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TOPSIM - Euro
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Einfuhrung
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1.1

1.2

Was ist TOPSIM - Euro ?

TOPSIM - Euro ist eine Strategie-Simulation der Chancen und Risiken, die sich flr Unter-
nehmen aus der Offnung internationaler Méarkte ergeben. Dies wird simuliert am Beispiel des
EU-Binnenmarktes, der mit charakteristischen Werten in der Simulation abgebildet wird.

TOPSIM - Euro ist ein Unternehmensplanspiel. Darin agieren 5 Unternehmen aus 5 euro-
paischen Regionen, die eine Waschmaschine herstellen. Bis zu 9 Geschéaftsjahre (= Perioden)
werden simuliert. Jedes Unternehmen wird durch 3 bis 5 Teilnehmer reprasentiert.

Die Ausgangssituation ist fur die einzelnen Unternehmen unterschiedlich, bedingt durch
die Strukturdaten der jeweiligen Region .

Die Unternehmen haben eine Reihe unternehmerischer Entscheidungen zu treffen.

Das Unternehmensplanspiel simuliert das Marktverhalten unter Bertcksichtigung

- der Entscheidungen der beteiligten Unternehmen,

- des Verhaltens der potentiellen Kunden und

- der Einflisse der gesamtwirtschaftlichen Entwicklung.

Die Ergebnisse der Entscheidungen werden den Unternehmen in Form von Berichten zur
Verfligung gestellt.

Lernziel und Inhalt des Unternehmensplanspiels

Lernziel ist in erster Linie:

Unternehmerisches Denken, Planen und Handeln

im internationalen Rahmen.

Im einzelnen geht es darum,

Marktsituationen und Marktpotentiale in den simulierten Regionen unter Berlicksichtigung
der regionalen Unterschiede richtig einzuschatzen und daraus zielorientierte Entschei-
dungen zu treffen, vor allem:

Expansionsstrategien fiir Regionen zu entwickeln, wie

-  Kooperationen mit anderen Unternehmen oder

- Erwerb anderer Unternehmen oder

- Aufbau eigener Unternehmen

marktgerechte Weiterentwicklung des Produktes hinsichtlich Technologie und Umwelt-
vertraglichkeit

marktgerechte Gestaltung von Preisen, Werbung, Sales Promotion und Vertriebssteuerung
Entscheidungen uber Investitionen in Fertigungskapazitaten, Rationalisierung, Einstel-
lung/Entlassung von Fertigungspersonal, Beschaffung von Rohmaterial und Finanzstrate-
gien

Formulierung von Plénen, Konkretisierung in Planwerten und laufende Uberpriifung der
Einhaltung der Plane (Soll-Ist-Vergleiche)

Ubung im Einsatz des PC’s und von Planungssoftware als Arbeitsinstrument bzw. Ent-
scheidungshilfe.
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1.3 Die betriebswirtschaftlichen Inhalte von TOPSIM - Euro

TOPSIM
Euro

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch

>

Unternehmensziele

e Planen und Setzen 6konomischer, sozialer und
Okologischer Ziele

e Kontrolle der Zielerreichung

Absatz

e Konkurrenzanalyse

e ErschlieBung neuer Absatzmarkte
e Strategische Allianzen

e Distributionsstrategien

e Marketing-Mix

Beschaffung/Lagerhaltung

e Bestimmung optimaler Bestellmengen
e Probleme der Lagerhaltung

e Euro-Logistik

Fertigung

e Investitionsentscheidungen

e Eigenfertigung oder Fremdbezug
e Auslastungsplanung

e Rationalisierung

Finanz- und Rechnungswesen

e Finanzplanung

e externes Rechnungswesen (Bilanz- und Erfolgsrechnung)

e internes Rechnungswesen mit Kosten- und Deckungs-
beitragsrechnung

e wertorientierte Unternehmensfiihrung

Personal

e Bedarfsermittlung

e Personalbeschaffung

e Probleme der Personalfluktuation
e Personalqualitat

Regionsspezifische wirtschaftliche
Rahmenbedingungen

e Inflation

e Konjunktur

e Produktivitat

e Lohnniveau
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TOPSIM - Euro

2.

Struktur, EinfluB- und Entscheidungsbereiche
in TOPSIM - Euro

=S

5 8
Vertrieb/ 3 Material- =
Werbg.
e Produkt- festen
"o Mmerkmale
r Ay .====._ oy
4

9
a har: Auslastung
@’ Produktion
1

F&E

0
Prod.-

Kosten
D 16 \ i
Transport- o
5 15 kosten )
> 1 1
& Gesamt-
kosten

9\ }
Ratienali-
s & - Sierung

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch Seite 4




2.1

Grundkonzept der Simulation

Europa ist in die folgenden fiinf geographischen Regionen aufgeteilt. Sie werden in der
Simulation reprasentiert durch die Lander :

® Region 1: Deutschland Die Wahrungseinheit
Region 2 :  Frankreich im Planspiel ist der
Region 3: Grof3britannien

® Region4: ltalien Euro

® Region5: Spanien

lon 2
58 Mio,

lar 4
5800, |

Die fiinf Regionen in TOPSIM - Euro und ihre Bevdlkerung in Mio. Einwohnern

Die Situation zu Beginn der Simulation ist wie folgt festgelegt:

® Jede Gruppe ist in einer der fiinf Regionen beheimatet. Dort wird ein Produkt, die
Eurowaschmaschine, produziert und vermarktet.

® Die Marktanteile der jeweiligen Gruppen sind unterschiedlich.

® Die Gruppen sind zunachst nur in ihrer Heimatregion tatig.

Die Seminarleitung kann zu einem beliebigen Zeitpunkt eine neue Region 6 (z.B. Rufland,

Ungarn, Polen usw.) eroffnen.

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch Seite 5



2.2

Der Europaische Binnenmarkt als ein komplexes vernetztes
System

Ein wichtiges Ziel fiir die Teilnehmer ist es, ihr Unternehmen und sein Europaisches Umfeld
als ein ganzheitliches, vernetztes Gebilde zu erfassen und zu erleben und geeignete Maf3-
nahmen zu entwickeln, um bei zunehmendem Konkurrenzdruck immer Uber genligend
erfolgversprechende Handlungsalternativen zu verfliigen.

O

o4

O
Industrie

WO, WIE UND
MIT WEM ?
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Im Unternehmensplanspiel lernen die Teilnehmer, sich in zunehmend komplexen und vernetzten Strukturen zurechtzufinden und so Wettbewerbsvorteile fiir ihr

Unternehmen zu generieren.

Beispiel fiir die Situation eines Unternehmens dargestellt als vernetzte Struktur :

. N\ ;

Vertrieb/ 3 Material- =
Werbg.
g ' Produkt- kosten
merkmale

9
Auslastung
Produktion

Preis 4

Kosten

16
Transport-
kosten
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Gesamt-
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Ratienali-

sierunyg
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2.3 Grundstruktur eines Stammunternehmens

Jedes Unternehmen startet mit seinem Stammunternehmen in der jeweiligen Region.

Einkauf Vormaterial Lieferant X, Region Y
Einkaufsvolumen | Transportkosten
Schwund
Das
. ) Fertigungsanlagen Stamm-
Eigene Fertigung - Fertigungsvolumen unternehmen
- Erweiterung
% - Rationalisierung
% % Personal
- Einstellung / Entlassung
% - Training
% - Personalzusatzkosten
% F&E
- Technologie
- Okologie
Transportkosten Finanzen
Schwund - Kredite
- Geldanlagen
Fertigproduktlage Lagerkosten
Preise
Kommunikation
Eigener Vertrieb - Werbung
- Sales Promotion
- Corporate Identity
Personal
Transportvolumen Tre.msportkosten - Einstellung / Entlassung
kein Schwund
- Training
Marktforschung
Kunden Konkurrenz

Die Abbildung zeigt die drei Hauptelemente eines Stammunternehmens :
® die eigene Fertigung

® das Fertigproduktlager

® den eigenen Vertrieb

Innerhalb der Hauptelemente sind typische Entscheidungsgréfien aufgefiihrt.
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2.4

Mogliche Strategien im Spielverlauf

Uber ihre Stammunternehmen hinaus kénnen die einzelnen Gruppen Aktivitdten in anderen
Regionen aufbauen, d.h., strategische Entscheidungen Uber internationale Aktivitaten fallen.
Fir die einzelnen Unternehmen stehen folgende strategische Moglichkeiten in anderen
Regionen zur Auswahl:

Aufbau eigener Unternehmen Fertigung Vertrieb
Kooperation mit anderen Unternehmen Fertigung Vertrieb
Erwerb von Unternehmen Fertigung Vertrieb

Die folgende Tabelle zeigt die Ausgangssituation fiir Unternehmen 1 (Periode 0) an:

Strategie Region Region Region | Region Region
1 2 3 4 5

Eigene Fertigung v

Unternehmen Vertrieb v

Kooperation Fertigung

mit anderen: Vertrieb

Erwerb von Fertigung

Betrieben Vertrieb

Das Unternehmen ist in Region 1 beheimatet und besitzt dort eine eigene Produktion und
einen eigenen Vertrieb. Es kann nun in allen anderen Regionen eigene Produktions- und
Vertriebsstatten aufbauen oder Kooperationen mit dort ansassigen Unternehmen eingehen
oder dort ansassige Unternehmen erwerben.

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch
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Die folgende Tabelle zeigt eine mdgliche Situation von Unternehmen 1 in einer spateren

Periode X.
Strategie Region Region Region Region Region
1 2 3 4 5
Eigene Fertigung v
Unternehmen Vertrieb v 4
Kooperation Fertigung 4
mit anderen Vertrieb v
Erwerb von Fertigung v
Betrieben Vertrieb
Region 2 : Unternehmen 1 hat eine Kooperation im Vertriebsbereich; die Produkte kénnen

Region 3 :

Region 4 :

Region 5 :

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch

dorthin von den Produktionsstatten in den Regionen 1, 4, 5 geliefert werden.

Hier hat das Unternehmen einen eigenen Vertrieb aufgebaut. Um in Region 3
jedoch die Kunden beliefern zu kénnen, missen die Produkte dorthin
transportiert werden; dies kann erfolgen aus der Produktionsstatte der Region 1
oder 4; auBerdem koénnen die Produkte von dem Kooperationspartner der
Region 5 stammen.

Eine Produktionsstatte wurde erworben und beliefert das Lager in der Region
und dartber hinaus den Vertrieb des Unternehmens in den anderen Regionen.

Von dem Kooperationspartner der Region 5 kénnen Produkte bezogen werden.
Diese stehen fiir Transporte in die Regionen 1, 2 und 3 zur Verfligung.

Seite 10



Pro Region kann nur jeweils eine Vertriebsform (Aufbau, Kooperation oder Erwerb) und eine
Fertigungsalternative (Aufbau, Kooperation oder Erwerb) realisiert werden. Um in einer
Region Produkte an die Kunden anliefern zu kénnen, muf3 dort ein Fertigproduktlager
eingerichtet werden. Dies geschieht automatisch von der PC-Simulation. Die Belieferung des
Produktlagers erfolgt durch Transportentscheidungen der Teilnehmer, sofern die Produkte aus
anderen Regionen stammen.

e

Q

* Eigene Fertigung (EF)

¢ Kooperationspartner Region 3

rod
@ Fertigung (KF)

* Eigenes Fertigprodukt-

I | i

il Eigener Vertrieb (EV)

¢ Kooperationspartner

W Vertrieh (KV) .
Region 2 Region 1

Region 5

Die obige Abbildung zeigt die auf der vorigen Seite erlauterte strategische Situation des
Unternehmens 1 :

Region 1 : Eigene Fertigung und eigener Vertrieb.
Das Produktlager wird von der eigenen Fertigung in Region 1 und vom Produkt-
lager in Region 4 beliefert.

Region 2 : Kooperationspartner im Vertrieb.
Das Produktlager wird beliefert vom eigenen Produktlager in Region 4 und vom
Fertigungskooperationspartner in der Region 5.

Region 3 : Eigener Vertrieb aufgebaut.
Das eigene Produktlager wird von den Lagern in den Regionen 1 und 2 beliefert.

Region 4 : Eigene Fertigung durch Erwerb. Sie beliefert das Fertigproduktlager. Eine
Vertriebsorganisation besteht nicht, d.h. es werden in der Region keine Produkte
an die Kunden geliefert.

Region 5 : Fertigungskooperationspartner liefert an das Fertigproduktlager in Region 2.

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch Seite 11



2.5

EinfluBfaktoren in einer Region

Arbeitsmarkt
- Verfugbarkeit

- Qualitét

Stelks

Wachstumsrate

Konjunktur

Transport-
kosten

4

) §

»

»

) 4

A Arbeitszeit
A Lohnkosten

Fertigung d  Avsisorodukivitat
Produktlager
< Inflalion
Vertrieb
< Bevalkerungszahl

< Elnkommens-
ktur

Strul

Kunden

1

Konkurrenten

4 Bruttosozialprodukt

Subventionen/
‘ FardermaBnahmen

Finanzlerungskosten

4 A

Neue Konkurrer]ten aus anderen
Regionen

o Aufbau elgener

Unternehrmen
o Shrateglsche Alllanzen B {:/Zﬁlr eugg
o Erwerb von Unternehmen

Typische, sich laufend andernde Daten sind :

e Wachstumsrate

e Lohnniveau

e Inflationsrate

e Produktivitat

¢ Robhstoffsituation
e Arbeitsmarkt (Arbeitszeit und Verfligbarkeit)
e Finanzierungskosten

e Subventionen / FérdermaRnahmen

e Steuersatze

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch Seite 12



2.6 Strukturmerkmale der Regionen

Die folgende Tabelle zeigt generelle Daten der einzelnen Regionen fir die Ausgangssituation.
Die genannten Lander stehen stellvertretend fiir die Regionen.

