller konkurrierenden Unternehmen. Es ist somit mdéglich, einen Uberblick Gber den
Erfolg der einzelnen Unternehmen zu bekommen.

TATA Interactive Systems - D-72070 Tibingen Copyright (c) 2001 by TATA Interactive Systems
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - eCommerce Name : U1l
Datum: 07.09.2001 /b2c Std
Teilnehmerbericht 10: GESCHAFTSBERICHTE DER BRANCHE
UNTERNEHMEN
GEWINN- UND VERLUSTRECHNUNG (TEURO)
1 2 3 4 5

Nettoumsatz 377,07 377,07 377,07 377,07 377,07
- Wareneinsatz 156,22 156,22 156,22 156,22 156,22
- Personalaufwand 154,93 154,93 154,93 154,93 154,93
- Abschreibungen 3,57 3,57 3,57 3,57 3,57
- Sonstiger Aufwand 184,67 184,67 184,67 184,67 184,67
= BETRIEBSERGEBNIS -122,32 -122,32 -122,32 -122,32 -122,32
+ Ertrage aus Wertpapiergeschaften 5,50 5,50 5,50 5,50 5,50
- Zinsen und dhnliche Aufwendungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
= ERGEBNIS D. GEW. GESCHAFTSTATIGKEIT -116,82 -116,82 -116,82 -116,82 -116,82
+ AuBerordentliches Ergebnis 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
= GESAMTERGEBNIS -116,82 -116,82 -116,82 -116,82 -116,82
- Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
= PERIODENUBERSCUHUSS / -FEHLBETRAG -116,82 -116,82 -116,82 -116,82 -116,82
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UNTERNEHMEN
BILANZ (TEURO)
1 2 3 4 5
AKTIVA
ANLAGEVERMOGEN 51,43 51,43 51,43 51,43 51,43
Sachanlagen
Grundstiicke/Bauten - - - - -
BGA/EDV 51,43 51,43 51,43 51,43 51,43
UMLAUFVERMOGEN 685,92 685,92 685,92 685,92 685,92
Forderungen aus Lief. und Leistungen 18,85 18,85 18,85 18,85 18,85
Wertpapiere 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00
Kassenbestand 117,06 117,06 117,06 117,06 117,06
BILANZSUMME 737,35 737,35 737,35 737,35 737,35
PASSIVA
EIGENKAPITAL 733,18 733,18 733,18 733,18 733,18
Gezeichnetes Kapital 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00
Kapitalriicklage 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Gewinnriicklage 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gewinn- / Verlustvortrag 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Periodeniiberschuss / -fehlbetrag -116,82 -116,82 -116,82 -116,82 -116,82
PENSIONSRUCKSTELLUNGEN 4,17 4,17 4,17 4,17 4,17
VERBINDLICHKEITEN
Verbindlichkeiten ggiib. Kreditinst. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Restlaufzeit tber 5 Jahre 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Restlaufzeit unter 1 Jahr 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Uberziehungskredit 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
BILANZSUMME 737,35 737,35 737,35 737,35 737,35

Die Teilnehmerberichte werden im Seminarleitersystem automatisch als pdf-Datei generiert
und kdnnen am Ende jeder Periode ausgedruckt werden. Daneben besteht flir die Teilnehmer,
die Mdglichkeit das gesamte Berichtswesen, sofern die Gruppen mit einem PC arbeiten, in
ihrem Teilnehmersystem einzusehen.

TOPSIM - eCommerce Seite 17



3 Teilnehmersystem

Das Teilnehmersystem ist ein zusatzliches Hilfsmittel im Seminar, das eingesetzt werden kann, falls
die Teilnehmer je Gruppe Uber einen PC verfligen. Mit dieser Software kénnen sich die Teilnehmer
in die Ausgangssituation ihres Unternehmens einarbeiten und wahrend des Planspiels Berichte der

vergangene

n Perioden einsehen oder ausdrucken.

