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Einfuhrung

1.1 Nutzen des Handbuchs

Dieses Handbuch dient zur Vorbereitung auf das Unternehmensplanspiel
TOPSIM — easyManagement. Bei der Durchfihrung der Simulation dient das Handbuch als

Informationsgrundlage und als Entscheidungshilfe.

1.2 Um was geht es bei TOPSIM - easyManagement?
Beim TOPSIM — easyManagement Unternehmensplanspiel bilden Sie zusammen mit lhren
Mitspielern ein Unternehmerteam, welches fiir die Fihrung eines Unternehmens der Out-

door-Branche verantwortlich ist.

Die Simulation schafft ein realistisches Modell eines mittelstandischen Unternehmens und
bietet dem Spieler

- schnelle,

- risikofreie

- praktische Erfahrung

- mit einem nachhaltigen Lerneffekt

TOPSIM — easyManagement wurde von TATA Interactive Systems GmbH entwickelt. TATA
Interactive Systems ist sich im Klaren dariiber, dass das Modell kein vollstandiges Abbild der
in der Realitdt vorhandenen Komplexitat darstellt. Dies aber auch nicht gewilinscht. Denn aus
didaktischen Grinden sind Vereinfachungen notwendig, um Ihnen eine bestmdgliche Lerner-
fahrung zu erméglichen — diese sollen nicht durch eine zu hohe Komplexitat gefahrdet wer-
den.

1.3 Lernziele von TOPSIM - easyManagement

Bei TOPSIM — easyManagement steht das aktive Lernen im Vordergrund. Deshalb ist das
Motto, wie bei allen TOPSIM — Produkten:

Learning business by doing business

TOPSIM - easyManagement hat folgende Lernziele:

- das Erlernen von unternehmerischem Denken und Handeln

- die Interpretation von Marktsituation und Marktergebnissen und deren Implementie-
rung in zielorientierte Entscheidungen

- Vorhaltung von ausreichender Produktionskapazitat und Vermeidung von Uberkapa-
zitaten

- die ldentifikation von Erfolgsfaktoren

- die ,Errechnung” von Customer Benefits und Wettbewerbsvorteilen
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- die Zusammenhange zwischen Werbung und Sales Promotion, Reputation, Produkt-
qualitat und Preisen und deren Auswirkungen auf die Nachfrage

- die kritische Analyse komplizierter und komplexer Geschaftszusammenhange

- systematisches Denken: Zusammenhange zwischen Entscheidungen erkennen und

Entscheidungen koordinieren

TOPSIM — easyManagement Teilnehmerhandbuch Seite 3
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Ausgangssituation

2.1 Unternehmensgeschichte
Wie alles begann...
Alles begann vor fast 40 Jahren mit einer Expedition in die rauen Ge-
birgsziuge Alaskas. Diese und viele weiter Touren pragen die Unter-
nehmenskultur von VALLENBERG bis heute... nehmen Sie sich doch
ein wenig Zeit fur die Entwicklung des Outdoor-Unternehmens
~VALLENBERG Outdoor GmbH* bis zum heutigen Tage.

1970

Als begeisterte Extremsportler und Outdoor-Liebhaber haben sich Re-
nate und Markus Vallenberg bei einem Kanutrip kennen gelernt und von
Beginn an gemeinsam die Extreme gesucht. Auf unzadhligen Touren
boten Sie unter extremsten Verhéltnissen der Natur und den Extremen

ein ums andere Mal lhre Stirn.

Markus’ Unternehmen, die Vallenberg GmbH, verkaufte hauptsachlich
Forstmaschinen, wahrend der Zeltbau lediglich seine passionierte Ne-
benbeschaftigung war. Als langjahriger Wildniswanderer war Markus
frustriert Gber komplizierte und schwache Zeltkonstruktionen — aber er
besald nicht die notwendigen Fertigkeiten an der Nahmaschine um seine
Vorstellungen selbst zu verwirklichen. Die Beziehung mit Renate erwies
sich auch geschéftlich als optimale Synergie: Nachdem auf einer Ex-
tremtour durch Alaska schlicht das Material nicht den Kraften der Natur
standhalten konnte griindeten sie ihre eigene Zeltproduktion: Renate
nahm sich der Naherei an, wahrend Markus sich um Design und Ver-
kauf kimmerte. Jedes Jahrzehnt hat dem Unternehmen deutliches

Wachstum beschert.

1973

Die Vallenbergs hatten nicht den geringsten Gedanken daran, die fiih-
renden Zeltmacher in der Branche zu werden. Ihre standig neuen Ideen
und Verbesserungen testeten sie auf eigenen Touren. Auf einer dieser
Touren mit einem befreundeten Paar entdecken diese die Vorziige der
handgefertigten, optimierten Zeltkonstruktionen und beschlieBen die in
Zukunft nétigen Finanzmittel zur Verfigung zu stellen - so wird im Juni
die VALLENBERG Outdoor GmbH gegriindet. Das neue Unternehmen
zieht um in eine benachbarte Fabrikhalle.

1977

Im Jahr 4 nach der Unternehmensgriindung mit unzéhligen Prototypen

und Tests wird stolz die Herstellung des zehnten Outdoor-Zeltes ,Expe-
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dition“ mit gekoppeltem Innen- und Aufenzelt verkiindet. Die ,outdoor
news"“ berichten in einem detaillierten Artikel Giber das junge Unterneh-

men.

1989

Mit neuartigen Zeltkonstruktionen, die stets Perfektion in Technik und
Anwendung garantieren, werden von der internationalen Outdoor-
Fachpresse mit Lob Uberhauft. Die familidren Grinder Renate und Mar-
kus Vallenberg werden fiir Ihren Innovationsgeist ausgezeichnet.

Zu diesem Zeitpunkt produziert VALLENBERG ca. 100 Outdoor-Zelte
pro Jahr.

2005

Auf der Fachmesse ,,OutDoor” stellen die Vallenbergs einem interessier-
ten Fachpublikum das komplett neu designte und Uberarbeitete Extrem-
outdoor-Zelt (schlicht: ,Expedition“) vor. Es Uberzeugt durch aullerste
Zuverlassigkeit, Vielseitigkeit und Komfort und wird daftr mit dem Preis

der Fachmesse belohnt.