REGION 1 REGION 2 REGION 3 REGION 4 REGION 5
Deutsch- Frank- GroR- Italien Spanien
land reich britannien
Bevolkerung 82,0 58,4 59,0 57,6 39,4
in Millionen
Flache in 1000 gkm 357 544 242 301 505
Einwohner pro gkm 230 107 244 191 78
Bruttoinlandsprodukt 2.248 1.480 1.213 1.225 592
(BIP) in Mrd. Euro 2045 1330 1017 1025 483
Bruttoinlandsprodukt 27.415 25.342 20.559 21.267 15.025
(BIP) pro Einwohner
(Euro)
Waschmaschinen pro 94 88 84 92 95
Haushalte in %
Haushalte in Mio. 37,5 23,7 24,5 20,4 12,1
Bewohner pro 2,2 2,5 2,4 2,8 3,2
Haushalt
Inflationsrate in % 1,5 1,6 0,5 2,5 3,2

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch Seite 13



2.7

2.71

Entscheidungsbereiche der Teilnehmer

In jeder Periode haben die Teilnehmer zwei Arten von Entscheidungen zu treffen:

Strategieentscheidungen und operative Entscheidungen

Bei Strategieentscheidungen wird angegeben, in welchen Regionen, auller der Stamm-
region, das Unternehmen tatig sein will und in welcher Form. Mit den operativen Entschei-
dungen werden fiir die Stammregion und die Regionen, in denen das Unternehmen tatig ist,
Preise, Fertigung, Vertrieb u.a. sowie Transporte zwischen den Regionen festgelegt.

Im folgenden werden die Inhalte der einzelnen Entscheidungsformulare erlautert.

Strategieentscheidungen

Die Abbildung zeigt beispielhaft die auswahlbaren Felder fiir strategische Entscheidungen des
Unternehmens 1 (Region 1) in Periode 6. In den ersten Perioden stehen nicht alle
Entscheidungmdglichkeiten zur Verfigung. Der Seminarleiter gibt jeweils bekannt, welche
Strategiefelder aktiv sind, d.h., fir welche Regionen welche Entscheidungen getroffen werden
kénnen. Mit diesen Entscheidungen werden bestimmte Betriebselemente ausgewahlt.

Entscheidungsdaten E3 |
‘.’ - o -
Unternehmen: |1 5 Periode:[6 S

— Strategieentscheidungen

W OH
R1 R2 R3 R4 RS RG
Fglp
i E
Aufbau Fertigung
Yertrieh
PgOn
Ferigung-1
K ati Fertigung-2
OOPETAtoN e rtrieb-1
Werrieh-2 2 2 2
Fertigung-1
Fertigung-2 ? Hilfe
Erwerh Wertrieh-1 X
Yartriah-2 ¥
X 2bbuch
\Flanwerte ) Strategie £ Stamm ARegonal 41 ranspart |

® Die Felder der Heimatregion - im Beispiel Region 1 fir Unternehmen 1 - sind weil} ge-
kennzeichnet und nicht editierbar (Spalte R1).

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch Seite 14



® Felder, in denen das Unternehmen bereits tatig ist, und Felder, in denen andere
Unternehmen bereits tatig sind, sind grau gekennzeichnet. Auch hier kénnen keine
Eingaben gemacht werden (dunkel schattiert).

® Gelbe Felder (hell schattiert) zeigen an, da hier strategische Entscheidungen mdglich
sind. Nach der betreffenden Eingabe werden in einem Fenster weitere Zusatz-
entscheidungen hinsichtlich der angebotenen Konditionen eingetragen.

Betriebselemente => Aufbau eigener Betrieb Kooperation Erwerb
Typen => Typ 1 Typ 2 Typ 3 Typ 1 Typ 2 Typ 1 Typ 2

Fertigung: F-MINI F-NORMAL | F-MAXI KF1-R, KF2-R, EF1-R, EF2-R,

Vertrieb: V-MINI  [V-NORMAL | V-MAXI KV1-R, KV2-R, EV1-R, EV2-R,

Die Typen unterscheiden sich durch verschiedene Konditionen, die im Spielverlauf bekannt
gegeben werden.

Einige Erlauterungen zu den Eintrédgen fiir das Strategie-Entscheidungsformular:

Freie weiBe und graue Felder Keine Eintrage mdglich.

Gelb unterlegte Felder Felder fir moégliche Eintrage.

Nummernanzeige Restlaufzeit einer Vertriebskooperation. Wenn Sie im Feld
die rechte Maustaste driicken, werden in einem Fenster
die Vertragskonditionen gezeigt. Wenn eine 1 angezeigt
wird, kdnnen Sie einen * flir eine Verlangerung eingeben.

Beantragen einer Aktivitit Eintrag X in einem gelben Feld: Es 6ffnet sich ein Fenster
fur die Eingabe der Konditionen:

Aufbau : Eingabe des Typs (s.o.)

Erwerb : Eingabe Kaufpreis

Kooperation
Vertrieb : Konditionen

Bei einer Kooperation in der Fertigung gibt es keine
Konditionen, sondern es sind der Typ (1 oder 2), Region
(1,...,5) und die gewiinschte Bestellmenge anzugeben.

Verlingern einer Kooperation Eintrag : Eine Beantragung der Verlangerung einer
Vertriebskooperation ist im Feld mit der Anzeige 1 mdglich.
Ricknahme der Beantragung durch Eintrag der 1.

Léschen Ein Antrag kann in der Antragsperiode noch zuriickgenom-
men werden (Eintrag I6schen).
Eine bereits laufende Aktivitat kann nicht geldscht
werden.

Laufzeiten Die Aktivitdten mit eigenen Betrieben (neu aufgebaute
oder erworbene) sind nicht zeitlich begrenzt. Sie dauern
bis zum Ende des Spieles.

Der Aufbau dauert 1 Periode, dann kann der Geschaftsbe-
trieb aufgenommen werden.

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch Seite 15



2.7.2

Kooperationen haben eine begrenzte Laufzeit :

a) Kooperationen Fertigung sind generell auf 1 Periode
begrenzt. Kooperationen Fertigung kdnnen von Periode
zu Periode durch Eintrag eines X beantragt werden. Sie
werden - wie oben erwahnt - sofort aktiv. Der Partner
kann sofort liefern.

b) Kooperationen Vertrieb kdnnen unterschiedliche
Laufzeiten haben; diese werden vom Spielleiter
bekanntgegeben.

Zuschlag Bei Erwerb von Vertriebs- oder Fertigungsbetrieben oder
Bewerbung fiir eine Vertriebskooperation entscheidet das
beste Angebot. Bei Erwerb mul ein Mindestpreis gegeben
sein. Das Unternehmen, das den Zuschlag erhalten hat,
wird am Ende der Periode informiert. Der erworbene
Fertigungspartner beginnt in der Folgeperiode zu
produzieren, die erworbene Vertriebsorganisation liefert in
der Folgeperiode an die Kunden.

Operative Entscheidungen

27.21 Operative Entscheidungen fiir das Stammunternehmen

Das folgende Entscheidungsformular bezieht sich auf die Aktivititen des
Stammunternehmens in der Heimatregion (Unternehmen 1 in der Region 1 in der Periode 6).

Entzcheidungsdaten |
. Unternehmen: |1 5 Periode:[6 S

rStammentscheidungen  Region: 1
—Markt ! Vertrieh o oK

Yerkaufspreis (EurofStick) 720,00 Sales Promotion (MEura) 4,00

yierbung [MEuro) 23,00 Carpoar. [dentity (MEuro) 2,00

Einstellung ! Entlassung 20 Training (MELIFD) 240

Marktforsch Berichte  R1: [ J| RZ| J F3: F4: R J| RE:| J Falp
rFertigung fEinkaut———— —————— ——— |

Fert Wolumen (Stick) 530000 Anlagenetweiter. (ANZ.) o PgOn

Einstellung / Entlassung a0 Rationalizierung (MEura) 1,00

Training [MEura) 3,50

Einkauf RHB “olumen SE3000 “on Lisferant 1 aus Region

Einkaut RHB “olumen 0 “on Lieferant 2 aus Region

F&E _

. T Hilfe
Technologie (MEura) 10000 Ekglagie (MEUro) £ 8
—Finanzen {MEuro)
Kreditaufnahime kurzfr. &, 00 Wiertpapiere

Kredtaufnahme lancfr. 0,00 Wauf (+) § erkauf (-]

—Planwerte (Stiick bzw. MEurao)

XK abbruch
mosatz| 1122000]  Umsatz [ 717.09] Janresun [ 2781] Kasse-

\lPIanwerte AShrategie 4 Stamm AR eglunal;‘flTranSpDrt,-"
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Markt / Vertrieb
Verkaufspreis (Euro/Stiick)
Werbung (MEuro)

Einstellung / Entlassung

Sales Promotion (MEuro)

Corpor. Identity (MEuro)

Training (MEuro)

Marktforschungsberichte

Fertigung/Einkauf
Fert. Volumen (Stiick)

Einstellung / Entlassung

Training (MEuro)

Anlagenerweiterung (Anzahl)

Rationalisierung (MEuro)

Einkauf RHB Volumen

F & E
Technologie (MEuro)

Okologie (MEuro)

Finanzen

Kreditaufnahme kurzfristig
(MEuro)

Kreditaufnahme langfristig
(MEuro)

Kauf / Verkauf von Wertpapieren

(MEuro)

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch

Verkaufspreis pro Waschmaschine in Euro.
Werbeausgaben in der Heimatregion in MEuro.

Einstellungen / Entlassungen (-) von Ver-
triebspersonal in Anzahl Personen.

Ausgaben fur Sales Promotion in der Heimatregion
in MEuro.

Ausgaben fir Corporate Identity (Imagewerbung) in
MEuro firr die Heimatregion.

Ausgaben fur TrainingsmaRnahmen beim Ver-
triebspersonal in MEuro.

Pro Region kann ein Marktforschungsbericht mit der
Angabe J = Ja (N = Nein) bestellt werden.

Das geplante Anzahl

Waschmaschinen.

Fertigungsvolumen in

Einstellung oder Entlassung ( - ) von Fertigungs-
personal in Anzahl Personen.

Ausgaben flr TrainingsmaBnahmen des Ferti-
gungspersonals in MEuro.

Investition in weitere Fertigungsanlagen: Angabe der
Anzahl. Die Kapazitateinheiten und Kosten einer
neuen Fertigungsanlage werden jeweils vom
Seminarleiter bekannt gegeben.

Ausgaben fir die Rationalisierung der vorhandenen
Fertigungsanlagen in MEuro.

Einkauf von Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffen (RHB)
in Anzahl Einheiten bei einem Lieferanten in einer
Region. Die genauen Bezugsbedingungen (Preis-
Mengen-Staffel) gibt der Seminarleiter bekannt.

Ausgaben in MEuro fir die Weiterentwicklung der
Technologie.

Ausgaben in MEuro fur die Verbesserung der
Umweltvertraglichkeit der Waschmaschine.

Bedarf an kurzfristigen Krediten in MEuro mit einer
Laufzeit von einer Periode.

Bedarf an langfristigen Krediten in MEuro. Die
Laufzeit betragt 10 Perioden. Die Kredite werden in
dieser Zeit nicht getilgt.

Kauf von Wertpapieren zwecks Geldanlage
bzw. Verkauf (Eingabe des Betrages mit -).
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Planwerte Hier werden die Planwerte fir Absatz, Umsatz,
Jahresliberschuf} und Kassenendbestand
eingegeben; es handelt sich Aktivitdten des
gesamten Unternehmens, inkl. aller Regionen, ein-
getragen.

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch Seite 18



27.2.2 Operative Regionalentscheidungen

Dieses Formular bezieht sich auf die Betriebselemente des Unternehmens in den Regionen.
Angeboten werden nur die fiir das Unternehmen aktiven Elemente, die ibrigen sind ausge-
blendet. Die entsprechenden Entscheidungsbereiche werden fiir jede Region, in der ein
Unternehmen tétig ist, nacheinander angeboten.

Entzcheidungzdaten E3 |
- Y
. Unternehmen: |1 |5 Periode: [6 S
—Regionalentscheidung Region: 5
o oK
Falp
— Eigene Fertigunyg F-MAXI
Fettig. Yolumen [Stick) 510000|  anlagenerweiter. (Anz.) 0 PDn
Einzteliung ! Entlassung 0|  Rationalisisrung (MEUra) 0,aa
Training (MEuro) 5,00
Einkaut RHE Volumen 530000| Von Lieferant 1 aus Region | 6 Next Reg.
Einkaut RHBE *olumen 0 “onLieferant 2 aus Region ]
— Kooperation Vertrieh KW2-R5 ? Hilfe
Verkaufspreis (EurofStick) 695,00
yierbiung (MEuro) 10,00 Training (MEuro)
X abbruch
A Plarmwerte AStrategie AStamm ARegional A Transport /
Kennung des Partners Die Kennung des Kooperationspartners, z.B.

KV2-R5 bedeutet:
Kooperationspartner Vertrieb Nr. 2 in der
Region 5.

KF1-R2 bedeutet:
Kooperationspartner Fertigung Typ 1 in der
Region 2.
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Eigener Vertrieb, eigene Die Entscheidungen sind vergleichbar mit

Fertigung denen des Stammunternehmens in der
Heimatregion. Im hier gezeigten Beispiel hat
das Unternehmen keinen eigenen Vertrieb in
der Region, sondern nur eine eigene
Fertigung vom Typ F-MAXI

Kooperation Vertrieb

Verkaufspreis Das Unternehmen legt einen fiir den Kooper-
ationspartner bindenden Verkaufspreis fest.

Werbung Die Ausgaben fir Werbung und Training sind

Training Beitrage des Unternehmens zusétzlich zu den
Ausgaben des Kooperationspartners. Wieviel
der betreffende Kooperationspartner hierfur
selbst aufwendet, ist in den Seminar-
leiterdaten vorgegeben.

Kooperation Fertigung

Bestellung (Stiick) Angabe der Menge der zu liefernden
Fertigprodukte. Im hier gezeigten Beispiel hat
das Unternehmen keine Fertigungs-
kooperation in dieser Region.
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27.23 Operative Logistik-Entscheidungen

Entzcheidungsdaten |
. Unternehmen: |1 5 Periode:[6 S
— Transportentscheidungen
o O
Faldp
......... - gl]_n
Yon
R1 R2 R3 R4 B5 RG
R1 0 0 60000 0 0
R2 a 1] a a a
R3 0 0 0 0 o| || 7 Hife
R4 a 1] 1] 1] a
R& 0 195000 205000 g4000 0
Ré a 1] 1] a a
XK abbruch
% Plarmwerte A5 trategie A5tamm ARegional 4 Transport £

Die Transportentscheidungen beziehen sich nur auf die Fertigprodukte, bei RHB sind keine
Transportentscheidungen zu treffen.

