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Planung

Eine wichtige Grundlage fiir Ihren Erfolg im Planspiel liegt in einer grindlichen Planung. Zum
einen kénnen Sie durch Vorgabe von Planungswerten zielgerichteter vorgehen, so ist z. B. eine
Entscheidung Uber die Festlegung eines Provisionssatzes kaum maoglich, wenn man sich nicht
Uberlegt, wie viel Vermittlungen in welcher Immobilienkategorie erreicht werden sollen. Zum an-
deren haben Sie somit gleichzeitig eine wichtige Moglichkeit zur Erfolgsmessung Ihrer Maflinah-
men. Durch eigene Analysen von Plan-Ist-Abweichungen kénnen Sie Uberprufen, in welchen
Bereichen lhre Strategie (noch) nicht erfolgreich ist und haben zugleich Anhaltspunkte fur etwai-
ge Anderungen.

In den ersten Perioden werden lhre Planungswerte wahrscheinlich noch nicht so genau sein,
oftmals sind zunachst auch einfach Schatzungen nétig. Mit zunehmenden Spielverlauf lernen
Sie, die Wirkung einzelner MaRnahmen besser einzuschatzen. Auf diese Weise kdnnen Sie
durch den gezielten Einsatz der lhnen zur Verfigung stehenden Instrumente lhren Erfolg besser
beeinflussen.

Folgende Bereiche sollten Sie bereits zu Beginn versuchen, méglichst gezielt zu planen:

1. Die Umsatze in den einzelnen Produktkategorien. Berlcksichtigen Sie hierbei das von
Ihnen gesetzte Preisniveau, aber auch die Wirkung verschiedener Werbemaflnahmen,
Provisionssatze etc.

2. Den Periodeniiberschuss. Versuchen Sie, ausgehend vom geplanten Umsatz zu ermit-
teln, wie viel lhnen nach Abzug aller Kosten als mdglicher Gewinn bleibt. Ermitteln Sie
zumindest die wertmaRig groRten Aufwendungen der Periode wie Personalaufwand, Ab-
schreibungen, Zinsen etc. Als Anhaltspunkt kann Ihnen die Gewinn- und Verlustrechnung
dienen. Auch die Deckungsbeitragsrechnung kann lhnen helfen, die wichtigsten Faktoren
zu bericksichtigen.

3. Den Finanzmittelbedarf. In jeder Periode sollten Sie versuchen, den Cashflow zu pla-
nen, der ein wichtiger Indikator fur die Innenfinanzierung und damit die Liquiditatspla-
nung in lhrem Unternehmen ist. Dazu ist es nétig, die Einzahlungen und Auszahlungen
einer Periode einander gegenliberzustellen. Sie kbnnen vom geplanten Umsatz die ge-
planten Auszahlungen fir Personal- und sonstige Auszahlungen, Investitionen und Kre-
dittilgungen abziehen. Es ergibt sich ein Richtwert fir lhren Kreditbedarf bzw. Anlagebe-
trag. Eine Orientierungshilfe gibt Ihnen der Finanzbericht.

Gleichzeitig sollten Sie versuchen, auch andere Ziele im Auge zu behalten und zu planen, bei-
spielsweise den Marktanteil, den Sie erreichen méchten. Auch wenn lhnen dieses am Anfang
vielleicht nicht gelingt, werden Sie sehen, wie Sie im Laufe der Zeit zielsicherer vorgehen.
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Leitfaden fur die ersten Entscheidungen

Der nachfolgend zusammengestellte Leitfaden soll Ihnen bei der Entscheidungsfindung zu Be-
ginn der Phase Il helfen. Spater, im Verlauf des Seminars, werden Sie in |hrer Gruppe vielleicht
einen anderen Ablauf wahlen.