Mit dieser neuen Fertigungslinie stellt VALLENBERG erneut seine Inno-

vationskraft in einem immer starker umkampften Markt unter Beweis.

TOPSIM - easyManagement Teilnehmerhandbuch
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2.2 Pressebericht

Tagesspiegel / Regionaler Wirtschaftsteil

Abwechslung bei der VALLENBERG Outdoor GmbH

Unsere Dienstagsgdste in der Redaktion: Renate und Markus Vallenberg

Von unserem Redakteur Meinhold Ressner

Vor iber 30 Jahren wurde die
VALLENBERG Outdoor GmbH gegriin-
det. Seither hat sie sich peu a peu zu einem
wichtigen  Bestandteil der Outdoor-
Industrie entwickelt und gilt heute als einer
der innovativsten Zeltproduzenten, da das
Unternehmen mit seinen zahlreichen Neu-
entwicklungen der Konkurrenz oftmals ein
Stiick voraus war. So wurde
VALLENBERG fiir das neu entwickelte
Outdoor-Zelt ,,Expedition” auf der Fach-
messe ,,OutDoor” mit dem Preis der Fach-
messe fiir hochste Zuverlassigkeit, Vielsei-
tigkeit und Komfort belohnt. Berichtet man
iber den Erfolg von VALLENBERG,
kommt man an einem Team nicht vorbei:
den Unternehmensgriindern Renate und
Markus Vallenberg. Sie sind dafiir verant-
wortlich, dass aus der Idee einer kleinen
Zeltwerkstatt ein florierendes Unternehmen
mit einer halben Mio. € Umsatz im letzten
Halbjahr, deutlich gestirkter Eigenkapital-
Basis (30% des Jahresumsatzes als Bilanz-
summe) und 8 Mitarbeitern entstand, wel-
ches qualitativ hochwertige Outdoor-Zelte
entwickelt, fertigt und vertreibt.

Doch in einem immer hirter umkdmpften
Outdoor-Markt kann sich VALLENBERG
nicht auf dem Erreichten ausruhen, sondern
muss neue Wege beschreiten, um den Er-
folg weiterhin zu sichern. Deshalb steht
das Unternehmen heute vor richtungwei-
senden Entscheidungen. ,,Das Ziel von
VALLENBERG war von Beginn an ein
stetiges, profitables Wachstum mit stren-
gem Blick auf die Qualitdt unserer Ferti-
gung. Auf Grund der langjdhrigen und
exzellenten Erfahrungen mit unseren Zulie-
ferern aus der Textilbranche werden wir
nun die nach Mal} vorgefertigten Ripstop-
Nylon-Gewebe extern beziehen und uns
auf die Anpassung, die Konstruktionsstabi-
litdit und die Veredelung samt Endmontage
der ,,Expedition“-Zelte fokussieren. Hier
stehen wir in Zukunft vor einer essentiellen

Entscheidung. Vallenberg muss sich im
hart umkdmpften Outdoor-Zeltmarkt seine
verdienten Marktanteile bewahren® so
Markus Vallenberg auf die Frage nach
wichtigen Entwicklungsbereichen fiir die
Zukunft. ,,Durch die enge Zusammenarbeit
mit den Zulieferern kénnen wir hochste
Qualitédt und Perfektion im Einsatz gewéhr-
leisten um unseren Kunden immer die bes-
te Losung fiir den Outdoor-Einsatz zu bie-
ten — wir haben dazu viele Optionen im
Management durchgesprochen, fasst die
Griinderin die Herausforderung des Out-
door-Spezialisten zusammen.

Bei allen neuen Herausforderungen fiir
VALLENBERG iiberrascht die Ankiindi-
gung, dass die Pioniere Markus und Renate
Vallenberg sich aus dem operativen Ge-
schéft zum Ende des Halbjahres zuriickzie-
hen wollen. Beide betonten im Interview,
dass sie weiterhin dem Unternehmen mit
Rat und Tat zur Seite stehen werden.
Gleichzeitig wiesen sie auch darauf hin,
dass eine dullerst kompetente Fiithrungs-
mannschaft als Nachfolger bereit steht, in
die sie ihr vollstes Vertrauen setzen, da es
sich um erfahrene Kenner des Outdoor-
und insbesondere des Zeltgeschifts han-
delt. Auf die Frage nach der zukiinftigen
strategischen  Positionierung  antwortet
Markus Vallenberg viel versprechend:
»Wir als Unternehmen priifen stindig, wie
wir uns sinnvoll und erfolgreich weiter-
entwickeln konnen. Hier steht die kontinu-
ierliche Verbesserung unserer Zelte und
profitables Wachstum im Vordergrund —
welchen Weg wir zu diesem Ziel beschrei-
ten, bleibt zundchst unser Geheimrezept.*
Wird VALLENBERG versuchen Absatzpo-
tential im Niedrigpreissegment des Zelt-
markts abzuschopfen, werden Neu-Kunden
durch hohe Werbeausgaben angesprochen
oder eine Premium-Strategie verfolgt? Aus
den viel versprechenden Aussagen ldsst
sich abschlieBend feststellen, dass von
VALLENBERG auch in Zukunft noch viel
zu erwarten ist. mr
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2.3 Das Unternehmen

Aus dem Internetauftritt der VALLENBERG Outdoor GmbH folgen die verschiedenen Ge-

schéaftsbereiche des Unternehmens:

Einkauf und Verwaltung

Das von uns ausgewahlte Material, Design und die Konstrukti-
onstechnik verbinden wir zu auRergewdhnlich zuverlassigen
Outdoor-Zelten. In ,Einkauf und Verwaltung“ werden alle not-
wendigen Materialien und Betriebsstoffe eingekauft, die fur die
Produktion der Zelte und einen reibungslosen Geschéftsablauf
benétigt werden. Zudem sind in diesem Bereich alle Verwal-

tungsaufgaben zusammengefasst.