Achtung !
Nur Fertigprodukte k6nnen zwischen Regionen transportiert werden.

RHB’ e kdnnen nicht mehr zwischen Regionen transportiert werden,
wenn sie einmal auf Lager sind.

RHB’e kdnnen zwar aus einer anderen Region bezogen werden.
Aber wenn sie einmal bezogen wurden, verbleiben sie in der Region,
in welcher sie empfangen wurden.
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3.

Die Ausgangssituation

Region 3

Region 1
Region 2

Region 5 qj
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3.1 Ausgangssituationen der Unternehmen

Die im Unternehmensplanspiel konkurrierenden Unternehmen sind - wie erwahnt - in flnf
unterschiedlichen Regionen beheimatet, die stellvertretend fir

Deutschland (Region 1),
Frankreich (Region 2),
GrofRbritannien (Region 3),
Italien (Region 4),
Spanien (Region 5)

stehen. Die Markte sind oligopolistisch strukturiert (Angebotsoligopol). Die Unternehmen
existieren bereits seit etlichen Jahren und konnten sich in der Vergangenheit gegen
Ubernahmeversuche durch groie Konkurrenten erfolgreich wehren.

Uber das letzte Geschéaftsjahr (Periode 0) liegen fiir jedes Unternehmen folgende Berichte
vor, die im Anhang | fir das jeweilige Unternehmen eingesehen werden kdnnen:

Anhang I:

Regionsbericht

Produkt - Transportbericht
Gesamtubersicht

Gesamtrechnung

Gewinn- und Verlustrechnung
Finanzbericht - Bilanz - Wertorientierung
Plan-Ist-Abweichungen

Marktforschung

Geschiftsbericht der Branche

COoNOOaARWN=

Die Unternehmen weisen alle ahnliche, jedoch entsprechend der jeweiligen regionalen Be-
sonderheiten unterschiedliche Ausgangssituationen auf. Die Strategien der Unternehmen soll-
ten diese Unterschiede auf den Markten beriicksichtigen. Aus diesem Grunde werden die
Leistungen und Ergebnisse der verschiedenen Unternehmen in den einzelnen Perioden nicht
in absoluten Zahlen, sondern im Hinblick auf ihre spezifische Ausgangssituation bewertet.

Insbesondere wird bei der Bewertung gemessen, um wieviel der Gewinn nach Steuern im

Laufe des Spieles gegenliber der Ausgangssituation vervielfacht wurde und wie gut die
Qualitat der Planung war.
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Anhang 1l gibt einen Uberblick (iber die aktuelle Lage auf dem europaischen Markt fiir
Elektrogerate:

Anhang i
Brancheninformationen der EUROSTAT *

3.2 Gesamtergebnisse der Regionen

In der Ausgangssituation (Ende der Periode 0) liegen fiir die Regionen folgende Ergebnisse

vor :
Region Werte Stammunternehmen Restliche Branche
1 Absatz (Stiick) 262.471 1.500.004
Umsatz (MEuro) 177.17 1012.4
Marktanteil (%) 2) 14.89 85.11
2 Absatz (Stiick) 245.836 1.294.263
Umsatz (MEuro) 164.71 867.16
Marktanteil (%) 2) 15.96 84.04
3 Absatz (Stlick) 294.605 1.251.794
Umsatz (MEuro) 188.55 801.15
Marktanteil (%) 2) 19.05 80.95
4 Absatz (Stick) 240.112 820.894
Umsatz (MEuro) 158.47 541.79
Marktanteil (%) 2) 22.63 77.37
5 Absatz (Stlck) 256.806 868.835
Umsatz (MEuro) 152.80 516.96
Marktanteil (%) 2) 22.81 77.19

) EUROSTAT ist die européaische Statistik-Behorde.
2) Der Marktanteil bezieht sich auf den Umsatz.
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Die Unternehmen
und ihre Handlungsspielraume

M ¢ Eigene Fertigung (EF)

¢ Kooperationspartner

Fertigung (KF)

¢ Eigenes Fertigprodukt-

lager (EL)

o Eigener Vertrieb (EV)

Region 3

ooy OOPrationspartner
L] Vet (V)
Region 2

Region 5

Region 1

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch
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4.1

Unternehmensbereiche im Uberblick

Eurowash AG

Die Unternehmensbereiche

Marketing / Vertrieb
Beschaffung
Fertigung

Transport

Q 0 ad a Aa

Lagerwesen

Personal

Forschung &
Entwicklung

Finanz- und
Rechnungswesen

Verwaltung

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch

Seite 26



4.2
4.2.1

Marketing / Vertrieb

Produktpolitik

Die Unternehmen vertreiben in der Ausgangssituation auf ihren Heimatmarkten

Euro-Waschmaschinen, Typ Oko,

die sich in ihren Leistungsmerkmalen nicht unterscheiden. Die Gerate sind durch nachfolgend

aufgeflhrte technische Daten gekennzeichnet :

Te

=

4 3 0

4 &

43 038

Produktweiterentwicklung

chnische Daten:

Programm- und Temperaturwahler
Energiespartaste fiir 95 Grad-Wasche

1/2-Spartaste fiir kleine Fiillmengen

Schleuderwahltaste

fiir 1000 oder 500 U/min

Schleuderprogramme mit Sanftanlauf

Kurzprogramme

fir Bunt- und Pflegeleichtwidsche
gepriiftes Wollprogramm

Wasch- und Pflegemitteleinspiilung

Besonders leise

Laugenabkiihlung

1
S
e

Die hohe Verschmutzung der Gewasser durch Waschmittel hat bei den Verbrauchern in allen
Regionen zu einem hoéheren UmweltbewuBtsein gefiihrt. Dieser Umstand und der zuneh-

mende Konkurrenzdruck machen eine fortlaufende Verbesserung des Produktes notwendig.
Zudem zeichnet sich europaweit ab, daR die Produzenten in absehbarer Zeit gezwungen
werden, Altgerate zurlickzunehmen und die Entsorgung selbst durchzufiihren.

Zur Weiterentwicklung des Produktes stehen den Unternehmen folgende Mdoglichkeiten zur

Verfigung:

MaBRnahmen

Ziele

Auswirkungen

Investitionen zur Produkt-
verbesserung

Erhéhung der technolo-
gischen Qualitat

Steigerung des Marktanteils
Kosten durch Nacharbeit

Okologie-orientierte
Investitionen

Steigerung der Umweltver-
traglichkeit

Steigerung des Marktanteils
Image verbessern

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch
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422

4.2.3

In der Periode 0 betragen die Ausgaben fiir

Technologie: 1 Mio Erzielter Wirkungsindex: 1.00

Okologie: 1 Mio Erzielter Wirkungsindex: 1.00

Werden in einer Periode die Wirkungsindizes fiir Technologie und/oder Okologie
um mehr als 0,10 Punkte erhoht, so gilt die Waschmaschine als neue Generation
und gewinnt deutlich an Marktanteilen.

Es miissen jedoch erhebliche Mittel in Forschung & Entwicklung investiert wer-
den, um in einer Periode eine Erh6hung der Wirkungsindizes um 0,10 Punkte zu
errreichen.

Preispolitik

Im Rahmen der Preispolitik ist der Preis fur die Waschmaschine festzulegen. Der Preis wird
am Markt ohne zeitliche Verzégerung wirksam und ist im Wettbewerb mit den Mitanbietern ein
sehr starkes Instrument.

Grundsatzlich gilt: Je niedriger der Angebotspreis,
umso hoéher ist tendenziell der Absatz (und umgekehrt).

In der Ausgangssituation wurden die Waschmaschinen in den einzelnen Regionen zu unter-
schiedlichen Preisen angeboten (Abgabepreise in Euro an den Handel) :

Region Stammunternehmen Restliche Branche
1 675,00 pro Stick 675,00 pro Stick
2 670,00 pro Stick 670,00 pro Stick
3 640,00 pro Stick 640,00 pro Stiick
4 660,00 pro Stick 660,00 pro Stick
5 595,00 pro Stiick 595,00 pro Stiick

Kommunikationspolitik

Im Bereich der Kommunikationspolitik kbnnen die Unternehmen die Instrumente Absatzwer-
bung, Sales Promotion und Corporate Identity einsetzen. Dabei ist der Aufwand fiir die ein-
zelnen Instrumente und der "richtige" Marketing-Mix aufgrund von nationalen Vorlieben und
kulturellen Unterschieden in den einzelnen Regionen verschieden.

Absatzwerbung

Die Werbeausgaben steigern generell den Absatz. Sie haben zwar eine mehrperiodige
Wirkung, aber den weitaus groften Effekt in der Periode der Ausgabe.
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Das Werbebudget betrug in der Ausgangsperiode:

Region Stammunternehmen Restliche Branche
1 6,25 MEuro 34,00 MEuro
2 6,30 MEuro 30,00 MEuro
3 6,30 MEuro 33,00 MEuro
4 6,00 MEuro 26,00 MEuro
5 5,80 MEuro 24,60 MEuro

Sales Promotion

Durch verkaufsférdernde Sondermafinahmen kann auf die Produkte aufmerksam gemacht
werden. Sales Promotion steigert den Absatz generell. Der Effekt reicht zwar nicht an den der
Werbung heran, jedoch ist der Nachhalleffekt in den Folgeperioden starker als bei der
Werbung.

In der Periode 0 wurden folgende Ausgaben getatigt:

Region Stammunternehmen Restliche Branche
1 1,25 MEuro 6,70 MEuro
2 1,10 MEuro 6,00 MEuro
3 1,40 MEuro 6,00 MEuro
4 1,00 MEuro 4,70 MEuro
5 0,50 MEuro 3,10 MEuro

Corporate Identity

Durch den gezielten Aufbau eines Unternehmensimages kann der Absatz indirekt positiv be-

einflullt werden.

In der Periode 0 wurden hierfiir in den einzelnen Regionen folgende Betrage investiert:

Region Stammunternehmen Restliche Branche
1 1,00 MEuro 5,60 MEuro
2 1,30 MEuro 5,80 MEuro
3 1,25 MEuro 5,80 MEuro
4 1,00 MEuro 4,10 MEuro
5 0,30 MEuro 1,50 MEuro

TOPSIM - Euro

Teilnehmerhandbuch




4.2.4

Distributionspolitik

Markte und Kunden

Die Unternehmen vertreiben ihre Produkte ausschliefllich Gber den Facheinzelhandel. Im
Verlauf der Simulation haben alle Unternehmen die Mdéglichkeit, auch in den anderen Regio-
nen aktiv zu werden. Zu diesem Zweck kdénnen sie nach Ankindigung durch die
Seminarleitung mit anderen Vertriebspartnern im Rahmen einer Provisionsvereinbarung
kooperieren, eigene Vertriebsnetze aufbauen oder durch Zukauf erwerben.

Vertriebsmitarbeiter

In der Ausgangssituation waren in den Regionen eine unterschiedliche Anzahl von Ver-
triebsmitarbeitern tatig:

Region Stammunternehmen Restliche Branche
1 143 Vertreter 751 Vertreter
2 158 Vertreter 803 Vertreter
3 134 Vertreter 751 Vertreter
4 140 Vertreter 679 Vertreter
5 153 Vertreter 729 Vertreter
Transport
Transportkosten

Die Lieferung der fertigen Waschmaschinen an den Facheinzelhandel verursacht in den ein-
zelnen Regionen und im weiteren Planspielverlauf bei der Belieferung aus einer anderen
Region unterschiedliche Transportkosten.

Werden z.B. in Region 1 Waschmaschinen produziert, die in Region 3 verkauft werden, so
sind folgende Transporte erforderlich:

® Transport 1: Fertigung Region 1 an Regionallager Region 1
Transport 2: Regionallager Region 1 an Regionallager Region 3
Transport 3: Regionallager Region 3 an Kunde Region 3

In der Periode 0 betrugen die Transportkosten innerhalb der Regionen 25,00 Euro pro
Waschmaschine.

Schwund

Beim Transport von Gutern zwischen Fertigung und Regionallager sowie zwischen den Regio-
nallagern tritt ein gewisser Prozentsatz an Schwund durch Transportschdden und Diebstahl
auf.

Beim Transport zwischen Regionallager und Facheinzelhandel tritt kein Schwund auf.
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4.2.5

Je weiter die belieferte Region von der Fertigungsstatte entfernt liegt, umso
hoher sind die Transportkosten und -schiaden sowie der zu verzeichnende
Schwund.

Die Transportkosten innerhalb und zwischen den Regionen sind in der Ausgangssituation wie
folgt (Euro pro Waschmaschine):

von nach Region

Region R1 R2 R3 R4 R5
R1 25,00 30,00 32,00 32,00 35,00
R2 30,00 25,00 32,00 30,00 28,00
R3 35,00 32,00 25,00 38,00 38,00
R4 32,00 30,00 38,00 25,00 27,00
R5 35,00 28,00 38,00 27,00 25,00

Personalentwicklung im Vertrieb

Die Qualitat des Vertriebspersonals und damit deren Erfolg am Markt [aRt sich durch gezielte
PersonalentwicklungsmafRnahmen beeinflussen.

In der Periode 0 wurden von den Unternehmen flir TrainingsmalRnahmen folgende Betrage
aufgewendet:

Region Aufwand Qualitatsindex der Mitarbeiter
1 0,20 MEuro 1,02
2 0,18 MEuro 1,02
3 0,15 MEuro 1,02
4 0,17 MEuro 1,02
5 0,14 MEuro 1,02

Marketing-Mix

Der Absatz der Produkte ist abhangig von der Auswahl, der Gestaltung und der Abstimmung
aller absatzpolitischen Instrumente.