Die Stufen der Entscheidungsfindung im Uberblick:

Umsatzplanung und Preisfindung
Bestimmung der absatzpolitischen Mallnahmen
Personalentscheidungen

PO N =

Finanzplanung

1. Umsatzplanung und Preisfindung

Basis aller Entscheidungen ist Inre Umsatzplanung. Uberlegen Sie sich, welche Menge an Im-
mobilien pro Kategorie zu welchem Provisionssatz Sie in der nachsten Periode vermitteln mdch-
ten. Ausgangspunkt ist der erreichte Umsatz in der letzten Periode. Dazu sollten Sie die Ande-
rungen des Branchenvolumens bertcksichtigen: Wie andert sich der Markt in den einzelnen Ka-
tegorien? Welche saisonalen Schwankungen sind zu bericksichtigen? Der Auswertung zum Be-
triebsergebnis und Personal kénnen Sie entnehmen, mit welchen MarketingmalRnahmen dieser
Umsatz erreicht wurde.

In diesem Zusammenhang ist es zunachst auch nétig, sich grundsatzliche Gedanken Uber die zu
verfolgende Strategie zu machen. Soll bei niedrigen Provisionssatzen und moglichst niedrig
gehaltenen Kosten fiir Personal, Werbung etc. eine moglichst grofe Menge an Immobilien ver-
mittelt werden (Preis-Mengen-Strategie)? Oder halten Sie es fiir sinnvoller, mit einem umfangrei-
chen Dienstleistungsangebot und hohem Personal- und Werbeeinsatz mit héheren Handels-
spannen zu kalkulieren und dafiir eine geringere Menge abzusetzen (Praferenzstrategie)? Natir-
lich ist auch zu Uberlegen, ob vielleicht eine Kombination aus beiden Strategien sinnvoll ist.

2. Bestimmung der absatzpolitischen MaBnahmen

Die Werbung bezieht sich in Ihrer Wirkung nur auf eine Immobilienkategorie und ist insbesonde-
re in Abstimmung mit den Provisionssatzen und dem Preisniveau zu bestimmen. Als Orientie-
rungshilfe dient wiederum der Wert der Vorperiode. Weiterhin ist zu beachten, dass die Wirkung
von den Aktivitaten der Konkurrenz abhangt.

Bedenken Sie, dass ein starkes Markenimage und eine hohe Bekanntheit einen groRen Einfluss
auf lhren Absatz haben.

3. Personalentscheidungen

Ermitteln Sie anschlieBend Ihren Personalbedarf. Als Ausgangspunkt dienen die geplanten Ver-
mittlungen. Planen Sie die Anzahl der Verwaltungsangestellten unter Berlicksichtigung der ent-
sprechenden Ziele wie Exposéqualitdt und Maklerimage. Der Personalbedarf in |hrem Biro
hangt von der Anzahl der bearbeiteten Objekte und dem Trainingsstand der Mitarbeiter ab. Ge-
hen Sie bei der Planung immer vom aktuellen Personalstand aus. Der Personalbedarf fur die
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reine Verwaltungstatigkeit ist von dem zu bewaltigenden Umsatz abhangig. Berlicksichtigen Sie
darlUber hinaus die Fluktuation. Die Fluktuationsrate kann von Ihnen nur geschatzt werden. An-
haltspunkte sind Ihre im vorhinein zu treffenden Entscheidungen Uber Arbeitszeiten sowie Trai-
ningsmaflnahmen. Zudem erfahren Sie teilweise rechtzeitig von Kindigungen; dies wird im Sze-
nario bekannt gegeben.

Die Entscheidung, ob Sie neue Makler anstellen wollen oder die Zusammenarbeit mit Handels-
vertretern bevorzugen, hangt u.a. von lhrer Strategie ab. Haben Sie langfristig vor zu expandie-
ren, so wird die Einstellung von Maklern deshalb sinnvoll sein, da diese starker an lhr Unterneh-
men gebunden sind. Des weiteren kann die Qualifikation und Produktivitat von angestellten Mak-
lern gezielt durch TrainingsmalRnahmen gesteuert werden. Handelsvertreter hingegen eigen sich
besonders dazu, saisonale Schwankungen auszugleichen, ohne durch Neueinstellungen Uber-
kapazitaten aufzubauen.