Der Datenaustausch zwischen Seminarleitersystem und Teilnehmersystemen:

Uber die sog. Teilnehmer-Transferdisketten. Mit diesen Disketten geben
die Teilnehmer ihre Entscheidungen an den Seminarleiter und erhalten
von diesem die Ergebnisse (Berichte) der jeweils vorangegangenen Peri-
oden. In dieser Konstellation ist das Planspiel in jedem Seminarraum
ohne besonderen technischen Aufwand durchfihrbar.

Uber ein Netz. In diesem Fall erfolgt der Datenaustausch direkt (iber ein
lokales Netzwerk.

B T eilnehmerberichte - Berechnung vom 04.11.02 13:52
Datei Bearbeiten

Aktuelles Unter

[u1 ~ | aktuelle Periode: | Periode 5 -] E

Ve FlchfPr.IT | Enkatharand it | Ksaran, Kostsetarshn. | Kosangarschn, | Dsngsbekgrn. |G | ranarans | Wkfoschngsbr | Gesahgabats |

Dﬁuswﬁhlen
|1— of |1— ﬂ = | Zoaom: IW
-
UNICCH GmbH - D-72070 Tibingen Copyright (o) 2001 by UNICCH
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternebmen: 1 Periode: 5
TOPSIH - eComerce Hame : U1l
Datum: 04.11.2002 JEConm. sp
Teilnehmerbericht 1: CONLINE - MARRET - UEERSICHT
MAEKETDATEN LER PRODUETE Produktkategorie
SW-Eopierer|Farbkopiere |KEombigerate SUMME
Preis [EURO/ Stick) 3000,00 %000, 00 550,00 =
Werbung (klassisch) [EURO) 50000 10000 10000 70000
Werbung (online) [EURD) 20000 5000 5000 30000
Sales Promotion (EURD) 5000 5000 5000 15000
Eerech. Versandkst. (EURO/Best.) 80,00 80,00 30,00 130
Bestellungen {(Bnzahl) 54 108 &6l16 1308
Fakturierk.Bestellungen(inzahl) 580 107 =10 1257
Eurdenretouren (Anzahl) 4 1 [} 11
Bestellte Artikel [Anzahl) laaz 154 1753 356%
Warenumsatz [TEURD) 4936 1388 54 7336
+ Erhaltene Versandkasten (TEURD) 46 ] 18 72
= Bruttoumsatz (TEURO) S03E 1394 G2 7408
- Forderungsausfalle [TEURD) z1 = 4 30
= HNettoumsatz (TEURC) 5011 1388 e78 7377
Tats. Versandkst./Best. (EURD) 80,00 85,00 12,00

<]

Abb.: Berichtsanzeige im Teilnehmersystem
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ETDPSIM eCommerce - Teilnehmersystem
Datei Berichte Sonstiges Hilfe

Inhalt der Hilfe zu TOPSIM - eCommerce

Hilfe zu den Entscheidungen der Teilnehmer

®* Vertrieh

® Finleauf

® T (Leistungserstellung 13

® Versand und Kundencenter (Leistungzerstellung 33
# Finanzen

Abb.: Hilfefunktion im Teilnehmersystem

etiode b - TOPSIM eCommerce - Teilnehmersystem

Dateli Berichte Sonstiges Hilfe

b
i

r/Errlscheidungsdaten Urtermehmen 1 (vorbelegt aus Perode &)

ﬁ-@i

“rtrieb/Einkaut Yertrieh SWy-Kopierer Farbkopierer Komhigerate
Preis (ELRC) 3.000 3.000 a50
Wierhung klass. (TEURC) a0 10 10
Werhung anling (TELURO 20 b} a
Sales Promotion (TELURD) & A @
Yersandkosten (EURDY a0 a0 ao
Sortimentstiefe (Einheiten) a0 30 3o
ClTEURD) | 100|
Zahlungshedingungen
Zahlungsbedingung | Kreditkarts hdl|
Lieferanten SW-Kopierer Farbkopierer Kombigerite
Lieferant | Zertrallzacer w || Zertrallacer w || Zertrallacer w |

Abb.: Ausschnitt aus den Entscheidungsdaten im Teilnehmersystem
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4 Seminarleitersystem

Das Seminarleitersystem ist das eigentliche Planspiel. Mit dieser Software alleine kénnen Sie
das gesamte Planspiel durchfiihren, d.h. Entscheidungen der Teilnehmergruppen eingeben, die
Perioden rechnen und Berichte ausgeben. Die eigentliche Simulation (Periode rechnen) findet
nur mit dem Seminarleitersystem statt.