Produktion

VALLENBERG fertigt hochwertige Behausungen fir die Out-
doorabenteuer: In der Produktion findet die Montage und die
Qualitatskontrolle fiir das Outdoor-Zelt ,Expedition” statt. Die
hochqualifizierten Produktionsmitarbeiter garantieren fiir eine

exakte Verarbeitung der Zelte und eine hohe Lebensdauer.

Vertrieb

Unser Vertrieb ist die Schnittstelle zwischen unseren Kunden
und dem Unternehmen. Hier werden alle Anfragen bearbeitet
und koordiniert. Der Vertrieb dient als kompetenter Ansprech-

partner bei Fragen zu unseren Produkten sowohl fiir Kunden

und Handler, wie auch innerhalb des Unternehmens.
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Der Markt

Der Outdoor-Markt teilt sich in diverse Produktkategorien auf. Insgesamt werden ca. 100
Mio. Umsatz mit Outdoor-Zelten pro Jahr gemacht, wobei hochwertige Zelte (Expeditions-
Zelte) fir etwa ca. 10% des Umsatzes verantwortlich sind. Hauptabsatzkanale fiir Expediti-
ons-Zelte sind der Sportfachhandel, der auf 49% Marktanteil kommt, und der Outdoor- und
Versandhandel, die zusammen ca. 24% des Marktes ausmachen.

Anteil der Vertriebswege am Umsatz
mit Outdoor-Produkten

Sonstige
10 %
Verbrauchermarkte
0,
8 % \ Sportfachhandel
49 %
Warenhauser
9 %
L&
Versand
1%

Outdoor-Fachhandel
13 %
Quelle: BBE/Handelsblatt

Quelle: BBE/Handelsblatt (2005), Marktanalysen

Die VALLENBERG Outdoor GmbH bewegt sich auf dem deutschen Outdoor-Markt, den
sich eine Vielzahl von Anbietern untereinander aufteilt. Rund 59% der hier abgesetzten
Zelte stammen aus inlandischer Produktion. Die Hersteller sind zumeist kleine und mit-
telstdndische Unternehmen. In den jeweiligen Produktkategorien lassen sich die Herstel-
ler in spezialisierte Premiumanbieter, Hersteller qualitativ guter Produkte zu mittleren

Preisen und die Billiganbieter, welche den Massenmarkt bedienen, unterscheiden.

Die Entscheidungsbereiche

Bei TOPSIM - easyManagement werden Sie |hre Entscheidungen zusammen im Team tref-
fen und am Ende der jeweiligen Spielperiode in die Entscheidungsmasken/-formulare einge-
ben. Beachten Sie dabei die korrekte Eingabe der von Ihnen festgelegten Werte. Die Zahl der
zu treffenden Entscheidungen nimmt im Laufe des Spiels zu. Die Art der zu treffenden Ent-
scheidungen wird in den folgenden Unterpunkten erklart. Eine Spielperiode entspricht einem
Halbjahr.

Als Entscheidungsgrundlage dienen lhnen dabei die Wirtschaftsprognosen (= Szenarien)

fur das nachste Geschéaftshalbjahr sowie das Berichtswesen des abgelaufenen Geschafts-

halbjahres.

TOPSIM - easyManagement Teilnehmerhandbuch Seite 8



4.1 Einkauf/ Verwaltung

Fur die Produktion der ,Expedition“ Zelte miissen Einsatzstoffe

von Zulieferern eingekauft werden. Zur Produktion eines Zeltes —
werden 1 x Gestidnge und 1 x Ripstop-Nylon bendtigt. = 2
Sie kimmern sich um sorgféaltige Auswahl von allerbesten Ge- )

weben und hochwertigsten Materialien:

Mit den Gestangen werden 9mm Aluminiumstangen bezogen, die in lhrer Produktion zum

fertigen Zeltgerlst-Gestange verarbeitet werden, auf das dann spater das eigentliche Zelt

aufgebaut wird.

Ripstop-Nylon ist an der Rechenké&stchenstruktur zu erkennen: alle
paar Millimeter zieht sich ein kraftigerer Kett- bzw. Schussfaden durchs
Gewebe. Sollte das Material reif’en, lauft der Riss nicht ungebremst
durch die gesamte Flache, sondern stoppt am starkeren (Ripstop-) Fa-

den! Der Sinn ist es, ein leichtes Gewebe mit akzeptabler Reil3festigkeit

zu schaffen.

Die Ripstop-Nylon-Materialien fiir das Innen- und das AufRenzelt werden von externen Zuliefe-
rern der Textilbranche nach den von VALLENBERG entwickelten ,Blaupausen® zugeschnitten,
genaht und geliefert. Alle Utensilien (Reilverschlisse, Haken, Gewebebander, etc.), die im
weiteren Produktionsverlauf zusatzlich benétigt werden, sowie die eingesetzten Betriebsstoffe

(Strom, etc.) summieren sich zu den Kosten fiir Betriebsstoffe (pro produzierter Einheit).

Fur beide Einsatzstoffe (Gestange und Ripstop-Nylon) steht ein Zulieferer zur Verfiigung, der
fir exzellente Qualitat und eine langjahrige Zusammenarbeit steht. Stimmen Sie dabei lhre
Bedarfsmengen sorgfaltig ab. Bedenken Sie, dass Sie bei gréferen Einkaufsmengen von
glunstigeren Einkaufskonditionen profitieren kdnnen, gleichzeitig aber nicht verbaute Einsatz-
stoffe zu Lagerkosten und zu einer héheren Kapitalbindung fihren.

Wenn Sie keine Bestellmenge eingeben, wird automatisch ,just in time" die gewlinschte Men-
ge an Gestangen und Ripstop-Nylon geliefert. Auf diese Weise vermeiden Sie Fehlbestellun-
gen und hohe Lagerbestande. Allerdings verzichten Sie auch auf die Ausnutzung von Men-
genstaffeln.