4. Entscheidungen zur Wahl des Biiros

Zunachst ist Uber die Anmietung der Geschéaftsflache zu entscheiden. Sie haben bei dieser Ent-
scheidungskategorie die Wahl zwischen drei unterschiedlichen Arten von Burordumen. Diese
unterscheiden sich in den monatlichen fixen Kosten, da Biros in zentraler Lage natirlich mehr
Kosten als ein Biro in einer Einliegerwohnung verursachen. Der Vorteil eines Blros in zentraler
Lage ist jedoch, dass hierdurch die Bekanntheit des Maklerunternehmens gesteigert werden
kann. Beachten Sie auch die langfristige Bindung durch die Mietvertrage und die Betriebskosten
der einzelnen Burokategorien.

5. Finanzplanung

Sie haben jetzt alle Entscheidungen getroffen, die fir die Ermittlung des Finanzbedarfes nétig
sind. Eine Orientierung an den im Finanzbericht aufgefihrten Ein- und Auszahlungen (jedoch
ohne die Abschreibungen und Pensionsriickstellungen) erleichtert das Vorgehen.

Eine ganz genaue Planung ist aufgrund der Unsicherheit Gber die Vermittlungsquote der kom-
menden Periode nicht moglich. Etwaige fehlende Finanzmittel werden aber durch die automati-
sche Gewahrung eines Uberziehungskredites ausgeglichen, zuviel aufgenommene Kredite
erhdhen den Kassenendbestand. Letzteres ist wegen des unndétigen Zinsaufwandes jedoch zu
vermeiden. Auch der teure Uberziehungskredit sollte durch Aufnahme eines mittelfristigen Kredi-
tes mdglichst gering gehalten werden.

Anfangsbestand Kasse (= Endbestand Kasse der Vorperiode)
+ Einzahlungen (inkl. Kredite)
Auszahlungen (ohne Abschreibungen und Riickstellungen)
Endbestand Kasse (mind. 50.000 €)
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3.1

Erlauterungen zum Entscheidungsformular

Die Griindungsentscheidungen

Einstellungen (Anz.)

Personal
Makler
Training (Euro)
Personal Einstellungen (Anz.)
Verwaltung
Training (Euro)
Handels- Zusammenarbeit
vertreter
Biirotyp 1 (Innenstadt)
Biiroriume Anmietung Objekt Biirotyp 2 (Biirozentrum)
Biirotyp 3 (Einliegerwoh-
nung)
Kredit kurzfristig
Beantragung Forderdarlehen (nur nach Ricksprache mit
Finanzen Seminarleiter, wird nicht automatisch gewahrt)
(TEuro) Beantragung von Beteiligungskapital (nur nach Riickspra-

che mit Seminarleiter, wird nicht automatisch gewahrt)

Festgeld/Wertpapiere
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3.2

Die Entscheidungen der Perioden 1 bis 8

Zeitbudget [Stunden]

Beziehungs-Management

Ausgaben [EUR]

Internetportal Ausgaben [EUR]

Beitritt Maklerverband O
- . Eigentums- | Einfamili- | Mietwoh-
Immobilienkategorien o
wohnungen | enhduser nungen
Alleinauftrage
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Objekte

Immobilienkategorien

Einfamili-
enhauser

Eigen-
tums-
wohnun-
gen

Mietwoh-
nungen

Provisionssatz Kaufer [%]

Provisionssatz Verkaufer
[%]

Anzeigenblatt [EUR]

Objektakquise Inserate

Tageszeitung [EUR]

Objektakquise Inserate

Anzeigenblatt [EUR]

Objektvermittiung Inserate

Tageszeitung [EUR]

Objektvermittiung Inserate

Preissetzung [Index]

Zeitbudget pro Exposee [h]

treter Akquise [%]

Provisionssatz Handelsver-

treter Vermittlung [%]

Provisionssatz Handelsver-

Personal
Makler

Einstellungen (Anz.)

Training (Euro)

Personal
Verwaltung

Einstellungen (Anz.)