Bei der Planung ist zu beriicksichtigen, da® die Wirkung der Instrumente unmittelbar durch die
Aktivitaten der Mitbewerber, die gesamtwirtschaftichen Rahmendaten sowie kulturelle Be-
sonderheiten beeinfluRt wird. So ist z.B. Printwerbung in Spanien nicht unbedingt ein geeig-
netes Mittel zur Marktbearbeitung, da die Spanier traditionell kaum an Tageszeitungen inter-
essiert sind.
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4.2.6

4.2.7

4.2.8

Lieferunfahigkeit

Offnet ein Unternehmen den Markt durch seine Marketingpolitik, ohne ausreichende Guter zur
Befriedigung der starkeren Nachfrage zur Verfligung stellen zu kénnen, so kommt es zur

Lieferunfahigkeit.

Unternehmensimage in der Folgeperiode aus!

Die nicht befriedigte Nachfrage kommt den anderen am Markt befindlichen
Unternehmen entsprechend ihren erbrachten Aufwendungen fiir Marketing
zugute.

AuBerdem wirkt sich die Lieferunfahigkeit in einer Periode negativ auf das

Marktforschungsberichte

TOPSIM - Euro bietet Marktforschungsberichte zum Preis von jeweils 100.000 Euro an. Diese
bieten Informationen Uber die Aktivitaten der Konkurrenten in den jeweiligen Regionen.

Marktforschungsberichte kénnen im Zusammenhang mit den operativen Entscheidungen fir
das Stammunternehmen bestellt werden.

Kosten des Vertriebsapparates

Der Vertrieb verursacht - je nach Region - folgende fixe und variable Kosten :

Region Fixe Kosten Variable Kosten
1 2,00 MEuro 15,00 Euro / Waschmaschine
2 1,50 MEuro 13,00 Euro / Waschmaschine
3 1,40 MEuro 14,00 Euro/ Waschmaschine
4 1,20 MEuro 10,00 Euro / Waschmaschine
5 1,50 MEuro 10,00 Euro / Waschmaschine

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch
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4.3

4.3.1

4.3.2

4.3.3

Fertigung

Bestand an FertigungsstraBen (Fertigungsanlagen) in der
Ausgangssituation

Die Unternehmen verfligen in der Ausgangssituation tber einen unterschiedlichen Bestand an
FertigungsstralRen. Die Kapazitdt und die Abschreibungssatze der jeweiligen Fertigungs-
strafen sind in allen Regionen gleich.

Kapazitat pro FertigungstraBe: 50.000 Einheiten
Abschreibungssitze : 10% auf die Maschinen,

5% auf die Gebaude

(jeweils auf den Restbuchwert)

Region Anzahl verfiigbare Maschinen Gesamt-Kapazitat
1 6 300.000 Stiick
2 6 300.000 Stick
3 7 350.000 Stiick
4 6 300.000 Stiick
5 6 300.000 Stiick

Fertigungskosten

Region Variable Kosten Sonstige fixe Kosten
1 25,00 Euro pro Waschmaschine 13,00 MEuro
2 20,00 Euro pro Waschmaschine 12,00 MEuro
3 22,00 Euro pro Waschmaschine 11,00 MEuro
4 18,00 Euro pro Waschmaschine 10,00 MEuro
5 16,00 Euro pro Waschmaschine 9,00 MEuro

Die sonstigen fixen Kosten der Fertigungsstrallen bestehen z.B. aus Wartungs-,
Versicherungs- und Leasingkosten fiir Nebenaggregate aufgrund von laufenden Vertragen.

Investitionen

Fiur die Fertigung der Waschmaschinen lassen sich neue Fertigungstrallen in der jeweiligen
Heimatregion hinzukaufen.

Jede neue Fertigungsstrale produziert pro Periode 50.000 Einheiten. Eine neue Stralle
kostet 10 MEuro und ist bereits in der Periode, fiir die entschieden wird, einsetzbar.

Eine Verschrottung von Fertigunganlagen ist nicht moéglich.
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43.4

4.3.5

Rationalisierungen

Die Produktivitdt des vorhandenen Maschinenparks kann durch Rationalisierungsinvestitionen
erheblich gesteigert werden. Der Rationalisierungsgrad (Index) kann durch Aufwendungen fir
Rationalisierung (vgl. Entscheidungsdaten bei den operativen Entscheidungen) erhéht
werden.

Die verfigbare Fertigungskapazitat errechnet sich aus folgenden Komponenten:

Fertigungskapazitat der Anlagen * Rationalisierungsgrad (Index)

In der Ausgangssituation haben alle Anlagen den Rationalisierungsindex 1,01.

Lagerwesen

Die Lagerung von Fertigprodukten und von Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffen verursacht in den
einzelnen Regionen unterschiedliche Lagerkosten. (Lager werden in einer Region automatisch
angelegt, wenn RHB’e oder Fertigprodukte dorthin transportiert wurden oder dort bezogen
wurden.) Die Lagerkosten berechnen sich pauschal in % der Lagerwerte des Endbestandes.
Folgende Prozentwerte gelten in den Regionen:

Lagerkosten (in % des Lagerendbestandes)

Region Stammunternehmen (Werte in %)

1 8,0

9,0

10,0

9,0

a | AW DN

10,0
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4.4

Einkauf

Fir eine Waschmaschine werden - aus Grinden der Modellvereinfachung - lediglich eine

Mengeneinheit "Einsatzstoffe/Teile" bendstigt.

andern.

Dies kann sich jedoch im Laufe der Simulation

In jeder einzelnen Region gibt zwei Lieferanten, die Auftrdge aus allen Regionen annehmen

und beliefern.

RHB'e schlieBlich geliefert werden.

Wenn RHB’e einmal auf Lager sind, kénnen sie nicht mehr zwischen den Regionen
transportiert werden.
D.h., RHB’e kénnen zwar aus einer anderen Region bezogen werden, sie verbleiben
jedoch nach ihrem Bezug in der belieferten Region.

MaRgebend fir den Mengenrabatt ist die Summe aller RHB e, die in einer Periode
von einem Lieferanten bezogen werden, unabhangig davon, in welche Region die

Beim Einkauf von "Einsatzstoffen/Teilen" (Roh-, Hilfs- und Betriebstoffe, RHB"e) gilt zur Zeit

folgende regionsspezifische Preis- und Mengenstaffel:

Mengenstaffel Lieferant 1 in der jeweiligen Region
Von bis R1 R2 R3 R4 R5
0 100.000 160,00 160,00 170,00 160,00 170,00
100.001 200.000 140,00 140,00 150,00 140,00 150,00
200.001 350.000 130,00 130,00 140,00 130,00 140,00
350.001 500.000 120,00 120,00 130,00 120,00 130,00
500.001 999.999 105,00 105,00 115,00 105,00 115,00
Mengenstaffel Lieferant 2 in der jeweiligen Region
Von bis R1 R2 R3 R4 R5
0 - 150.000 150,00 150,00 160,00 150,00 160,00
150.001 250.000 135,00 135,00 145,00 135,00 145,00
250.001 400.000 125,00 125,00 135,00 125,00 135,00
400.001 600.000 115,00 115,00 125,00 115,00 125,00
600.001 999.999 100,00 100,00 110,00 100,00 110,00
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Die Transportkosten pro Einheit RHB betragen in der Ausgangssituation:

Nach Region
Von Region R1 R2 R3 R4 R5
R1 8,00 8,50 10,00 9,50 10,50
R2 8,50 8,00 9,50 9,00 8,50
R3 10,00 9,50 9,00 10,50 11,00
R4 9,50 9,00 10,50 8,00 9,50
RS 10,50 9,50 11,00 9,50 8,00

Die in einer Periode bestellten Einsatzstoffe/Teile sind in der gleichen Periode verflgbar.
Beim Bezug muf auch mit Schwund gerechnet werden.

Fehlkalkulation der Einkaufsmengen :

Reichen die bestellten Einsatzstoffe plus Lagervorrate fir die geplante Fertigung nicht
aus, so wird die aktuelle Fertigungsmenge entsprechend gekiirzt.

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch

Seite 36




4.5
4.5.1

Personal
Personalrahmendaten der Ausgangsperiode

Die Personalsituation stellt sich in allen Regionen prinzipiell gleich dar. Die absoluten Zahlen
weisen natirlich entsprechend der Grundstruktur der Unternehmen und der Region gewisse
Unterschiede auf. Die folgenden Tabellen geben die regionsspezifischen Arbeitskosten und
Produktivitaten an:

Arbeitskosten in Euro/Std. in der Ausgangssituation:

Region je Std. Fertigung je Std. Vertrieb
1 11,70 16,50
2 7,40 13,90
3 7,90 14,90
4 6,80 12,40
5 5,70 11,20

Arbeitszeit je Person pro Jahr in der Ausgangssituation:

Region Stunden
1 1579
2 1771
3 1777
4 1752
5 1788

Die Produktivitdt einer Arbeitskraft und die entsprechend der Arbeitszeit produzierte
Stuckzahl in der Ausgangssituation ergibt sich wie folgt:

Produktivitdtsfaktor (Anzahl Waschmaschinen
pro Stunde und Arbeitskraft)

Region Genereller * Index * Index = Tatsachl. Stiick-
Produktivi- Personal- Rationali- Prod.faktor pro zahl
tatsfaktor qualitit sierung Person und
(Branche) Stunde

1 0,148 1,01 1,01 0,151 238
2 0,112 1,01 1,01 0,114 202
3 0,121 1,01 1,01 0,123 219
4 0,124 1,00 1,01 0,125 219
5 0,122 1,01 1,01 0,124 222

Die Werte der Personalrahmendaten gelten fir die Ausgangsperiode. Durch entsprechende
Investitionen in Training/Rationalisierung lassen sich die regionsspezifischen Werte
beeinflussen.
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4.5.2

4.5.3

Die Personalnebenkosten in der Ausgangssituation:

Region Werte in %
1 82
2 94
3 49
4 100
5 83

Die Personalnebenkosten bleiben bis auf weiteres konstant und sind von den Teilnehmern
nicht beeinfluBbar.

Moglichkeiten der Personalbestandsveridnderung

Die Unternehmen kénnen das Personal in der Fertigung und im Vertrieb entsprechend den
Erfordernissen durch Einstellungen oder Entlassungen anpassen. Sollen mehr als 5 % des
Personalbestandes in diesen Bereichen entlassen werden, ist mit der Seminarleitung ein
Sozialplan zu verabschieden.

Einstellungen und Entlassungen verursachen in den Regionen unterschiedliche Kosten:

Kosten (Euro/Person) fiir :
Region Einstellungen Entlassungen
1 15.000 30.000
2 14.000 28.000
3 11.000 22.000
4 10.000 20.000
5 8.000 16.000

Qualifizierung des Fertigungspersonals und Fluktuation

Die Qualitat des Fertigungspersonals laRt sich durch TrainingsmaBnahmen beeinflussen.
Diese haben einen direkten EinfluR auf die H6he von AusschuB/Nacharbeit sowie auf die
Produktivitat. Zudem vermindert das Training die Fluktuation des Personals.

In der Periode 0 wurden fur TrainingsmalRnahmen folgende Betrdge von den Unternehmen
aufgewendet, aus denen sich der Qualitatsindex der Mitarbeiter ergibt.

Region Aufwand Training Qualitatsindex der Mitarbeiter
1 0,70 MEuro 1,01
2 0,50 MEuro 1,01
3 0,60 MEuro 1,01
4 0,40 MEuro 1,00
5 0,40 MEuro 1,01
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4.5.4 Verwaltungspersonal

Die Gehalter fir die Mitarbeiter in den indirekten Bereichen Einkauf und Verwaltung werden
prozentual zum Umsatz abgerechnet. In diesen Bereichen kénnen keine gezielten Einstellun-
gen oder Entlassungen vorgenommen werden.

Region Verwaltungskosten in % des Umsatzes
1 10,50
2 10,00
3 13,00
4 9,00
5 13,50

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch Seite 39




4.6

4.6.1

4.6.2

4.6.3

Finanz- und Rechnungswesen

Zahlungsverhalten der Kunden

80 % der Umsatzerlose fiihren zu Einzahlungen in der aktuellen Periode,
20% zu Einzahlungen in der Folgeperiode.

Diese Werte kdnnen sich von Periode zu Periode in den verschiedenen Regionen andern.

Finanzinvestitionen

Die Unternehmen kénnen "Uberschissige" Gelder fur Finanzinvestitionen in Form von Wert-
papieren in ihrer jeweiligen Heimatregion einsetzen. Die Wertpapiere werden nicht automa-
tisch fallig. Bei Liquiditatsbedarf kdnnen sie verkauft werden.

Die regionalen Zinssatze in der Ausgangssituation:

Region Werte in %
1 3,4
2 3,5
3 3,9
4 3,4
5 2,9

Kredite
Kurz- und Langfristige Kredite

lhren Kapitalbedarf kénnen die Unternehmen durch die Aufnahme von Krediten am Kapital-
markt befriedigen. Der kurzfristige Kredit wird in der Folgeperiode zuriickgezahlt. Langfristige
Kredite kénnen innerhalb der gespielten Perioden nicht getilgt werden. Zinsen fir kurz- und
langfristige Kredite werden in der aktuellen Periode fallig.

Die Zinssatze in den Regionen in der Ausgangssituation:

Region Kurzfristig ( % ) Langfristig ( % )
1 6,0 7,6
2 6,2 7,6
3 7.4 7,7
4 6,3 7,4
5 5,7 7,2
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4.6.4

4.6.5

Uberziehungskredite

Die Unternehmen erhalten automatisch einen Uberziehungskredit, wenn der Kassenbestand
in einer Periode nicht ausreicht, um die anfallenden Zahlungsverpflichtungen zu erfiillen. Der
Kredit wird in der Folgeperiode automatisch zuzuglich der Zinsen zurtickgezahlt.

Der Kassenbestand muB mindestens 1.0 Mio Euro betragen.

Zinssatze fiir den Uberziehungskredit in der Ausgangssituation:

Region 1 2 3 4 5
Werte in % 11,0 11,4 12,3 11,2 10,6
Besteuerung

Die Steuerbelastung der Unternehmen ist zunachst in den Regionen unterschiedlich. Basis fir
die Steuerberechnung ist :

® Ergebnis der gewohnlichen Geschaftstatigkeit
® +/- aullerordentliches Ergebnis.