Mitarbeiter in diesem Bereich bearbeiten nicht nur alle mit dem Einkauf verbundenen Aufga-
ben, sondern sind auch fiir die anfallenden Verwaltungstatigkeiten zustandig. Die in der Aus-
gangssituation beschéaftigte 50% Teilzeitkraft bleibt im gesamten Planspielverlauf fix in lhrem

Unternehmen.
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4.2 Produktion

4.2.1 Fertigungsanlagen

Um die Zelte herzustellen, bendtigen Sie Spezial-Maschinen. Die Fertigungskapazitat Ihrer
Produktionsanlagen kénnen Sie durch den Kauf bzw. Verkauf von Fertigungsanlagen beein-
flussen. Die Fertigungsanlagen werden linear pro Halbjahr abgeschrieben. Dabei gilt: Ab-

schreibungsbetrag = Anschaffungspreis / kalkulierte Nutzungsdauer.

Derzeit verfiigen Sie liber zwei Spezial-Fertigungsanlagen mit einer Kapazitat von je maxima-
len 500 Zelten pro Anlage pro Periode. Diese Anlagen sind noch relativ neu, befinden sich seit
einer Periode in Ihrem Betrieb und werden in 5 Jahren vollstandig abgeschrieben sein. Sie

kénnen Uber den weiteren Ausbau lhrer Fertigungsanlagen entscheiden.

Bei der Neuinvestition kdnnen Sie eine Spezial-Anlage desselben Typs erwerben. Die ange-
gebene Fertigungskapazitat bezieht sich jeweils auf ein Halbjahr. Neu gekaufte Fertigungsan-

lagen sind sofort mit Ihrer vollen Fertigungskapazitat verfligbar.

Sie koénnen eine Fertigungsanlage auch aus der Produktion entfernen, also desinvestieren.
Sollten Sie sich dafiir entscheiden, wird die Fertigungsanlage zu 25% des restlichen Buchwer-
tes verkauft. Der Restbuchwert ist der urspriingliche Kaufpreis der Fertigungsanlage abziig-
lich aller Abschreibungsbetrage, die bisher beriicksichtigt wurden. Wenn Sie eine Fertigungs-
anlage verkaufen wollen, tragen Sie deren Nummer in das Entscheidungsformular ein, die
Anlage wird dann in der gleichen Periode ausrangiert. Sollten Sie eine (oder mehrere) Ma-
schinen verkaufen, so wird der Erlés unter der Position ,aullerordentliche Ertrage” in lhrer
GuV-Rechnung (Teilnehmerbericht 9) bzw. im Kassenbericht aufgefiihrt. Sie kdnnen keines-
falls alle lhre Maschinen verkaufen, d.h. mindestens eine muss in lhrem Bestand erhalten

bleiben.

Hier einige Daten der Fertigungsanlage:

Typ A
Kapazitat in Stlck / Periode 500
Fixe Kosten in € 2.500
Wartung/Instandhaltung in € / Periode 5.000
Nutzungsdauer in Perioden 11
Anschaffungspreis in € 55.000

4.2.2 Produktionsmitarbeiter

Um lhre Zelte produzieren zu kénnen, benétigen Sie exzellent ausgebildete und verlassliche
Produktionsmitarbeiter. Die Zahl der Zelte, die ein Produktionsmitarbeiter pro Periode herstel-
len kann, hangt von der technischen Komplexitat der Zelte ab. In der Ausgangssituation kann

ein Produktionsmitarbeiter 225 Zelte pro Periode herstellen.
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Koénnen Ihre Produktionsmitarbeiter weniger Zelte produzieren als Sie geplant haben, werden
vom Planspiel automatisch Zeitarbeiter eingestellt, die die Fehlmenge in der Produktion aus-
gleichen. Die Kosten fir einen Zeitarbeiter sind im Allgemeinen hoher als fir normale Produk-
tionsmitarbeiter. In der Ausgangsposition belaufen sich die Kosten fir einen Zeitarbeiter pro
Periode auf € 25.000.

Bei den Produktionsmitarbeitern tragen Sie im Entscheidungsformular die Zahl der Einstellun-
gen oder Entlassungen ein, die Sie in der kommenden Periode vornehmen wollen. In der
Ausgangsperiode betragt die Zahl der Produktionsmitarbeiter 5. Beachten Sie bitte auch die

weiteren Ausflhrungen unter 4.4.

4.2.3 Produktionsmenge

Hier entscheiden Sie Uber die Produktionsmenge. Beachten Sie dabei lhre geplante Absatz-
menge, die Kapazitat lhrer Fertigungsanlagen und die noch vorhandene Lagermenge aus der
Vorperiode. Sie planen die Produktionsmenge fiir eine Periode im Voraus. Sie kdnnen auch
mehr produzieren, als Sie insgesamt absetzen kénnen. Die Mehrproduktion geht dann in das
Lager und verursacht Lagerkosten (vgl. 4.6.2.). Stimmen Sie lhre Produktionsmenge auch mit
dem Einkauf ab.

4.3 Vertrieb /| Absatzpolitik

Wie viele Zelte Sie letztendlich verkaufen kénnen, hdngt von mehreren Faktoren ab. Die Fak-
toren, Uber die Sie selbst entscheiden, werden als ,,Marketing-Instrumente“ bezeichnet. lhre
Aufgabe ist es, eine moglichst optimale Mischung (,Marketing-Mix“) aus diesen Faktoren zu

finden.

Bertcksichtigen Sie bei der Planung des Marketing-Mixes lhre eigene Strategie. Seien Sie
sich darliber im Klaren, dass Sie die Handlungen der Konkurrenten niemals mit Sicherheit
voraussagen kdnnen. Uberlegen Sie auch, welche Strategien die anderen Unternehmen ver-

folgen bzw. verfolgen kénnten, bevor Sie Entscheidungen uber Ihren Marketing-Mix treffen.
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Die Entscheidungen der anderen Unternehmen beeinflussen ebenfalls indirekt lhren Absatz,

so wie Sie auch deren Absatzzahlen beeinflussen.

Schatzt ein Unternehmen die Absatzmdglichkeiten falsch ein, so kann es entweder hohe La-
gerbestande generieren (vgl. 4.6.2), weil die Produkte nicht abgesetzt wurden oder es kann zu
Lieferunfahigkeit fihren; da die Nachfrage hoher war als das Angebot. Fiir den zweiten Fall
werden dann ca. 80 % der Kunden zur Konkurrenz wechseln, um dort ihre Nachfrage zu be-

friedigen.