Training (Euro)

Handels-
vertreter

Zusammenarbeit
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Biirotyp 1 (Innenstadt)

Biirordume Anmietung Objekt Birotyp 2 (Biirozentrum)
Birotyp 3 (Einliegerwoh-
nung)
. Kredit kurzfristig
Finanzen
(TEuro)

Festgeld/Wertpapiere
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3.3

3.3.1

3.3.11

3.31.2

3.31.3

3.3.2

Erlauterung der Entscheidungen
Beziehungsmanagement
Beziehungsmanagement

Fir einen Makler sind die Auflenwirkung und die Kontaktpflege wesentliche Faktoren fiir den
Geschaftserfolg. Die Akquisitions- und Vermittlungsarbeit lebt von personlichen Kontakten. Das
Beziehungsmarketing und die Imagepflege ist dabei ein konstanter Prozess, der sich ber das
gesamte Fortbestehen eines Maklerbetriebes hinziehen muss.

Sie mussen folglich in jeder Periode Entscheidungen dariber treffen, wie viel Stunden Sie fur
Beziehungsmarketing, d.h. fir Kontaktpflege und das Knipfen neuer Kontakte, investieren und
welches Budget Sie fur diese Art von Tatigkeit zur Verfigung stellen.

Internetportal

Entscheiden Sie sich dafir, ein Internetportal einzurichten oder sich an einem bestehenden mit
lhren Angeboten zu beteiligen, so hat dies eine positive Aullenwirkung und erhoht die Akquisiti-
ons- und Vermittlungsreichweite lhres Maklerunternehmens. Gleichzeitig belegt es, dass Sie
offen fur neue ldeen und Technologien sind und qualitativ hochwertige Dienstleistungen anbieten
wollen.

Maklerverband

Die Zugehorigkeit zu einem Maklerverband unterstreicht die Seriositat und Professionalitat eines
Maklers und hilft ihm gleichzeitig, neue Kontakte zu kntpfen und ggf. mit anderen Maklerbiros
zusammenzuarbeiten.

Wenn Sie sich fur den Beitritt zu einem Maklerverband entscheiden, entstehen lhnen dadurch
Kosten in Hoéhe des Verbandsbeitrages. Den Kosten eines Maklerverbandes steht ein vielfaltiger
Nutzen fur Ihr Maklerunternehmen gegenlber. Folgen Ausprédgungen sind hierbei denkbar:

o Ein Nachweis der Zugehorigkeit zu einem Maklerverband ist ein Zeichen fir fachliche Kompetenz,
wirtschaftliche Leistungsfahigkeit und Verantwortungsbewusstsein in Immobilienangelegenheiten
und damit ein direktes Verkaufsargument bei der Auftragsbeschaffung.

o Voraussetzung einer Mitgliedschaft ist die fachliche Qualifikation, d.h. in den ersten Quartalen
mussen Qualifizierungs-Nachweise erworben werden und erst dann kann man einem Maklerver-
band als ordentliches Mitglied beitreten.

o Ein Maklerverband bietet seinen Mitgliedern umfangreiche Serviceleistungen wie Aus-
und Weiterbildung der Beschaftigten und der Makler, betriebswirtschaftliche Vergleiche,
Brancheninformationen, Marktforschung, Marktberichte, Messen, Wettbewerbsbeobach-
tung, Gemeinschaftsgeschafte, Beteiligung an Internetportalen, zentrale Datenbanken
mit Mitgliederinformationen, Offentlichkeitsarbeit, Verkaufsunterstiitzung, Werbung, Un-
ternehmensberatung, u.v.m.

Objektspezifische Entscheidungen

Im Bereich objektspezifische Entscheidungen bestimmen Sie die konkrete Ausgestaltung der
Vermittlungen von Immobilien in den einzelnen Kategorien
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3.3.21

3.3.2.2

3.3.2.3

Alleinauftrage

Sie konnen sich daflir entscheiden, dass |hr Maklerunternehmen nur Immobilien vermittelt, fir
die Alleinauftrage bestehen.