El:omm.sp - TOPSIM eCommerce - Seminarleitersystem —I—I_ = 1'

Datel Eingabe Simulation Berichte Daten-Transfer Auswertung Werkzeuge Sonstiges Hilfe

z Z E m Aktuelle Periode ’m @ E l

Abb.: Grundmenu

Das Grundmeni bietet Thnen alle Funktionen, die Sie als Seminarleiter wahrend eines Plan-
spiels nutzen kénnen.

4.1 Auswertungen

Die Seminarleitung kann alle Teilnehmerberichte aufrufen erhalt aber zusatzlich noch spezielle
Seminarleiter-Berichte. In den Seminarleitungsberichten finden Sie in kompakter Form die
wichtigsten Ergebnisse aus den Berichten der Teilnehmer sowie weitere Informationen, die bei
der Interpretation von Marktergebnissen hilfreich sind. Daneben steht eine umfangreiche gra-
fische Auswertung mit Uber 25 darstellbaren EinzelgroBen bereit, die sich besonders zur Be-
sprechung der Periodenergebnisse im Plenum sehr gut heranziehen lasst.

El:omm.sp - TOPSIM eCommerce - Seminarleitersystem o | Dlﬂ
Datei Eingabe Simulation Berichte Daten-Transfer Auswertung Werkzeuge Sonstiges Hilfe

Z @ E m Aktuelle Periode ’m @ E

296

14. ¥isits (Anzahl in Tsd.)

280
260
240
228
220
200
180 177

160

140

Anzahl in Tsd.

120

100

a0

B0

40

20

o u s

Rechne Periode 4
Rechne Periode 5
Sichere Spiel

Abb.: Beispiel einer grafischen Auswertung
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4.2 Variationsmoglichkeiten
In TOPSIM - eCommerce wird ein Standard-Spielverlauf mitgeliefert (vgl. Punkt 2.4).

Dariber hinaus kénnen beliebig viele eigene (leicht oder stark veranderte) Szenarien auf
Festplatte oder Diskette gespeichert werden, um spater eigene Szenarien oder alte Spiel-
Daten laden zu kénnen. Ndheres hierzu erfahren Sie unter Punkt 2.4.

4.3 Hardware / Software Aspekte

Es wird ein PC mit Windows NT 4.0, 98, 2000 bzw. XP sowie ein CD-ROM- und ein Disket-
tenlaufwerk bendtigt. Das Disketten-Laufwerk ist nur nétig, soweit der Datentransfer nicht
Uber ein Netzwerk sondern Uber Disketten erfolgt.

Bendtigter Festplattenspeicher: Sie benétigen auf der Festplatte rund 30 MB Speicher-
platz.

Bendtigter Arbeitsspeicher (Hauptspeicher): Fir die Installation bendétigen Sie mindes-
tens 128 MB Hauptspeicher (RAM).
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5 Seminarkonzepte

5.1 Technischer Ablauf im Seminar

¥ Gruppe |
< <

Spielleiter Entscheidungen

Eingabe\A

Abb.: Seminarablauf ohne Teilnehmersysteme

Gruppe |
' o Entscheidungen . N
Spielleiter
< o] -
il
Datenaustausch
\ per Diskette oder

liber das Netz

O

o i
Il
Eingabe QQ " Ergebnisse

Abb.: Seminarablauf mit Teilnehmer-PCs
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5.2 Beispiel fiir ein 4-Tage-Seminar