Ebenso ist Ihr Absatz abhangig von der Konjunkturentwicklung, Gber deren Entwicklung Sie

jeweils zu Beginn der Periode Informationen erhalten (Wirtschaftsprognosen).

4.3.1 Preis

Im Wettbewerb mit den Mitanbietern ist der Preis ein wichtiges und sofort wirksames Marke-

ting-Instrument. In der Ausgangssituation betragt der Preis fur Ihr Zelt ,Expedition” 500€.

Generell kann gesagt werden, dass bei einer Preiserhéhung weniger Zelte abgesetzt, das
heil’t verkauft, werden kdnnen. Umgekehrt steigt die Nachfrage fiir ein Zelt bei einer Preis-

senkung. Dieser Zusammenhang wird in der sog. "Preis-Absatz-Funktion" dargestellt:

Preis in € / Stiick

Doppelt geknickte Preis-Absatz-
Funktion

"Reaktionsarmer
Bereich"

500

Umsatz:
€ 500.000

-
-

1000 Absatz in Stiick

(Anmerkung: Diese Grafik ist nur eine beispielhafte Darstellung und stellt nicht den exakten
Verlauf der Preis-Absatz-Funktion dar)

Man hat beobachtet, dass es einen Preisbereich gibt, in welchem sich Preisanderungen nicht

so stark auf die Nachfragebereitschaft auswirken. Es ist der Bereich, in welchem die Kurve
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etwas steiler ist. Man nennt ihn den "unelastischen" oder "reaktionsarmen" Bereich. In diesem
Bereich liegt auch der aktuelle Preis des Zeltes ,Expedition“. Der oben abgebildete ,reakti-
onsarme Bereich” liegt in etwa bei plus bis minus 5% Abweichung vom Ausgangspreis von €
500. Bedenken Sie, dass Sie bei einer Preisdnderung auch unternehmerisch handeln miissen.
Zum Beispiel sollten Sie bei einem hohen Preis auch eine hohe Qualitat anbieten bzw. bei

einem niedrigen Preis lieferfahig sein und auch kostenglnstig produzieren kénnen.

Aus der Anzahl der verkauften Zelte mal dem betreffenden Preis ergibt sich der Umsatz. Als
Umsatz der Periode 1 wird der Betrag bezeichnet, den die VALLENBERG Outdoor GmbH
beim Verkauf von 1.000 Zelten des Typs ,Expedition® zum Preis von € 500 einnimmt. Der
Umsatz betragt somit nach Ablauf des ersten Geschaftshalbjahres (Ende Periode 1) 1.000
mal 500€, also 500.000€. Die Flache des schraffierten Rechtecks in der Zeichnung symboli-
siert also den Umsatz.

Bei der Preisentscheidung ist es also wichtig, nicht nur den damit erwarteten Absatz abzu-
schatzen, sondern auch den sich daraus ergebenden Umsatz. Diese Umsatzdnderung kann
erst dann bewertet werden, wenn sie zu den Mehrkosten (bzw. den geringeren Kosten) ins
Verhaltnis gesetzt wird, d. h. der Gewinn ermittelt wird, der sich aus dem verédnderten Umsatz

minus den veranderten Kosten ergibt.

Leider kann man aber nie genau sagen, bei welchem Preis wie viel abgesetzt wird. Der Ab-
satz hangt auch noch von anderen Faktoren als nur dem Preis ab. Sie sind daher auf Annah-
men und Schatzungen lber das Kaufverhalten Ihrer Kunden, die Aktionen lhrer Konkurrenz
und die zukiinftige Marktentwicklung angewiesen.

4.3.2 Kommunikation

Die Kommunikationsausgaben kann man in die zwei Teilbereiche, Werbung und Sales Promo-

tion, unterteilen.

4.3.2.1 Werbung

Ausgaben fir Werbung fordern generell den Absatz. Sie wirken nachhaltig, Gber mehrere
Perioden (d.h., man erinnert sich auch noch spater an lhre Werbung). Am starksten wirken die
Werbeausgaben aber in der Periode, in der sie getatigt werden. Die Wirkung der Werbung auf

den Absatz kann schematisch wie folgt dargestellt werden:
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Absatz in Stlick
A

1000

—
-

25.000 Werbeausgaben in €

(Anmerkung: Diese Grafik ist eine beispielhafte Darstellung. Sie stellt nicht den exakten Verlauf der
Werbefunktion dar!)

Die Abbildung zeigt: Zu wenig Werbung wirkt kaum, d.h., sie wird nicht wahrgenommen. Zu
viel Werbung bringt keinen zusatzlichen Effekt, sie "verpufft": das Geld ist umsonst ausge-

geben worden. Das Werbebudget betragt in der Ausgangsperiode € 25.000.

4.3.2.2 Sales Promotion

Sales Promotion (Verkaufsférderung) bezeichnet eine spezielle Form der Kommunikation.
Sie unterscheidet sich von ,herkdmmlicher” Werbung darin, dass sie kurzfristig ausgelegt ist
und den Kunden direkter ansprechen soll. Der Werbeeffekt wirkt deshalb hauptséachlich in der
Periode erzielt, in der Sales Promotion betrieben wird. Beispiele fiir Manahmen der Ver-
kaufsférderung sind Gewinnspiele, Sponsoringaktivitaten, Testangebote, ,Tag der offenen

Tar“, etc.

Sie haben in der Ausgangsperiode 4.000€ fir Sales Promotion ausgegeben. Die Maximalwer-

te kdnnen Sie den jeweiligen Periodendaten entnehmen.

4.3.2.3 Hinweise zum Kommunikationsbudget

Die Unternehmen am Outdoor-Markt flir Zelte investieren durchschnittlich zwischen 5 — 10%
ihrer Umsatze in die Kommunikation, wobei ca. 2/3 in klassische Werbung und der Rest in
Sales Promotion flieRen. Klassische Werbung hat auch einen nachhaltigen Effekt in den Fol-

geperioden, Sales Promotion wirkt dagegen eher kurzfristig absatzférdernd.