Fir die Objektvermittlung eines Maklerbetriebes ist ein wesentlicher Faktor, ob die zu vermitteln-
den Objekte im Alleinauftrag (qualifizierter Alleinauftrag) oder in Konkurrenz mit anderen Mak-
lerbiros vermittelt werden. Sind noch andere Konkurrenten tatig, so fallt der gesamte Aufwand
fur die Akquisition und Vermittlung der Objekte an, die Erlése sind jedoch ungewiss. Auf der an-
deren Seite generiert die Akquisition von Objekten ohne Alleinauftrag Nachfrage nach den
Dienstleistungen des Maklers und erhdht damit dessen Bekanntheit. Besonders fir junge Mak-
lerbiros ist es eine schwierige strategische Entscheidung, notfalls auf Erldse zu verzichten, um
zunachst einmal in der Griindungsphase und den ersten Geschaftsjahren Bekanntheit zu gene-
rieren.

Provisionssatze

Fur die Vermittlung und Akquisition missen Sie Provisionssatze fur Verkaufer und Kaufer von
Immobilienobjekten festlegen und kdnnen u.a. dartber die Nachfrage nach lhren Dienstleistun-
gen steuern. Je hdher die Bekanntheit, das Image und die Qualitat der Dienstleistungen eines
Maklers sind, desto héhere Provisionssatze kdnnen auch durchgesetzt werden.

Werbung

Um fir Ihr neu gegrindetes Maklerunternehmen eine groRere Bekanntheit zu erlangen und Im-
mobilien zu akquirieren, stehen verschiedene Werbeinstrumente zur Verfligung. Zusatzlich kén-
nen Sie auch eine Werbewirkung durch Darstellung lhres Unternehmens auf einem Internetportal
erreichen.

Innerhalb der Simulation existieren zwei Arten von Printmedien, in denen Inserate geschaltet
werden kdénnen. Zum einen ein Anzeigenblatt, das die Kunden kostenlos erhalten und welches
einen groRRen Verbreitungsgrad hat. Inserate in diesem Anzeigenblatt sind fiir den Makler sehr
gunstig. Fur die Bewerbung hochpreisiger Immobilien ist das Anzeigenblatt jedoch eine sehr
unzureichende Plattform. Zum anderen gibt es die Mdglichkeit der Inserierung in regionalen Ta-
geszeitungen. Hier ist es auch sinnvoll, Immobilienobjekte im Hochpreissegment anzubieten. Die
Kosten fir Inserate sind dabei abhangig von der Grofe und Platzierung und bilden einen teilwei-
se erheblichen Kostenblock im Geschaftsjahr eines Makler. Darliber hinaus ist es bei der Inserie-
rung in Tageszeitungen besonders wichtig, auf die Gestaltung der Inserate besonderen Wert zu
legen. Die Anzeigen missen den Kunden sofort ansprechen. Die aufwandige Gestaltung ist da-
bei natirlich mit einem erheblichen Personalaufwand verbunden.

Sie kénnen in ihren Entscheidungen nach Akquise- und Vermittlungsinseraten unterscheiden und
die Aufwendungen pro Objektkategorie festlegen. Dadurch wird auch die Steuerung einer strate-
gischen Positionierung des Maklerbiiros, neben anderen EntscheidungsgréRen, moglich.

Die Werbung wirkt dabei in zweierlei Hinsicht.

1. Die gesamten Werbeausgaben der Branche (= aller 5 Maklerunternehmen) beeinflus-
sen denjenigen Marktanteil, den die 5 Unternehmen den bereits etablierten Maklerunter-
nehmen (= Restmarkt) abringen kénnen.

2. Mit den individuellen Werbeausgaben steuern die Unternehmen aber auch die eigenen
Marktanteile innerhalb ihres Marktes.
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3.3.24

Dabei ist es wichtig, den richtigen Mix zu bestimmen, der die Bekanntheit und somit den
Marktanteil optimal erhéht. D.h. die Werbeausgaben mussen in einem verninftigen Ver-
haltnis zum erzielten Marktanteil stehen.