Die Steuerzahlung erfolgt in der aktuellen Periode. Verluste werden vorgetragen und mit dem
erzielten Jahresiberschul® vor Steuern so lange verrechnet, bis ein positiver Saldo verbleibt,
der dann versteuert wird.

Region 1 2 3 4 5

Steuersatz in % 45,0 33,0 34,0 53,0 35,0

Dividendenzahlungen

Gemal ihren Satzungen missen alle Unternehmen 50% des Jahreslberschusses nach
Steuern in der Folgeperiode als Dividende ausschitten. Die Dividende wird vom System au-
tomatisch ausgeschittet.
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4.6.6

4.6.7

Aktienkurs und Unternehmenswert

In jeder Periode wird der Aktienkurs als Grundlage fir den Wert des Unternehmens ermittelt.
Einflu® auf den Aktienkurs haben folgende Faktoren:

EinfluBfaktor: Wenn der Wert des EinfluRfaktors steigt ...ist der EinfluB auf
den Aktienkurs

?

N

Eigenkapital der Vorperiode

Jahresliberschul® nach Steuern der Periode

Eigenkapitalrendite

Umsatzrendite der Periode

Verkaufsprasenz in Anzahl Regionen

Okoindex der Waschmaschinen

Umsatz im Verhaltnis zu den Konkurrenten

A NV

Planungsqualitat

NIBIBRS IR IR IR IR RS

Verschuldungsgrad

Wertorientierte Kennzahlen

Mit wertorientierten Kennzahlen wird dem Management ein Steuerungsinstrument an die Hand
gegeben, das sie bei der Umsetzung einer wertorientierten Unternehmensfiihrung unterstutzt.
Als Kerngedanke wird die Schaffung von Wert beim unternehmerischen Handeln aufgefaft.
Dies erfolgt aber nur, wenn bei Entscheidungen des Managements die Kapitalkosten
berlcksichtigt werden. Die Kapitalkosten ergeben sich aus der Hohe des im Unternehmen
gebundenen Kapitals multipliziert mit einem Zinssatz, der die Anspriiche der Eigen- und
Fremdkapitalgeber wiederspiegelt.
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4.7
4.71

4.7.2

Kooperationspartner
Kooperationspartner in der Fertigung

Kooperationspartner im Bereich der Fertigung offerieren tUber den Seminarleiter je nach Re-
gion z. Zt. folgende Angebote pro Waschmaschine:

Menge Preis
0 - 60.000 440.00
60.001 - 150.000 410.00
150.001 - 250.000 380.00

Laufzeit der Kooperation : 1 Periode, d.h. die bestellten
Waschmaschinen werden sofort geliefert.

Die Angebote basieren derzeit auf folgenden Werten der Indizes :

Okologie-Index : 0,98 Technologie-Index : 1,03
Grundsitzlich werden Waschmaschinen mit den Okologie- und
Technologie-Indizes des Bestellers geliefert.

Die Lieferpreise in der o.a. Staffelung sind um die Abweichungen zwischen den erforderlichen
und den vorhandenen Technologie- und Okologie-Indizes zu korrigieren.

Beispiel : Indizes des Bestellers :
Technologie : 1,08
Okologie : 1,02

Indizes des Kooperationspartners :
Technologie : 1,03
Okologie : 0,98

Bestellmenge : 80.000 Waschmaschinen.
Lieferpreis = (410,00 * 1,08 / 1,03) = 1,02 /0,98 = 447,72 Euro pro Waschmaschine

Durch diese Umrechnung wird sichergestellt, dal die Qualitat der eingekauften
Waschmaschinen der Qualitat der eigenen Produktion entspricht.

Die Lieferungen erfolgen frei Haus und unterliegen keinem Schwund/Ausschul}.

Kooperationspartner im Vertrieb

Kooperationspartner im Vertrieb bieten ihre Leistungen gegen Umsatz-Provision an. Sie
nehmen ihre Tatigkeit fir das Unternehmen erst auf, wenn entschieden ist, ob die Koopera-
tion zustande kommt. Dies wird erst am Ende der Periode bekanntgegeben, in welcher das
Kooperationsangebot gemacht wurde. Das Zustandekommen hangt vom Provisionsangebot
und eventuellen Angeboten der anderen Unternehmen ab. Bei Zuschlag wird die
Vertriebstatigkeit in der Folgeperiode aufgenommen.

TOPSIM - Euro Teilnehmerhandbuch Seite 43




Hinweis !

Kooperationspartner verkaufen ihr Produkt unter ihrem eigenen Markenzeichen.
Das bedeutet, daB der Bekanntheitsgrad eines Kooperationspartners nicht
libernommen werden kann, wenn Sie spater eine eigene Vertriebsorganisation
aufbauen.

Das Zusammenarbeiten mit Kooperationspartnern verursacht in der jeweiligen Region keine
Verwaltungskosten. Werden dem Kooperationspartner zuwenig Produkte zur Verfligung ge-
stellt, kann dieser eventuell einen Ausgleich fiir verlorenen Gewinn verlangen. Dies wird vom

Seminarleiter fallweise entschieden.
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Daten am Anfang der Periode 0 (Beispiel: Stammunternehmen Region 1)

Ubersicht der Bestinde

Startwerte Periode 0 Stammunternehmen Nr.: 1
Personalbestand Vertriebspersonal : 140 Qualitat: 1.00
Fertigungspersonal: 1100 Qualitat: 1.00
Lagerbestdnde Rohst./Zub. Stiick: 20000 Wert (pro Stuck): 130.00
Produkte Stiick: 30000 Wert (pro Stiick): 390.00
Fertigungsanlagen Kapazitdt (Stick): 300000
Rationalisierung : 1.00
Okologie-Index 1.00 Technologie-Index: 1.00
Bilanzwerte
Startwerte Periode 0 Stammunternehmen Nr.: 1
BILANZ Anfang Periode 0 (MEuro)
AKTIVA PASSIVA
Anlagevermégen 76.00 Eigenkapital 51.80
Goodwill 0.00 Gezeichnetes Kapital 35.00
Sachanlagen Kapitalriicklage 5.00
Grundstiicke und Bauten 16.00 Gewinnriicklage 8.00
Maschinen 60.00 Gewinn-/Verlustvortrag 0.00
Jahrestiberschufl/-fehl. 3.80
Umlaufvermdgen 45.80
Vorrate
Rohstoffe und Zubehor 2.60 Verbindlichkeiten 70.00
Fertige Erzeugnisse 11.70 Verbindl.gglib.Kreditinstit.
Ford. aus Lief. & Leist. 30.00 Kurzfristige Kredite 70.00
Wertpapiere 0.00 Langfristige Kredite 0.00
Kassenbestand 1.50 Uberziehungskredit 0.00
Bilanzsumme 121.80 Bilanzsumme 121.80
Operative Entscheidungen Periode 0
STAMMENTSCHEIDUNG fir Unternehmen: 1 Region: 1  Periode:
MARKT / VERTRIEB
Verkaufspreis Euro/St.: 675.00 Sales Promotion (MEuro) : 1.25
Werbung (MEuro) : 6.25 Corpor.Identity (MEuro) : 1.00
Einstell./Entlassung 15 Training (MEuro) : 0.20
Marktforsch.Berichte Rl1: J R2: N R3: N R4: N R5: N R6:
FERTIGUNG / EINKAUF
Fert.Volumen (Stiick) : 275000 Anlagen-Erweiterung (Anzahl) : 0
Einstellung/Entlassung : 100 Rationalisierung (MEuro) : 1.00
Training MEuro) : 0.70
Einkauf RHB Volumen: 0 von Lieferant 1 aus Region:
Einkauf RHB Volumen: 300000 von Lieferant 2 aus Region:
F & E (MEuro)Technologie: 1.00 Okologie: 1.00
FINANZEN Kreditaufnahme
(MEuro) Kurzfristig 72.00 Kauf von Wertpapieren : 0.00
Langfristig 0.00
PLANWERTE Absatz (Stiick) : 260000 Jahresiiberschuf (MEuro) : 7.00
gesamt Unmsatz (MEuro) : 178.00 Kassenbestand (MEuro) : 3.00
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Ergebnisberichte am Ende der Periode 0

1. Regionsbericht fiir das Stammunternehmen
2. Produkt - Transportbericht
ﬁ 3. Gesamtiibersicht

Gesamtrechnung
Gewinn- und Verlustrechnung

Finanzbericht, Bilanz, Wertorientierte Kennzahlen

Plan-Ist-Abweichungen

Marktforschung

Geschiftsberichte, KapitalfluBrechnung, Wertorientierte
Kennzahlen

Die folgenden Berichte zeigen die Werte fir das Stammunternehmen in Region 1.
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Regionsbericht fiir das Stammunternehmen

UNICON Management Systeme GmbH D-88709 Meersburg Copyright (c) 2000 by UNICON
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 0
TOPSIM- EURO Standard Datum: 1.10.2000
REGIONSBERICHT fiir Region: 1
MARKT / VERTRIEB UNTERNEHMEN RESTLICHE BRANCHE
Abweichun Abweichun
Periode | Vorper. absolut % Periode | Vorper. absolut %
Preis Euro/Stiick 675.00 675.00 0.00 0.0 675.00 675.00 0.00 0.0
Werbung MEuro 6.25 6.25 0.00 0.0 34.00 34.00 0.00 0.0
Sales Promotion MEuro 1.25 1.25 0.00 0.0 6.70 6.70 0.00 0.0
Corp.Identity  MEuro 1.00 1.00 0.00 0.0 5.60 5.60 0.00 0.0
Einst./Entlass. Anz. 15 0 15 0.0 60 60 0 0.0
Fluktuation Anz. 12 12 0 0.0 59 59 0 0.0
Endbestand Anz. 143 140 3 2.1 751 750 1 0.1
Training MEuro 0.20 0.20 0.00 0.0 1.20 1.20 0.00 0.0
Personalqual. Index 1.02 1.00 0.02 1.6
Absatz Sttick 262471 0 262471 0.00 1500004 0 1500004 0.00
Umsatz MEuro 177.17 0.00 177.17 0.00 1012.5 0.00 1012.5 0.00
Marktanteil % v. Ums. 14.89 15.00 -0.11 -0.72 85.11 85.00 0.11 0.13
LAGER FERTIGPRODUKTE Stick Euro/Stk|Ges.wert LAGER RHB Sttick Euro/Stk|Ges.wert
MEuro MEuro

Anfangsbestand 30000 390.00 11.70 Anfangsbestand 20000 130.00 2.60
Zugang von RI1 260708 423.84 110.50 Zugang von L1 RO 0.00 0.00

R2 0 0.00 0.00 L2 Rl 294000| 135.71 39.90

R3 0 0.00 0.00

R4 0 0.00 0.00 Zwischenbestand 314000| 135.35 42.50

R5 0 0.00 0.00

R6 0 0.00 0.00 Abgang 266028| 135.35 36.01
Zwischenbestand 290708 Endbestand 47972 135.35 6.49
Abgang nach R1 262471 420.35 110.33 Lagerkosten 0.52

R2 0 0.00 0.00

R3 0 0.00 0.00

R4 0 0.00 0.00 PRODUKT- Aufwand in MEuro

R5 0 0.00 0.00 ENTWICKLUNG

R6 0 0.00 0.00 Periode kumul. Index
Endbestand 28236 420.35 11.87 Technologie 1.00 1.00 1.00
Lagerkosten 0.95 Okologie 1.00 1.00 1.00
FERTIGUNGSANLAGEN Periode Vorper. FERTIGUNGSPERSONAL Periode Vorper.
Geplantes Fertig. Volumen Stiick| 275000 275000 Einst./Entlassungen Anz. 100 100
Tatsachl. Fertig. Volumen Stiick| 266028 266028 Training MEuro 0.70 0.00
Anlagenerweiterung Anz.Maschinen 0 0 Personalqualitat Index 1.01 1.00
Rationalisierung MEuro 1.00 0.00 Produktivitat  Stick/Std. 0.151 0.151
Verfiigb.Fertigungskapaz. Stick 303000 300000 Fluktuation Anz. 85 0
Rationalisierungsgrad Index 1.01 1.00 Auslastung Personal % 100.00 100.00
Auslastung Fertigungsanlagen $ 87.80 88.68 Personalendbestand Anz. 1115 1100
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Produkt - Transportbericht

UNICON Management Systeme GmbH D-88709 Meersburg Copyright (c) 2000 by UNICON
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 0
TOPSIM- EURO Standard  Datum: 1.10.2000
PRODUKT-TRANSPORTBERICHT
Transportierte Stiickzahlen an Kunden & Transportkosten in MEuro
Nach => R 1 R 2 R 3 R 4 R 5 Sunmme
Von
Region RI1 Stick 262471 0 0 0 0 262471
Kosten 6.562 0.000 0.000 0.000 0.000 6.562
Region R2 Stick 0 0 0 0 0 0
Kosten 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
Region R3 Stiick 0 0 0 0 0 0
Kosten 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
Region R4 Stick 0 0 0 0 0 0
Kosten 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
Region R5 Stick 0 0 0 0 0 0
Kosten 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
Summe Stiick 262471 0 0 0 0 262471
Kosten 6.562 0.000 0.000 0.000 0.000 6.562
Transportierte Stlickzahlen an Lager & Transportkosten in MEuro
Nach => R 1 R 2 R 3 R 4 R 5 Sunmme
Von
Region R1 Stiick 260708 0 0 0 0 260708
Kosten 6.651 0.000 0.000 0.000 0.000 6.651
Region R2 Stick 0 0 0 0 0 0
Kosten 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
Region R3 Stiick 0 0 0 0 0 0
Kosten 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
Region R4 Stick 0 0 0 0 0 0
Kosten 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
Region RS Stick 0 0 0 0 0 0
Kosten 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
Summe Stiick 260708 0 0 0 0 260708
Kosten 6.651 0.000 0.000 0.000 0.000 6.651
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Gesamtiibersicht (MEuro)