4.3.3 Vertriebspersonal

Die VALLENBERG Outdoor GmbH hat in Periode 1 zwei Vertriebsmitarbeiter, die mit dem
Vertrieb des Outdoor-Zelts ,Expedition” und der Beratung der Kunden beschaftigt sind. lhre
Chancen, Ihr Produkt erfolgreich zu verkaufen, steigen mit der Anzahl lhrer Vertriebsmitarbei-
ter. Bedenken Sie allerdings auch, dass sich durch die Einstellungen die Kosten erhéhen.

Beachten Sie auch die weiteren Ausfiihrungen zum Thema Personal unter 4.4.
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Im Laufe der Simulation kénnen Sie einen Teil lhrer Zelte auch Uber zusatzliche Absatzkanale
vertreiben, die spater erklart werden. Diese beeintrachtigen nicht lhre Verkaufsmenge am
regularen Markt. Beachten Sie aber, dass spezielle Absatzkanale Lieferprioritat gegentber

den reguldren Kunden haben.

4.3.4 Produkt

Durch Verbesserung der Technologie, d.h. durch Design- und Materialoptimierung lhrer Out-
door-Zelte, kdnnen Sie sich von lhren Konkurrenten abgrenzen. Gelingt es echte Innovationen
hervorzubringen, so kdénnen unter Umstadnden hoéhere Preise durchgesetzt werden und es
steigt die Chance auf héhere Absatzzahlen. lhre Entscheidungen im F&E (Forschung & Ent-
wicklung) — Bereich schlagen sich im Technologieindex lhrer Produkte nieder. Sie starten in

der Ausgangssituation beim Zelt ,Expedition“ mit einem Index von 1,0.

Gestiegene Anforderungen der Kunden sowie zunehmender Konkurrenzdruck zwingen Sie,
Ihre Produkte kontinuierlich weiterzuentwickeln und zu verbessern. Die VALLENBERG Out-
door GmbH vergibt Entwicklungsauftrage an externe Experten. VALLENBERG ist interessiert,
standig die bestehenden Konstruktionen zu verbessern und neue zu entwickeln sowie stetig
die Qualitat der existierenden Produkte zu garantieren. Es werden Entwirfe zu Entwicklungen
gefertigt und jede Einzelheit und jedes Zelt wird monatelang unter echten Bedingungen getes-
tet bis es produziert wird. Das Budget fiir die Weiterentwicklung betrug in der Vorperiode
25.000¢€.

Sie entscheiden also Uber den Wert der externen Entwicklungsauftrage. Beachten Sie hierbei,
dass im Entscheidungsformular der Mitarbeiterendbestand eingetragen wird. Die Ausgaben

fur die Produktentwicklung wirken sich nicht auf den Produktionsprozess aus.

4.4 Personal

Die VALLENBERG Outdoor GmbH beschaftigt in den Unternehmensbereichen Einkauf /
Verwaltung, Produktion und Vertrieb Personal. Folgende Entscheidungen sind im Perso-
nalbereich zu treffen:

- Einstellungen / Entlassungen bei Produktionsmitarbeitern

- Endbestand Vertriebsmitarbeiter

4.4.1 Personalkosten

In der folgenden Tabelle finden Sie die Lohne und Gehalter in der Ausgangssituation:

Einkauf / Ver-
Abteilung Vertrieb Produktion
waltung
Léhne und Gehalter in € 12.500 15.000 15.000
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4.4.2 Personalbestandsveranderungen

Von Zeit zu Zeit kann es vorkommen, dass ein Mitarbeiter |hr Unternehmen aus eigenem
Antrieb verlasst, dies wird als Fluktuation bezeichnet. Beriicksichtigen Sie also bei den Ein-
stellungen / Entlassungen in der Produktion mogliche Fluktuationseffekte. Im Vertrieb geben
Sie den Endbestand der Mitarbeiter an, hier berlicksichtigt die Simulation automatisch die

Fluktuation und nimmt gegebenenfalls nétige Einstellungen vor.

Beachten Sie, dass bei Einstellungen und Entlassungen zusatzliche Kosten anfallen. In der

Ausgangssituation liegen die Werte hierfiir wie folgt:

Kosten Neueinstellung allgemein 2.000€

Entlassungskosten allgemein 1.000€

4.5 Finanzplanung

Um lhre Geschafte betreiben zu kdnnen, missen Sie immer Uber geniigend liquide Mittel (das
heillt Geld, tber das Sie sofort verfigen kénnen) im Unternehmen verfliigen. Reicht die vor-
handene Liquiditat nicht aus, haben Sie die Mdglichkeit, zwischen kurzfristigen und langfristi-

gen Krediten zu wahlen.

Hat sich lhre Finanzsituation véllig anders als geplant entwickelt und reicht die vorhandene
Liquiditat in einer Periode nicht zur Deckung aller Zahlungsverpflichtungen aus, so wird lhrem
Unternehmen von lhrem Kreditinstitut automatisch ein Uberziehungskredit (Kontokorrentkre-
dit) in Hohe des bendétigten Betrags bis zum Erreichen des Mindestkassenbestands einge-
raumt. Der aktuelle Zinssatz auf Uberziehungskredite betragt 7% pro Halbjahr. Der Kredit
wird sofort ausbezahlt. Die falligen Zinsen (zu den aktuellen Zinssatzen) werden in der Perio-
de gezahlt, in welcher der Kredit aufgenommen wird. Der Kredit selbst wird in dem darauf

folgenden Geschéaftsjahr zuriickbezahlt (,getilgt®).

4.5.1 Zahlungsquote

Die Zahlungsquote lhrer Kunden liegt bei 75%, d.h. nicht alle Ihrer Kunden bezahlen lhre
Bestellungen in der aktuellen Periode. Sie sollten bei der Kalkulation lhrer Zahlungseingénge
etwaige Umséatze der Vorperiode bzw. Umsatze, die erst in der Folgeperiode realisiert werden,

in Betracht ziehen.