Alle WerbemaRBnahmen wirken unterschiedlich auf die einzelnen Immobilienobjektkategorien,
sind auch von unterschiedlicher zeitlicher Wirkung und kénnen zudem das Marktverhalten insge-
samt beeinflussen.

Beachten Sie folgende Hinweise von namhaften Experten im Maklerwe-
sen:

Um lhr neu gegrundetes Unternehmen bekannt zu machen, kann es sinnvoll
sein, zu Beginn (etwas) hdhere Ausgaben fir Werbung in Kauf zu nehmen.
Etablierte Maklerunternehmen tatigen im Durchschnitt Investitionen in ab-
satzpolitische MaRnahmen in Hohe von 6-10 % lhres Umsatzes.

Wirkung der Marketingausgaben im Bereich "Werbung"

Wirkung in ... ... aktueller Periode ... hachfolgenden Per.
Printmedien Stark Nachhaltig
Internetauftritt Stark Gering

Klassische Werbung

Dazu gehéren Anzeigen in allen Printmedien, wie Tageszeitungen und Anzeigenblattern. Die
klassische Werbung ist nach Meinung von Werbefachleuten hervorragend geeignet fiir eine Ab-
satzforderung in der aktuellen Periode, hat aber auch nachhaltige Wirkung auf nachfolgen-
de Perioden. Fir ein Maklerunternehmen ist die Werbung in Printmedien besonders wichtig, da
potentielle Kunden sich von jeher zuerst in den Immobilieninseraten von Tageszeitungen Uber
Immobilien informieren.

Online-Werbung auf einem Internetportal

Eine Moglichkeit der Werbung auf einem Internetportal ist die Bannerwerbung. Die Banner-
Werbung im Internet wird auf verschiedenen anderen Web-Seiten platziert und flihrt bei Ankli-
cken durch den Internet-User direkt zur Homepage des eigenen Portals. Online-Werbung wirkt
deshalb hauptsachlich in der Periode, in der auch die Werbeausgaben getatigt werden. Die
tatsachliche Wirksamkeit dieser Art der Werbung ist umstritten, allerdings kann aus Imagegrin-
den nicht darauf verzichtet werden.

Durch die Prasenz in einem Internetportal schlieBen Sie auch automatisch einen Vertrag mit
Ihrem Provider Uber Bannerwerbung mit ab. Online- Werbung ist so automatisch bei Vorhanden-
sein eines Internetportals mit enthalten.

Preissetzung

Fur jede Immobilienobjektkategorie kann ein Durchschnittspreis festgelegt werden. Damit wird
ein objektgruppenspezifisches Preisniveau (in Euro/Objekt) bestimmt. Die Wirkung des

Preisniveaus auf den Markt ist abhangig vom Preisniveau der Konkurrenz. Werden zu einem
relativ glinstigen Preis Immobilien vermittelt, so kann eine héhere Anzahl an vermittelten Objek-
ten erzielt werden. Ist dagegen das Preisniveau gegenuber der Konkurrenz eher hoch, wird we-
niger vermittelt.
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3.3.2.5

3.3.3

3.3.31

3.3.3.2

3.3.3.3

Einen Uberblick Gber Ihren zukinftigen Immobilienmarkt, Ubliche Preisniveaus sowie beispiels-
weise das Dienstleistungsangebot Ihrer Wettbewerber kénnen Sie sich im Makler-Takeoff - Web
verschaffen.

Zeitbudget pro Exposé

Um qualitativ hochwertige Immobilienexposés erstellen zu kénnen, ist auch ein entsprechender
Zeitaufwand fur die Makler und Verwaltungsangestellten, die den Makler bei der Erstellung der
Exposés unterstitzen, notwendig.

Durch die Festlegung, wie viel Zeit fur die Erstellung von Exposés in den einzelnen Objektkate-
gorien aufgewendet wird, kann unmittelbar die Exposéqualitat beeinflusst werden.