UNICON Management Systeme GmbH

D-88709 Meersburg

Copyright (c) 2000 by UNICON

UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 0
TOPSIM-=- EURO Standard Datum: 1.10.2000
GESAMTUBERSICHT (MEuro)
R1 R2 R3 R4 R5 Sunmme
LAGER FERTIGPRODUKTE
Anfangsbestand 11.70 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 11.70
+ Zugang: Eigene Fertigung 110.50 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 110.50
Kooperationspartn. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Eigene Lager 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Abgang: Verkauf 110.33 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 110.33
Eigene Lager 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
= Endbestand I 11.87 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 11.87
Lagerkosten  RHB 0.52 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.52
Lagerkosten Produkt 0.95 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.95
Transp.kosten RHB 2.40 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2.40
Transp.kosten Prod. an Lager 6.65 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.65
FERTIGUNG
Aufwendung fiir RHB 36.01 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 36.01
+ Sonstige variable Kosten 6.65 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.65
+ Lohne & Gehdlter 20.60 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 20.60
+ Sozialkosten 16.89 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 16.89
+ Sonstige Personalkosten 2.20 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2.20
+ Abschreibungen 6.80 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.80
+ Sonstige fixe Kosten 13.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 13.00
+ Nacharbeit / Ausschuf 0.70 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.70
+ Rationalisierung 1.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1.00
= Herstellkosten 103.85 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 103.85
VERTRIEB
Umsatzerlése 177.17 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 177.17
- Provision Kooperationsp. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
= Nettoumsatzerldse 177.17 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 177.17
- Bezugskosten Produkte 110.33 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 110.33
- Transportkosten an Kunde 6.56 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.56
- Sonstige variable Kosten 3.94 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3.94
=DB I 56.34 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 56.34
- Werbungskosten 6.35 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.35
- Sales Promotion 1.25 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1.25
- Corporate Identity 1.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1.00
= DB II 47.74 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 47.74
- Loéhne & Gehdlter 3.73 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3.73
- Sozialkosten 3.06 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3.06
- Sonstige Personalkosten 0.43 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.43
- Sonstige fixe Kosten 2.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2.00
= Vertriebsergebnis 38.53 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 38.53
VERWALTUNG / F&E
Verwaltungskosten 18.60 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 18.60
Produktverbesserung 2.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2.00
REGIONSERGEBNIS 17.93 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 17.93
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Gesamtiibersicht (Euro pro Stiick)

UNICON Management Systeme GmbH D-88709 Meersburg Copyright (c) 2000 by UNICON
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 0
TOPSIM- EURO Standard  Datum: 1.10.2000
GESAMTUBERSICHT (Euro/Stiick)
R1 R2 R3 R4 R5
FERTIGUNG
Aufwendung fir RHB 135.35 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
+ Sonstige variable Kosten 25.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
+ Loéhne & Gehdlter 77.43 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
+ Sozialkosten 63.49 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
+ Sonstige Personalkosten 8.27 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
+ Abschreibungen 25.56 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
+ Sonstige fixe Kosten 48.87 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
+ Nacharbeit / AusschuB 2.63 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
+ Rationalisierung 3.76 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
= Herstellkosten 390.37 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
VERTRIEB
Umsatzerlése 675.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Provision Kooperationsp. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
= Nettoumsatzerldse 675.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Bezugskosten Produkte 420.35 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Transportkosten an Kunde 25.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Sonstige variable Kosten 15.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
=DB I 214.65 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Werbungskosten 24.19 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Sales Promotion 4.76 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Corporate Identity 3.81 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
= DB II 181.88 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Lohne & Gehdlter 14.19 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Sozialkosten 11.64 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Sonstige Personalkosten 1.62 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Sonstige fixe Kosten 7.62 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
= Vertriebsergebnis 146.81 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
VERWALTUNG / F&E
Verwaltungskosten 70.88 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Produktverbesserung 7.62 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
REGIONSERGEBNIS 68.32 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
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4. Gesamtrechnung

UNICON Management Systeme GmbH D-88709 Meersburg Copyright (c) 2000 by Unicon
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 0
TOPSIM- EURO Standard Datum 1.10.2000
GESAMTRECHNUNG (MEuro)
KOSTEN ANGEFALLEN IN:
R1 R2 R3 R4 R5 Summe
Aufwendungen fiir RHB 36.01 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 36.01
+ Sonstige variable Kosten 6.65 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.65
+ Personalkosten Fertigung 39.69 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 39.69
+ Abschreibungen 6.80 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.80
+ Sonstige fixe Kosten 13.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 13.00
+ Nacharbeit/Ausschuf 0.70 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.70
+ Rationalisierung 1.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1.00
+ Lagerkosten Produkt + RHB 1.47 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1.47
+ Prod.Transp.kosten Lagerzug. 6.65 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.65
+ Prod.Transp.kosten an Kunde 6.56 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.56
+ Personalkosten Vertrieb 7.21 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 7.21
+ Werbungskosten 6.35 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.35
+ Sales Promotion 1.25 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1.25
+ Corporate Identity 1.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1.00
+ Sonstige variable Kosten 3.94 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3.94
+ Sonstige fixe Kosten 2.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2.00
+ Verwaltungskosten 18.60 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 18.60
+ Produktverbesserung 2.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2.00
= Summe der Kosten 160.88 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 160.88
AKTIVA R1 R2 R3 R4 R5 Summe
Anlagevermbgen
Grundstiicke und Bauten 15.20 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 15.20
Masch. & Betriebsausst. 54.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 54.00
Umlaufvermdgen
Rohstoffe und Zubehor 6.49 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 6.49
Fertige Erzeugnisse 11.87 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 11.87
Aktuelle INFORMATIONEN ZU AUFBAU - ERWERB - KOOPERATION
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Gewinn- und Verlustrechnung

UNICON Management Systeme GmbH Copyright (c)
D-88709 Meersburg

UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen:
TOPSTIM=- EURO Standard

2000 by Unicon

Periode: 0
Datum 1.10.2000

GEWINN- und VERLUSTRECHNUNG (HGB)

nach Par. 275(2) HGB GKV MEuro nach Par. 275(3) MEuro
Nettoumsatzerldse 177.17 Nettoumsatzerldse 177.17
+ ErhoShung/Verminderung 0.17
des Bestandes an
fertigen Erzeugnissen - Bezugskosten des 110.33
- Materialaufwand 36.01 Umsatzes
- Personalaufwand
- Lohne und Gehdlter 24.32 - Vertriebskosten 29.717
- Restl. Personalkosten 22.57 - Forschung & Entwickl. 2.00
- Abschreibungen 6.80
- Sonst. betriebl. Aufw. 71.17 - Verwaltungskosten 18.60
= Betriebsergebnis 16.46 = Betriebsergebnis 16.46
MEuro
Betriebsergebnis 16.46
+ Ertrdge aus Wertpapieren 0.00
- Zinsen und &hnliche Aufwendungen 4.32
= Ergebnis der gewdhnlichen Geschéftstatigkeit 12.14
auBerordentliche Ertrédge 0.00
- auBerordentliche Aufwendungen 0.00
= auBerordentliches Ergebnis 0.00
Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 5.46
= Jahresiiberschub / Jahresfehlbetrag 6.68
Ergebnisverwendung MEuro
Jahrestiberschuf / Jahresfehlbetrag 6.68
+ Gewinn-/Verlustvortrag aus dem Vorjahr 0.00
- Einstellungen in Gewinnriicklagen 3.34
= Bilanzgewinn / Bilanzverlust 3.34
auszuschiittender Betrag 3.34
= Gewinnvortrag / Verlustvortrag 0.00
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Finanzbericht und Bilanz

UNICON Management Systeme GmbH
D-88709 Meersburg
UNTERNEHMENSPLANSPIEL
TOPSIM- EURO

Copyright

Unternehmen:

Standard

2000 by Unicon

1

Periode:

Datum 1.10.2000

0

FINANZBERICHT und BILANZ

FINANZBERICHT (MEuro) Laufende Planung fiir die ndchste Periode
Periode
Kassenanfangsbestand 1.50
EINZAHLUNGEN
Einzahlungen aus Umsatz 1fd. Per. 141.73
+ Einzahlungen aus Umsatz Vorperiode 30.00
+ Verkauf von Wertpapieren 0.00
+ Zinsertrédge von Wertpapieren 0.00
+ auBerordentliche Ertrage 0.00
+ Kurz- und langfristige Kredite 72.00
+ Uberziehungskredit 0.00
= Summe Einzahlungen 243.73
AUSZAHLUNGEN
RHB Kaufpreis + Transport 39.90
+ Fertigprodukte von Kooperationsp. 0.00
+ Personalaufwand Fertig / Vertrieb 46.90
+ Sonstige betriebliche Aufwendungen 71.17
+ Riickzahlung kurzfr. & Uberz.kredit 70.00
+ Zinsaufwand 4.32
+ Kauf von Produktionskapazitat 0.00
+ Kauf von Wertpapieren 0.00
+ Erwerb/Aufbau von Unternehmen 0.00
+ Steuern 5.46
+ Auszahlung Dividende (Vorperiode) 1.90
+ aulerordentliche Aufwendungen 0.00
= Summe Auszahlungen 239.65
Kassenendbestand 5.58
BILANZ (Paragraph 266 HGB) in MEuro
AKTIVA Periode| Vorper. PASSIVA Periode| Vorper.
Anlagevermogen 69.20 76.00 Eigenkapital 56.58 51.80
Goodwill 0.00 0.00 Gezeichnetes Kapital 35.00 35.00
Sachanlagen 69.20 76.00 Kapitalriicklage 5.00 5.00
Grundstiicke und Bauten 15.20 16.00 Gewinnriicklage 9.90 8.00
Masch. & Betriebsausstatt. 54.00 60.00 Gewinn-/Verlustvortrag 0.00 0.00
Jahrestiberschuf/-fehlbetrag 6.68 3.80
Umlaufvermdgen 59.38 45.80
Vorrate
Rohstoffe und Zubehor 6.49 2.60 Verbindlichkeiten 72.00 70.00
Fertige Erzeugnisse 11.87 11.70 Verbindl. gglib. Kreditinstit.
Forder. aus Lief. & Leist. 35.43 30.00 Langfristige Kredite 0.00 0.00
Wertpapiere 0.00 0.00 Kurzfristige Kredite 72.00 70.00
Kassenbestand 5.58 1.50 Uberziehungskredit 0.00 0.00
Bilanzsumme 128.58 121.80 Bilanzsumme 128.58 121.80
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Wertorientierte Kennzahlen

Hinweis: Dieser Bericht erscheint bei lhnen nur, wenn der Seminarleiter TOPSIM — Euro mit
wertorientierten Kennzahlen installiert hat.

UNICON Management Systeme GmbH Copyright (c) 2000 by Unicon
D-88709 Meersburg
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 0
TOPSIM- EURO Standard Datum 1.10.2000
WERTORIENTIERTE KENNZAHLEN
Abweichung % vom Umsatz
WERTE G & V Periode | Vorper.
(MEuro) MEuro MEuro absolut % Periode Vorper.
Nettoumsatzerldse 177.17 0.00 177.17 0.00 100.00 0.00
- Bezugskosten des Umsatzes 110.33 0.00 110.33 0.00 62.27 0.00
- Vertriebskosten 29.77 0.00 29.77 0.00 16.81 0.00
- Forschung & Entwickl. 2.00 0.00 2.00 0.00 1.13 0.00
Verwaltungskosten 18.60 0.00 18.60 0.00 10.50 0.00
= BETRIEBSERGEBNIS / OPERATING PROFIT 16.46 0.00 16.46 0.00 9.29 0.00
+ Finanzergebnis -4.32 0.00 -4.32 0.00 -2.44 0.00
+ aulerordentliches Ergebnis 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 5.46 0.00 5.46 0.00 3.08 0.00
= Jahresiiber./-fehlbetr. NET INCOME (NI) 6.68 0.00 6.68 0.00 3.77 0.00
Abschreibungen 6.80 0.00 6.80 0.00 3.84 0.00
= CASH-FLOW NACH STEUERN (CF) 13.48 0.00 13.48 0.00 7.61 0.00
BETRIEBSERGEBNIS/OPERATING PROFIT 16.46 0.00 16.46 0.00 9.29 0.00
- Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 5.46 0.00 5.46 0.00 3.08 0.00
I = GESCHAFTSERGEBNIS/NET OPER.INCOME (NOI) 11.00 0.00 11.00 0.00 6.21 0.00
Abweichung % von Bilanzsumme
WERTE AKTIVA/NET ASSETS (NA) Periode Vorper.
(MEuro) MEuro MEuro absolut % Periode | Vorper.
Goodwill 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
+ Grundstiicke und Bauten 15.20 16.00 -0.80 -5.00 11.82 13.14
+ Maschinen und Betriebsausstattung 54.00 60.00 -6.00 -10.00 42.00 49.26
= Anlagevermdgen 69.20 76.00 -6.80 -8.95 53.82 62.40
Materialien 6.49 2.60 3.89 149.73 5.05 2.13
+ Fertige Erzeugnisse 11.87 11.70 0.17 1.45 9.23 9.61
+ Forderungen aus Liefer. und Leist. 35.43 30.00 5.43 18.11 27.56 24.63
+ Wertpapiere und Kasse 5.58 1.50 4.08 272.16 4.34 1.23
= Umlaufvermogen 59.38 45.80 13.58 29.65 46.18 37.60
SUMME AKTIVA / NET ASSETS (NA) 128.58 121.80 6.78 5.57 100.00 100.00
EIGENKAPITAL / EQUITY 56.58 51.80 4.78 9.22 44.00 42.53
Durchschnittlicher Verzinsungsanspruch: fir Gesamtkapitalkosten i = 8.00%; fir CFROI J = 13.0%
Perioden
WERTORIENTIERTE KENNZAHLEN
0
1 Net Oper. Income (NOI) MEuro 11.0
2 Cash-flow (CF) MEUro 13.5
3 Net Assets (NA) MEuro| 128.6
4 RONA (NOI/NA) % 8.6
5 EVA (NOI - i% * NA) MEuro 0.7
6 EVA (Periode - Vorper.)MEuro 0.7
7 CFROI (CF/NA) % 10.5
8 UBCF (CF - j% * NA) MEuUro -3.2
9 DUB (UBCF:Per - Vorp.) MEuro -3.2
10 MVA MEuro 6.9
ad 4:RONA = Return on Net Assets ad 8:UBCF= Unterschieds-Brutto-Cash-flow
ad 5:EVA = Economic Value Added = GWB ad 9:DUB = Delta-Unterschieds-Brutto-Cash-flow

ad 7:CFROI = Cash-flow Return on Investment ad 10:MVA = Market Value Added = Unternehmensw. - Eigenkap
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Plan-Ist-Abweichungen

UNICON Management Systeme GmbH D-88709 Meersburg Copyright (c) 2000 by UNICON
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 0
TOPSIM-=- EURO Standard Datum: 1.10.2000
PLAN-IST-ABWEICHUNGEN
PERIODEN
WERTE -
0 Y

Absatz Plan| 260.0 260.0
(Tsd.Stck) Ist | 262.6 262.6
Abweichung  abs. 2.6 2.6
Planungsqual.Pkt. 0.9 0.9
Unmsatz Plan| 178.0 178.0
(MEuro) Ist 177.3 177.3
Abweichung  abs. -0.7 -0.7
Planungsqual.Pkt. 1.0 1.0
Jahresiiber. Plan 7.0 7.0
(MEuro) Ist 6.8 6.8
Abweichung  abs. -0.2 -0.2
Planungsqual.Pkt. 1.0 1.0
Kassenbest. Plan 3.0 3.0
(MEuro) Ist 3.9 3.9
Abweichung abs. 0.9 0.9
Planungsqual.Pkt. 0.9 0.9
Jahresiiber. MEuro 6.8 6.8
Kum. JU MEuro 6.8 6.8
Plangsqu.Per.Pkt. 3.8 3.8
Plangsqu. kum.Pkt. 3.8 3.8
Erfolgsw.Pe.MEuro 10.6 10.6
Erfolgsw.km.MEuro 10.6 10.6
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Marktforschung

Hinweis: Pro Region gibt es einen Marktforschungsbericht. Sie erhalten die Markt-
forschungsberichte nur, wenn Sie sie bestellt haben.