4.5.2 Kurzfristige Kredite

Um Ihren Finanzbedarf abzudecken und teure Uberziehungskredite zu vermeiden, kénnen Sie
kurzfristige Kredite (fir eine Periode) aufnehmen. Dazu missen Sie lhren Finanzmittelbedarf
ausrechnen (erwartete Einzahlungen abzgl. der erwarteten Auszahlungen zuziiglich des Min-

destkassenbestands), so ist die Aufnahme eines kurzfristigen Kredites ratsam.

Je nach Hohe des Kredites bietet Ihnen |hr Kreditinstitut verschiedene Grundkonditionen an:

Zinsen auf kurzfristige Kredite 5%
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4.6 Lager

4.6.1 Einsatzstoffe

Nicht verbaute Einsatzstoffe verursachen Lagerkosten. In der Ausgangssituation fallen zu-
nachst fir Ripstop-Nylon und Gestange keine Lagerkosten an — Spater, wenn Sie gréRere
Mengen disponieren (bestellen) kdnnen, betragen die Lagerkosten fiir die Vorrate, die am

Ende der Periode auf Lager liegen 4€ fiir jedes Gewebe bzw. 1€ fiir jedes Gestdnge.

4.6.2 Fertigerzeugnisse

Der Lagerzugang an neu produzierten Zelten in einer Periode wird zu den Herstellkosten
bewertet. Zu diesen Kosten zahlen z.B. der Verbrauch an Einsatzstoffen (Ripstop-Nylon und
Gestange) sowie Betriebsstoffen (z.B.: Kleinteile, Impragnierfarbe, aber auch Energiekosten
wie Strom, etc.).

Das Lager bindet Kapital, d.h. fir die Produkte im Lager hat Ihr Unternehmen bereits Aus-
zahlungen getatigt. Dieses Geld ist praktisch ,geparkt“ (gebunden), denn Sie kdnnen dariber
nicht verfigen. Erst wenn Sie die Waren verkaufen, bekommen Sie die Rickflisse namlich
dann, wenn lhre Umsatzerlése schlieBlich zu Einzahlungen werden. Haben Sie den Einkauf
der Einsatzstoffe durch einen kurzfristigen Kredit bezahlt, dann bezahlen Sie auch weiterhin
die Zinsen, wahrend die Produkte (in fertiger oder unfertiger Form) in Ihrem Lager liegen,
denn Sie kdénnen den Kredit ja erst zurlickzahlen, wenn Sie das Geld Uber die Verkdufe wie-

der zurtick erhalten haben.

Neben dem Problem des gebundenen Kapitals verursacht das Lager auch Kosten. Mit einem
Spediteur, der Lagerplatz zur Verfiigung stellt, hat Ihr Unternehmen vereinbart, dass pro Zelt

eine Lagermiete von € 10 pro Periode anfallt.

4.7 Verwaltungskosten

Auf die Hohe der Verwaltungskosten haben Sie keinen Einfluss. Die Verwaltungsentscheidun-
gen werden automatisch von der Simulation Gbernommen. Die Zusammensetzung der Kosten

ergibt sich aus:

- der Anzahl von Verwaltungsmitarbeitern
- den Verwaltungskosten fiir die Erzielung des Umsatzes (Papier, Telefon, etc.).
Dieser Satz betragt zurzeit 1% des Umsatzes.

- dem Betrag flir die Lagerkosten

Die gesamten Verwaltungskosten werden auf die verschiedenen Geschaftsbereiche (= Kos-

tenstellen Fertigung, Einkauf/Verwaltung und Vertrieb) aufgeteilt.

4.8 Gewinnausschiittung (Dividende)
Gemal Gesellschaftervertrag wird am Ende jeden Halbjahres 50 % des Gewinns nach Steu-
ern an die Gesellschafter ausgeschuttet, wenn nicht noch Verluste vorgetragen werden. Das
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heildt, falls in den Vorperioden Verluste aufgetreten sind, werden diese solange mit den Ge-
winnen verrechnet bis sie aufgewogen sind. Erst dann folgt die Auszahlung des Gewinnanteils

in der Folgeperiode.

4.9 Produktions- und Umsatzplanung / kumulierter Erfolgswert

Es gibt viele Mdglichkeiten, die Qualitat des Managements eines Unternehmens festzustellen.
Generell kann gesagt werden, dass der (kumulierte) Jahresiiberschuss (nach Abzug von
Zinsen und Steuern) eine geeignete Kennzahl ist, um den Stand lhres Unternehmens mit
lhren Konkurrenten zu vergleichen und lhren Erfolg der Periode (aktueller Jahresiberschuss)
zu messen. Bei TOPSIM — easyManagement wird zusatzlich noch lhre Planungsqualitat

bewertet.

Im Entscheidungsformular der jeweiligen Periode missen Sie einen Planumsatz festlegen
(ohne evtl. GroRabnehmer). Dazu miissen Sie unter anderem die Entwicklung Ihres eigenen
Unternehmens abschatzen. Um die bewertete Planungsqualitat (aktueller Planungswert,
siehe Teilnehmerbericht GuV) zu bestimmen, wird |hr Plan-Umsatz mit lhrem Ist-Umsatz ver-
glichen. Trifft die Planung exakt zu, so erhalten Sie genau 1 Planungspunkt, der mit € 1.000
bewertet wird. Weicht lhre Prognose um 50 % ab, so erhalten Sie keinen Planungspunkt.
Haben Sie lhren Planungswert um Uber 100% verfehlt, so erhalten Sie einen negativen Pla-
nungspunkt (-1). Der Wert eines Planungspunktes wird anteilmaRig berechnet (z. B. 0,5 Pla-
nungspunkte = 500€ Planungswert).

Der kumulierte Erfolgswert wird bei TOPSIM — easyManagement als zentrale GréRe heran-

gezogen, um den Erfolg der Unternehmen zu vergleichen. Er ist die Summe aus dem kumu-

lierten Jahrestiberschuss und dem kumuliertem Planungswert.
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Entscheidungen

Nachdem Sie die Teilnehmerberichte der Periode analysiert haben, ist es sinnvoll, lhre Stra-
tegie zu Uberdenken und zu Uberprifen, inwieweit Sie |hre Ziele erreicht haben, und lhre Er-
gebnisse mit der Konkurrenz zu vergleichen. Teilnehmerberichte, wichtige Kennzahlen und
GréRen werden im Anhang zum Teilnehmerhandbuch genau erklart. Nach der Analyse begin-
nen Sie mit den Entscheidungen fiir die ndchste Periode.