TOPSIM - eCommerce

Tag 1 Tag 2 Tag 3 Tag 4
08:30 EinfUhrung in das Lehrgesprach: Strate- [Lehrgesprach: techni- Lehrgesprach zum
Seminar. Vorstellung gien und Geschafts- sche und rechtliche Thema intern. Rech-
der Teilnehmer und des | modelle im E- Aspekte des E- nungswesen, Erfolgs-
Trainers, Aufnahme der | Commerce, Commerce, Sicherheit messung und Control-
Seminarerwartungen E-Business im eigenen |im E-Commerce, Ab- ling, Erfolgsplanung und
Unternehmen wicklung von Zahlungen | Break-Even-Zeitpunkt
(Plenum)
Kaffeepause
10:30 Lehrgesprach: Grundla- | Entscheidungen der Entscheidungen der Entscheidungen der
gen des E-Commerce: Periode 2 Periode 4 Periode 7
Bedeutung, Arten, Ak-
teure
Mittagessen
14:00 Festlegung der Ziele Ergebnisse Periode 2 Vorbereitung einer Entscheidungen der
und Strategien Lehrgesprach: Betrieb- | Presseerklarung, Periode 8, Vorbereitung
Entscheidungen der liche Anwendungsfel- Prasentationen, der Hauptversammlung
Periode 1 der und Aufgaben im ggf. weitere Kapitaler-
e-Business (e- hoéhung, Gruppenpro-
Procurement, Ver- jekt Vorstandswechsel,
triebslogistik, Online- | Interims-Teamfeedback
Marketing)
Kaffeepause
16:00 Entscheidungen der Entscheidungen der Entscheidungen der Hauptversammlung und
Periode 1 (fortgesetzt) | Periode 3 Periode 5 Abschlussbesprechung
Abendessen
20:00 Prasentation der Lehrgesprach und Entscheidungen der
Ziele und Strategien, Fallstudien zum Thema | Periode 6
Kapitalerhéhung Vernetztes Denken im
Zusammenhang mit
Kundenbeziehungsma-
nagement (CRM),
Einsatz der Gamma-
Methodik
21:30

Seite 23




6 Zusammenarbeit mit TATA Interactive Systems

Was passiert konkret, wenn Sie TOPSIM - eCommerce einsetzen mochten?

Lieferung des
TOPSIM - eCommerce
Planspiels:

Einweisung:

Update-Service:

Upgrade-Angebote:

Hotline-Service:

Trainerhandbuch und
= \ CD-ROM.

Pilotseminar oder Teilnahme am 2-Tage-Training bei TATA Inte-
ractive Systems. Termine etwa zweimal jahrlich. Ziel: Kennen
lernen der Inhalte der jeweiligen Simulation. Wichtig auch:
einander kennen lernen.

Anwender erhalten in regelmaBigen Abstdnden kostenlose Up-
dates mit kleineren Programmverbesserungen evtl. Fehlerkor-
rekturen und Lehrgesprachen. Die Planspiele und die Materia-
lien dazu werden kontinuierlich weiterentwickelt.

Anwender kénnen Upgrades (weitere Module, Sprachversionen,
zusatzliche Szenarien, etc.) erwerben.

TATA Interactive Systems bietet an Werktagen einen kostenlo-
sen Hotline-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 zurtick auf UNICON, die 1982 in Meersburg gegriindet
wurde und sich seitdem zu Deutschlands Spezialisten fiir PC-
gestitzte Simulationsmodelle entwickelt hat. Seit 2006 geho-
ren die TOPSIM - Planspiele zum Portfolio der TATA Interactive
Systems, einem der weltweit fihrenden e-Learning Anbieter.

Hat unser Angebot Ihr Interesse gefunden? Sicher
ist bei Ihnen die ein oder andere Frage offen
geblieben. Bitte nehmen Sie Kontakt mit uns auf.
Wir freuen uns auf Ihre Email, Ihren Anruf oder

Ihren Brief.
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TATA Interactive Systems GmbH
Neckarhalde 55, 72070 Tubingen
Postfach 2671, 72016 Tibingen

fon +49 (0)7071 -79420
fax +49 (0)7071 - 79 42 29
info@topsim.com
www.topsim.com
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