UNICON Management Systeme GmbH D-88709 Meersburg Copyright (c) 2000 by UNICON
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 0
TOPSIM- EURO Standard  Datum: 1.10.2000

MARKTFORSCHUNG

VERTRIEBSINFORMATIONEN REGION: 1

Unternehmen Ul U2 U3 U4 U5 Rest-
markt
Preis Euro/Stk.|[ 675.00 675.00
Werbung  MEuro 6.25 34.00
Einst.Vertr.Anz 15 60
Sal.Prom. MEuro 1.25 6.70
Corp.Id. MEuro 1.00 5.60
Training MEuro 0.20 1.20
Absatz Stiick| 262471 1500004
Umsatz MEuro| 177.17 1012.50
Marktanteil % 14.89 85.11
Lager Stuck| 28236 0
Anz.Pers.Vertr. 143 751
Qualit.Personal 1.02 1.02
Produkt-Qualit.
Technol.-Index 1.00 1.00
Okologie-Index 1.00 1.00
Bekanntheitsgr. 61.87 81.16
Laufzeit (Per.)

Fertigungs - Unternehmen
informationen
Ul U2 U3 U4 U5
Aufbau
Erwerb
Kooperation

Oberer Teil "Vertriebsinformation": Der Bericht zeigt die Aktivitaten der einzelnen
Unternehmen in der Region und die Aktivitidten der Ubrigen Betriebselemente der
Region. In der Ausgangssituation sind noch keine aktiv. Daher sind die Felder noch
leer. Lediglich der "Restmarkt" ist aktiv. Dessen Werte werden gezeigt. Soweit im
Spielverlauf Kooperationen eingegangen werden, werden diese unter der Unter-
nehmens-Nummer bzw. dem Betriebselemente-Namen angezeigt.

Unterer Teil "Fertigungsinformation": Hier wird gezeigt, welches Unternehmen in der
Region welche Fertigungsaktivitaten hat. Auch hier sind in der Ausgangssituation die
Felder noch leer.
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Geschaftsbericht der Branche

UNICON Management Systeme GmbH Copyright (c) 2000 by Unicon
D-88709 Meersburg
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 0
TOPSIM- EURO Standard Datum 1.10.2000
GESCHAFTSBERICHT DER BRANCHE
GEWINN- und VERLUSTRECHNUNG (HGB) in MEuro
nach Par. 275(2) HGB GKV Unt. 1 Unt. 2 Unt. 3 Unt. 4 Unt. 5
Nettoumsatzerldse 177.17 164.71 188.55 158.47 152.80
+ Erhodhung/Verminderung 0.17 4.02 -0.81 1.90 7.39
d.Bestandes an fertigen
& unfert. Erzeugnissen
- Materialaufwand 36.01 35.18 43.76 36.24 41.44
- Personalaufwand
- Lohne und Gehdlter 24.32 20.91 23.44 16.55 16.18
- Restl. Personalkosten 22.57 22.30 13.50 18.57 15.69
- Abschreibungen 6.80 6.50 7.75 6.65 6.40
- Sonst. betriebl. Aufw. 71.17 65.03 76.72 57.40 63.92
= Betriebsergebnis 16.46 18.82 22.57 24.95 16.55
Ergebnis gew. Geschaftstat 12.14 15.22 17.76 21.49 12.73
auBerordentliches Ergebn. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- Steuern v. Einkom. & Ertr. 5.46 5.02 6.04 11.39 4.46
= Jahresiibersch./Fehlbetrag 6.68 10.20 11.72 10.10 8.28
BILANZ (Paragraph 266 HGB) in MEuro
AKTIVA Unt. 1 Unt. 2 Unt. 3 Unt. 4 Unt. 5
Anlagevermdgen 69.20 63.50 77.25 66.35 61.60
Goodwill 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Sachanlagen 69.20 63.50 77.25 66.35 61.60
Grundstiicke und Bauten 15.20 9.50 14.25 12.35 7.60
Masch. & Betriebsausstatt. 54.00 54.00 63.00 54.00 54.00
Umlaufvermégen 59.38 55.77 56.47 45.75 49.68
Vorrate
Rohstoffe und Zubehor 6.49 1.34 2.04 1.33 4.19
Fertige Erzeugnisse 11.87 15.57 11.04 9.50 11.95
Forder. aus Lief. & Leist. 35.43 32.94 37.71 31.69 30.56
Wertpapiere 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Kassenbestand 5.58 5.92 5.68 3.23 2.98
Bilanzsumme 128.58 119.27 133.72 112.10 111.28
PASSIVA
Eigenkapital 56.58 61.27 68.72 57.10 44.28
Gezeichnetes Kapital 35.00 40.00 45.00 35.00 25.00
Kapitalriicklage 5.00 5.00 6.00 6.00 5.00
Gewinnriicklage 9.90 6.08 6.00 6.00 6.00
Gewinn-/Verlustvortrag 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Jahrestiberschuf/-fehlbetrag 6.68 10.20 11.72 10.10 8.28
Verbindlichkeiten 72.00 58.00 65.00 55.00 67.00
Verbindl. ggiib. Kreditinstit.
Langfristige Kredite 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Kurzfristige Kredite 72.00 58.00 65.00 55.00 67.00
Uberziehungskredit 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Bilanzsumme 128.58 119.27 133.72 112.10 111.28
KENNZAHLEN DER UNTERNEHMEN Unt. 1 Unt. 2 Unt. 3 Unt. 4 Unt. 5
Umsatzrendite % 3.8 6.2 6.2 6.4 5.4
Eigenkapitalrendite % 12.9 19.6 20.2 21.0 22.4
Aktienkurs Euro 254.0 278.9 314.0 254.6 198.2
Unternehmenswert MEuro 63.5 69.7 78.5 63.7 49.5
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Kapitalflussrechnung - Wertorientierte Kennzahlen

Hinweis: Dieser Bericht erscheint bei lhnen nur, wenn der Seminarleiter die TOPSIM — Euro mit
Wertorientierten Kennzahlen installiert hat.

UNICON Management Systeme GmbH Copyright (c) 2000 by Unicon
D-88709 Meersburg
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 0
TOPSIM- EURO Standard Datum 1.10.2000
GESCHAFTSBERICHT DER BRANCHE - KAPITALFLUSSRECHNUNG, KENNZAHLEN
KAPITALFLUSSRECHNUNG in MEuro Unt. 1 Unt. 2 Unt. 3 Unt. 4 Unt. 5
Jahrestiberschuf / Jahresfehlbetrag 6.68 10.20 11.72 10.10 8.28
Abschreibung auf Anlagevermdgen 6.80 6.50 7.75 6.65 6.40
Veranderung der Positionen des Umlaufvermdgens
Erhohung (-) / Abbau (+) Rohstoffe (RHB) -3.89 1.26 0.56 0.49 -2.89
Erhdhung (-) / Abbau (+) Fertige Erzeugnisse -0.17 -4.02 0.81 -1.90 -7.39
Erhéhung (-) / Abbau (+) Forderungen aus L&L -5.43 -12.94 -17.71 -31.69 -30.56
A. MITTELZUFLUSS / MITTELABFL. AUS LFD.GESCHAFTSTAT. 3.98 0.99 3.13 -16.35 -26.16
Investitionen in Anlagevermégen 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Erwerb von Unternehmen 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
B. MITTELABFLUSS AUS INVESTITIONSTATIGKEIT 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Zahlung Dividende aus Vorperiode -1.90 -1.08 -1.00 -1.00 -1.00
Erhohung (-) / Abbau (+) der Wertpapiere 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Erhdhung (+) / Abbau (-) der Bankverbindlichk. 2.00 5.00 2.00 20.00 29.00
C. MITTELZUFLUSS/MITTELABFL. AUS FINANZIERUNGSTAT. 0.10 3.92 1.00 19.00 28.00
D. VERANDERUNG DES KASSENBESTANDES (A + B + C) 4.08 4.92 4.13 2.65 1.84
Durchschnittlicher Verzinsungsanspruch: fiir Gesamtkapitalkosten i = 8.00%; fiir CFROI j = 13.0%
WERTORIENTIERTE KENNZAHLEN Unt. 1 Unt. 2 Unt. 3 Unt. 4 Unt. 5
1 Net Operating Income (NOI) MEuro 11.00 13.79 16.53 13.56 12.10
2 Cash-flow (CF) MEuro 13.48 16.70 19.47 16.75 14.68
3 Net Assets (NA) MEuro 128.58 119.27 133.72 112.10 111.28
4 RONA (NOI/NA) % 8.55 11.56 12.36 12.10 10.87
5 EVA/GWB (NOI - i% * NA) MEuro 0.71 4.25 5.83 4.60 3.19
6 EVA/GWB (Periode - Vorperiode) MEuro 0.71 4.25 5.83 4.60 3.19
7 CFROI (CF/NA) % 10.48 14.00 14.56 14.94 13.19
8 UBCF (CF - j% * NA) MEuro -3.24 1.19 2.09 2.18 0.21
9 DUB (UBCF: Periode - Vorperiode) MEuro -3.24 1.19 2.09 2.18 0.21
10 MVA MEuro 6.93 8.45 9.78 6.56 5.27
ad 4: RONA = Return on Net Assets
ad 5: EVA = Economic Value Added = GWB = Geschaftswertbeitrag
ad 7: CFROI = Cash-flow Return on Investment
ad 8: UBCF = Unterschied Brutto Cash-flow
ad 9: DUB = Delta-Unterschieds-Brutto-Cash-flow
ad 10: MVA = Market Value Added = Unternehmenswert abzliiglich Eigenkapital
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Generelle Unternehmensergebnisse

Dieser Bericht ist erst ab Periode 1 als Nachfolgeseite von "Finanzbericht und Bilanz"
verfligbar. Hier wird ein Beispiel aus Periode 3 gezeigt.

UNICON Management Systeme GmbH Copyright (c) 2000 by Unicon
D-88709 Meersburg
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: Periode: 3
TOPSIM - Euro Standard Datum 1.10.2000
GENERELLE UNTERNEHMENSERGEBNISSE
+ x=Gesamtums. (MEuro) +=JU (MEuro) T + Aktienkurs (Euro) T
1000 + + 75 1000 + T
4 1 70 4 4
900 + T+ 65 900 + T
1 1 60 4 1
800 + T+ 55 800 + T
4 1 50 4 1
700 + + 45 700 + +
1 ) 4 is
600 + T+ 35 600 + T
4 1 30 4 1
500 + T 25 500 + T
4 1 20 4 is
400 + T+ 15 400 + T
4 110 4 1
300 + + + T+ 5 300 + T
—+ + + 0 + o+ 4+ o+ T
200 + x  x T+ 5 200 + T
—+ x +-10 T T
100 + +-15 100 + T
4 1-20 1 1
0+ Perioden +-25 0+ Perioden +
| | | | | | | | | | | | | | | | | |
I | I I 1 | 1 | I I | I I 1 | 1 | I
1 2 3 4 5 6 7 8 9 1 2 3 4 5 6 7 8 9
+ Umsatzrendite (%) + + Eigenkapitalrendite (%) —+
10 + T 50 + T
9 T T 45 + T
8 T+ T 40 + T
7+ T 35 + T
6 T T 30 + T
5+ T 25 + T
4+ + T 20 + T
3+ + + 15+ + +
2 + T 10 + + +
1+ + T 5+ T
0 0 t
-1 + =+ -5 + +
-2 + T -10 + T
-3 T T -15 + T
-4 + T -20 T+ T
-5 + T -25 + T
-6 T+ T -30 + T
-7 T T -35 + T
-8 T+ T -40 + T
-9 + T -45 + T
-10 + Perioden T+ =50 + Perioden T+
| | | | | | | | | | | | | |
T | | T T I T | T T | | T T I T | T
1 2 3 4 5 6 7 8 9 1 2 3 4 5 6 7 8 9
KENNZAHLEN Per. 1 |Per. 2 |Per. 3 [Per. Per. Per. Per. Per. Per. (9]
Gesamtumsatz ~ MEuro| 191.0 183.2 174.6 182.9
Betriebsergebn.MEuro 18.0 14.0 6.3 12.8
Jahresiibersch. MEuro 7.3 5.2 0.9 4.5
Eigenkapital MEuro 60.5 62.1 60.4 61.0
Umsatzrendite % 3.8 2.9 0.5 2.4
Eigenkapitalrend. % 12.8 8.6 1.5 7.
Planungsqual. Index 1.1 1.4 1.3 1.3
Aktienkurs Euro| 268.9 274.7 240.5 261.4
Unternehmensw. MEuro 67.2 68.7 60.1 65.3
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Anhang 2
Der Markt fur

Elektro-Haushaltsgerate in
TOPSIM - Euro
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Generelles

TOPSIM - Euro beschéftigt sich mit dem Markt fiir Elektro-Haushaltsgerate und dabei speziell
mit der Waschmaschine als ein typisches Produkt in diesem Segment. Die im
Unternehmensplanspiel konkurrierenden Unternehmen sind in finf unterschiedlichen
Regionen beheimatet, die stellvertretend fiir

Deutschland (Region 1),
Frankreich (Region 2),
GroBbritannien (Region 3),
Italien (Region 4) und
Spanien (Region 5)

stehen.