Checkliste fiir die erste Entscheidungsrunde:

Als Orientierungshilfe fir die Festlegung aller Entscheidungsgréen kénnen |hnen die Ent-
scheidungen der vorherigen Geschaftsleitung dienen. Machen Sie sich also mit lhrer Aus-
gangssituation vertraut. Folgende Fragen kénnen lhnen beim Strukturieren lhres Entschei-

dungsprozesses behilflich sein:

e Mit welcher Strategie soll unser Unternehmen am Markt aktiv sein?

e Welche Veranderungen am Markt sind der Wirtschaftsprognose zu entnehmen?
e Welche Stuckzahl kann zu welchem Preis abgesetzt werden

e Ist es sinnvoll, bei den Bestellungen Mengenstaffeln auszunutzen?

¢ Wie sollen die Produkte weiter entwickelt werden?

e Welche absatzpolitischen MalRnahmen sollen ergriffen werden?

e Passt die Personalplanung zu den anderen Planungen?

Als Leitfaden fir die ersten Spielrunden hat sich der folgende Ablauf im Entscheidungspro-

zess bewahrt:

Analyse der Berichte der Vorperiode
Beurteilung des Szenarios

Strategiefindung

Umsatzplanung

Anpassung der Kapazitaten in der Produktion
Bestimmung der Bezugsmengen

Bestimmung der absatzpolitischen MaBnahmen

© N o ok b=

Finanzplanung

1. Basis aller Entscheidungen ist die Festlegung ihrer Strategie.

2. Uberlegen Sie sich, welche Menge zu welchem Preis Sie in der nachsten Periode ab-
setzen mdchten.

3. Ausgangspunkt ist der erreichte Umsatz in der letzten Periode. Der Auswertung zum
Betriebsergebnis und Personal kénnen Sie entnehmen, mit welchem Marketing-Mix
dieser Umsatz erreicht wurde.

4. Dazu sollten Sie die Anderungen des Branchenvolumens beriicksichtigen: Wie andert
sich der Markt? Welche besonderen Schwankungen sind zu berticksichtigen?

5. In diesem Zusammenhang ist es zunachst auch nétig, sich grundsatzliche Gedanken
Uber die zu verfolgende Strategie zu machen. Soll z.B. bei niedrigen Preisen und
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moglichst niedrig gehaltenen Kosten eine mdglichst groRe Menge abgesetzt werden
(Preis-Mengen-Strategie)? Oder halten Sie es fiir sinnvoller, mit einem hochwertigen
Produkt und hohem Personal- und Werbeeinsatz, mit hoheren Preisen zu kalkulieren
und dafir eine geringere Menge abzusetzen (Praferenzstrategie)? Naturlich ist auch
zu Uberlegen, ob vielleicht eine Kombination aus beiden Strategien sinnvoll ist.

6. Treffen Sie in Abhangigkeit von der geplanten Verkaufsmenge lhre Beschaffungsent-
scheidungen. Wenn Sie eine gréRere Menge bestellen, so zahlen Sie zwar weniger
pro Einheit, haben aber Lagerkosten zu tragen. Wenn Sie keine Bestellmenge einge-
ben, wird lhnen automatisch ,just in time“ die bendtigte Menge an halbfertigen Gera-
ten und Kleinteilen geliefert. Auf diese Weise vermeiden Sie Fehlbestellungen, ver-
zichten aber auch auf die Ausnutzung von Mengenstaffeln.

7. Passen Sie den Mitarbeiterbestand in der Produktion entsprechend der geplanten
Verkaufsmengen an. Noch fehlendes Personal wird automatisch durch Zeitarbeiter
erganzt. Gehen Sie bei der Planung immer vom aktuellen Personalbestand aus. Be-
ricksichtigen Sie darlber hinaus die Fluktuation. Die Fluktuationsrate kann von lhnen
anhand der Daten der Vorperiode und der Wirtschaftsprognose nur geschatzt wer-
den. Beachten Sie, dass Sie den Personalbestand in der Produktion im Unterschied
zu den Vertriebsmitarbeitern nicht Gber die Eingabe eines Endbestandes, sondern
Uber Einstellungen und Entlassungen regulieren.

8. Die HOhe des Werbebudgets hat Auswirkungen auf den Absatz. Als Orientierungshil-
fe kann der Wert der Vorperiode dienen. Weiterhin ist zu beachten, dass die Wirkung
von den Aktivitaten der Konkurrenz abhangt. Entscheiden Sie dann Uber den Einsatz
von Vertriebsmitarbeitern. lhre Chancen, |Ihr Produkt erfolgreich zu verkaufen, stei-
gen mit der Anzahl lhrer Vertriebsmitarbeiter. Bedenken Sie allerdings auch, dass
sich durch Einstellungen auch |Ihre Kosten erhéhen.

9. Treffen Sie anschliefend Entscheidungen Uber die Weiterentwicklung Ihrer Produkte.
Die Verbesserung von Produktmerkmalen findet ihren Ausdruck im Technologieindex,
der den Absatz beeinflusst. Sie kdnnen dazu externe Entwicklungsauftrdge an das

Designbiro vergeben.
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Entscheidungsformular des alten Managements:

Unternehmen : Periode :
Produkt Zelt
Preis (Euro/Einheit) 500 €
Vertrieb Printwerbung (Euro) 25.000€
Verkaufsforderung (Euro) 4.000€
Vertriebsmitarbeiter (Endbe- 2.0
stand)
F&E Externe Aufwendungen 25.000€
Maschinen
Produktion
Desinvestition
Kauf (Anzahl) 0 (Nr. angeben)
Mitarbeiter in der Pro-| Einstellungen (Anz.) o
duktion
Entlassungen (Anz.) 0
Produktionsmenge an Zelten 1.000
Finanzen Kredit kurzfristig 200.000€
(Euro)
Produkt Zelt
Planwerte
Umsatz (Euro) 500.000€
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