Elektro-Haushaltsgerite in der gesamten EU: Uberblick

Mitteilungen der EUROSTAT (* Eurostat ist die européische Statistik-Behorde. )

Die EU-Industrie der Elektro-Haushaltsgerate konnte die zu Beginn der 90er Jahre ricklaufige
Tendenz der Fertigung durch tiefgreifende Umstrukturierung und eine Wiederbelebung der

Nachfrage Uberwinden. Seit 1996 erlangte die Branche ihre Rentabilitat in groRem Umfang
zurlick und verzeichnet seitdem ein starkes Wachstum.

Es herrscht jedoch nach wie vor ein starker Wettbewerb, so dall die Notwendigkeit einer
besseren Kapazitatsnutzung spurbar wird.

Sektorbeschreibung

Folgende Gerate sind in der Kategorisierung erfaf3t:

Mikrowellenherde

Kochherde

Geschirrspiilmaschinen
Waschmaschinen

Wascheschleudern und Waschetrockner
Kiihlgerate

Gerite fiir die Korperpflege, z.B Haartrockner
Kleingerate fiir die Kiiche

Staubsauger

Biligeleisen

Heizgerate

0 o o [y o [ [y

Gegenwartige Situation

Der Sektor der Haushaltsgerate ist einer der wichtigsten Teilsektoren der Elektroindustrie.
Wahrend die Sektoren Elektrotechnik und Telekommunikation von der Investitionstatigkeit
profitieren, ist der Sektor der Elektro-Haushaltsgerate von der Verbrauchernachfrage und der
Bautatigkeit abhangig. Der Anteil des Sektors an der Gesamtfertigung der Elektroindustrie
betragt 10%. Dies variiert allerdings von einem Mitgliedsland zum anderen. Der Anteil in
Deutschland belauft sich auf knapp 7%, in Italien sind es dagegen rund 15%.

Die gesamte Fertigungsleistung der Gemeinschaft lag im Jahre 1996 um 57% uber der Fer-
tigung der Vereinigten Staaten und um 150% Uber dem in Japan verzeichneten Wert.
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Deutschland, Frankreich, Italien und das Vereinigte Kdnigreich haben insgesamt einen Anteil
von etwa 83% an der gesamten Fertigung der EU. Dabei tendieren die deutschen Hersteller
zu einer starkeren Exportorientierung und haben einen Anteil von etwa 30% an Ausfuhren in
Nicht-EU-Lander.

1995 stieg der Produktionsindex ebenso wie im Jahre 1996 um 7,5%. Dieser Anstieg ver-
deutlicht die Wiederbelebung der Tatigkeit dieses Sektors infolge zusatzlicher Nachfrage und
der erfolgten Rationalisierungen. In einigen Landern flhrten diese Rationalisierungsbemi-
hungen zu Produktionsriickgdngen. Am starksten betroffen waren Frankreich und GroR-
britanien als Lander, in denen die Rationalisierungen besonders stark vorangetrieben wurden.

Der Markt fiir Haushaltsgerate zeichnet sich sowohl auf nationaler als auch auf internationaler
Ebene durch einen stirmischen Preiswettbewerb aus. So stiegen die Preisindizes fur
Haushaltsgerate in den letzten Jahren um durchschnittlich 0,8% jahrlich. Diese Zahl liegt bei
weitem unter der durchschnittlichen Inflationsrate in den Industriesektoren von jahrlich 1,5 bis
2,5%.

Produktion

1996 erreichte die Produktion von Elektro-Haushaltsgeraten innerhalb der EU einen Wert von
22,5 Mrd Euro. Dies entspricht einem Zuwachs von 9,2% gegeniber dem Vorjahr. Die
Erhéhung des Lebensstandards und die gestiegene Kaufkraft der breiten Massen fiihrten zu
einer veranderten Nachfrageentwicklung und damit zu einer gewissen Neuorientierung der
Produktion. Von 1988 bis 1996 war das Produktionswachstum bei elektrischen GroRgeraten
mit 6% nur schwach ausgepragt, wohingegen ein starker Anstieg um 13% bei elektrischen
Kleingeraten und Heizgeraten zu verzeichnen war. Dagegen betrug das Produktionswachstum
im Jahr 1996 bei elektrischen GroRgeraten 13% und bei elektrischen Kleingeraten 2%,
wahrend bei Heizgeraten ein Riickgang von 8% zu verzeichnen war.

In der Kategorie der elektrischen Groligerate wurde seit 1990 ein besonders starkes
Wachstum bei Mikrowellenherden und Geschirrspiilern verzeichnet. Eine Marktsattigung ist
noch nicht in Sicht, so dal der Anteil dieser Gerate am Gesamtmarkt bestéandig wachst, wobei
die Basis fur das Wachstum noch ein Bruchteil des Gesamtmarkt ist. 1996 betrug der Anteil
von Mikrowellenherden an der Gesamtproduktion von weilen Waren in der gesamten EU
6,6% gegeniiber 2% im Jahre 1990. In den Vereinigten Staaten belief sich der Anteil auf
16,6% und in Japan den beachtlichen Wert von 35%. Die japanische Industrie konzentriert
sich auf technischen Fortschritt und damit auf Gerate, die einen gréReren Mehrwert bieten. In
der EU stieg die Produktion von Mikrowellenherden 1994 mit einen Zuwachs von 81% stark
an. Derzeit beherrschen die Hersteller aus Fernost den EU-Markt fiir Mikrowellenherde.

1988 hatten Kihlschréanke einen Anteil von 37,5% am Absatzmarkt fur weile GrolRgerate. Bis
1996 verringerte sich dieser Prozentsatz auf 32,7%.

Verbrauch

Die Industrie der Elektro-Haushaltsgerate erlebte zu Beginn der 90er Jahre eine schwierige
Zeit. Ein wichtiger Faktor fir die Verbrauchstendenzen in den 90er Jahren ist in der einge-
tretenen Marktsattigung zu sehen, da der Markt fir bestimmte Produkte im wesentlichen zu
einem Ersatzmarkt geworden ist.

1996 besallen 97% der Haushalte einen Kiihlschrank, 88% eine Waschmaschinen und 82%
einen Staubsauger. Diese Verbrauchstendenzen sind in der stagnierenden Bevdlkerungs-
entwicklung der industriell hochentwickelten Mitgliedsstaaten und dem verlangsamten
Wachstum in den Ubrigen Landern begriindet. Das Phanomen wird jedoch durch starke
Zunahme der Haushalte infolge sozio6konomischer Faktoren teilweise aufgewogen.
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Beschiaftigungslage

Rationalisierungsmanahmen und die Umstrukturierung der Produktion infolge eines Poten-
tialiberschusses in den 90er Jahren fiihrten zu einem Rickgang der Beschaftigtenzahlen.
Diese Entwicklung begann Mitte der 80er Jahre, verstarkte sich jedoch deutlich im Zeitraum
1990 - 1996. Am Ende dieses Zeitraumes war die Zahl der der in der Produktion von Elektro-
Haushaltsgeraten beschaftigten Personen gegeniiber der Beschaftigungsrate im Jahre 1990
um 26% gesunken (Rlckgang von 13% laut Eurostat).

Seitdem hat sich die Zahl bei 210 000 Personen eingependelt (233 000 laut EUROSTAT).

In einigen Mitgliedstaaten hat die Beschéaftigungsrate - allerdings nur in geringem MalRle -
zugenommen.

Die Produktivitat konnte im Laufe der vergangenen Jahre stark verbessert werden und die den
Produktivitatsgewinnen beigemessene Bedeutung ist in der Industrie offensichtlich.

In groBerem Umfang gingen die Beschéaftigtenzahlen in Frankreich und in GroRbritannien - mit
fortlaufender Tendenz - zurlick. In der BR Deutschland sank die Beschaftigtenzahl hingegen
nur um 9% von 1988 bis 1996.

Strukturwandel

In der Elektro-Haushaltsgerate produzierenden Industrie war die Konzentration im Vergleich
mit anderen Industriezweigen stets sehr ausgepragt. Massenfertigung und Einsparungen bei
grofRtechnischer Herstellung sind besonders wichtige Aspekte dieser Produkttypen. In den
vergangenen Jahrzehnten nahm die Konzentration in der Industrie bei gleichzeitiger Abnahme
der Herstellerzahlen zu. Diese Tendenz wurde durch den Rationalisierungsprozefy in den 90er
Jahren verstarkt. 1990 gab es in der EU noch 430 Hersteller, 1996 war diese Zahl auf 280
gesunken. Diese riicklaufige Zahl der Hersteller schwacht sich langsam ab. Die Produktion
wird von multinationalen Firmen beherrscht, die auf Einsparungen bei grof3technischer
Herstellung setzen.

Die Unternehmen im Markt

Heute haben vier Unternehmen eine Vormachtstellung auf dem EU-Markt:
® Elektrospux aus Schweden

® Whirlo Hiphips aus lItalien

® \Wasch-Dumens aus Deutschland

® Meloni aus ltalien.

Bei den groRen Herstellern haben die Fusionen und Ubernahmen in den letzten Jahren zu-

genommen:

e Ubernahme von Rauknecht durch Hiphips 1992,

e Ubernahme von Canossi in ltalien und Spanien durch Elektrospux 1993,

® Fusion der italienischen Unternehmen Rariston und Inkredit 1994,

e Ubernahme des deutschen Unternehmens Loghwenta durch das franzésiche Unternehmen
J.W.D. und das britische Unternehmen M.L.Frog,

® sowie der Aktivitaten in Italien des franzdsischen Konzern Poolwienix.

Die Vollendung des europaischen Binnenmarktes im Jahre 1993 verstarkte den Konzentra-
tionsprozel innerhalb der Gemeinschaft.

Da die Transportkosten einen auflerst wichtigen Bestandteil der Gesamtkosten darstellen,
kommt der Ndhe der Markte bei Standortentscheidungen eine wesentliche Bedeutung zu.
Aufgrund der Uberlegungen hinsichtlich der Standortwahl hielten sich japanische und ameri-
kanische Hersteller lange vom EU-Markt fern. In jingster Zeit planen jedoch japanische Her-
steller den Kauf oder die Ansiedlung von Produktionsanlagen innerhalb der EU. Wenngleich
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die unterschiedlichen Auffassungen lber Konzeptionierung und Produktasthetik bei den Ver-
brauchern in der EU eine wesentliche Markteintrittsbarriere darstellen dirfte, haben japani-
sche Unternehmen insbesondere im Vereinigten Konigreich begonnen, ihre Marktchancen zu
prufen. Wenn dieser Versuch erfolgreich verlauft, kdnnten japanische Unternehmen bei einer
vergleichbaren Durchdringung auf den Ubrigen Markten bald Uber einen Marktanteil von 5 -
10% verfligen.

Die vier groRten amerikanischen Hersteller verfiigen durch Aufkauf seit geraumer Zeit Uber
europaische Produktionskapazitaten. Die Hauptschwierigkeit fiir die amerikanischen Hersteller
sollte jedoch der relativ hohe Preis fiir die Einbeziehung der europaischen "Normen", die
atomistische Marktstruktur, die Marktvielfalt und die im gewissen Sinne regionalen Briiche im
Bereich der weiflen Ware sein.

Aussichten

Die Notwendigkeit einer wesentlichen Senkung des Energieverbrauchs und die sich abzeich-
nende Verpflichtung der Hersteller, alte Gerate selbst zu entsorgen, werden hohe Investitio-
nen erfordern, die zusatzliche Rationalisierungen in dem betreffenden Industriezweig zur
Folge haben kénnten.

In den kommenden finf Jahren wird die europaische Industrie weiterhin in einem Umfeld ar-
beiten, das sowohl national wie international durch eine wachsende Konzentration, sehr
lebhaften Wettbewerb und die Bildung strategischer Allianzen gekennzeichnet ist.

Nationale Besonderheiten

Die Ausgangsbedingungen in den einzelnen Regionen sind natiirlich aufgrund der nationalen
Besonderheiten auferst verschieden. So liegen z.B. die durchschnittlichen Pro-Kopf-Aus-
gaben flr die Werbung in Europa bei ca. 110 Euro . In GrofR3britanien hingegen bei 125 Euro
und in Spanien lediglich bei 70 Euro.

Diese nationalen Besonderheiten sind im Planspiel enthalten und sollten bei lhren Entschei-
dungen entsprechend bericksichtigt werden.

Hinweis liber Wirkung von Marketing in Léandern:

Bei der Planung ist zu beriicksichtigen, da® die Wirkung der Instrumente unmittelbar durch die
Aktivitaten der Mitbewerber, die gesamtwirtschaftlichen Rahmendaten sowie durch kulturelle
Besonderheiten beeinflult wird. So ist z.B. Printwerbung in Spanien nicht unbedingt ein
geeignetes Mittel zur Marktbearbeitung, da die Spanier traditionell kaum an Tageszeitungen
interessiert sind. Diesen Umstand mufdte die Tageszeitung "Wild" schmerzlich zur Kenntnis
nehmen, als sie vor einger Zeit versuchte diese Angewohnheit zu dndern.
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