Personal

Ihre Personalentscheidungen kénnen einen wesentlichen Beitrag zu lhrem Unternehmenserfolg
leisten. Dabei geht es nicht nur um die Ermittlung des Personalbedarfs, um Einstellungen und
um Entlassungen. Wie bereits erwdhnt, kdnnen Sie auch die Makler und Verwaltungsangestell-
ten trainieren.

Zu treffende Entscheidungen im Uberblick:
e Einstellungen / Entlassungen im Bereich Makler

o Einstellungen / Entlassungen im Bereich Verwaltungsangestellte

e TrainingsmafRnahmen in den Bereichen Makler und Verwaltungsangestellte
Einstellungen und Entlassungen Makler

Auf Grundlage der aktuellen Wirtschaftsprognosen kann der Bedarf an Maklern fir das laufende
Geschaftsjahr prognostiziert werden. Entsprechend diesen Prognosen kénnen neue Makler ein-
gestellt, bzw. auch entlassen werden. Beachten Sie hierbei bitte, dass fiir jeden neu eingestell-
ten Makler ein eigenes Fahrzeug notwendig ist. Dieses wird im Zuge lhrer Einstellungsentschei-
dung automatisch vom System mit angeschafft. Die Kosten eines Fahrzeugs belaufen sich auf
25.000,-- Euro, das Fahrzeug wird wie Ublich tber 8 Jahre (d.h. 32 Perioden) linear abgeschrie-
ben.

Einstellungen und Entlassungen Verwaltung

Die angestellten Makler sind darauf angewiesen, von Routinetatigkeiten entlastet zu werden und
die Erreichbarkeit wahrend der eigentlichen Markttatigkeit (Kundenbesuche, Immobilienbesichti-
gungen,...) sicherzustellen. Durch die Einstellung von Verwaltungsangestellten kann erreicht
werden, dass die Makler sich so intensiv wie méglich auf ihre Kunden konzentrieren kénnen.

Fluktuation

Zu Beginn lhrer Unternehmertatigkeit wird die Fluktuation keine Rolle spielen. In diesem klei-
nen Unternehmen erfahrt die Geschéaftsleitung sehr schnell und direkt, wann sich Mitarbeiter mit
Abwanderungsgedanken beschaftigen (Sie bekommen das im Szenario mitgeteilt!).

Allerdings wollen Sie mit lhrer Tatigkeit Marktanteile gewinnen. D.h. das Unternehmen wird ex-
pandieren.
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3.3.34

3.3.3.5

3.34

3.3.5

3.3.51

3.3.5.2

3.3.5.3

Wenn die Mitarbeiterzahl eine GroRe von 10 Personen libersteigen sollte, missen Sie damit
rechnen, dass Sie nicht immer erfahren, ob und wann ein Mitarbeiter die Firma verlassen moch-
te.

Die natiirliche Fluktuation kdnnen Sie nicht beeinflussen. Ausschlaggebend ist die Situation
auf dem Arbeitsmarkt. Die Bewegung ist bedingt durch das Abwandern von Mitarbeitern aus per-
sonlichen Motiven wie Mutterschutz, Umzug, attraktiveren Arbeitsangeboten oder auch Austritt
aus dem Berufsleben. Ansatzpunkte zur Attraktivitadtssteigerung lhres Unternehmens als Arbeit-
geber liegen in AusbildungsmafRnahmen und dem Umfang der Arbeitsbelastung. Bei mangelnder
Personalausstattung ist es méglich, dass lhre betrieblichen Prozesse nachhaltig gestort werden.

Bei jeder Einstellung und Entlassung fallen pro Mitarbeiter fixe Kosten in bestimmter Héhe an.
Informationen hierzu finden Sie im Makler-Takeoff— Web.

Training

Um die Qualitat der Arbeitsleistungen aufrecht erhalten, bzw. verbessern zu kénnen, sind Trai-
ningsmaflnahmen fir lhre Angestellten notwendig. Durch Festlegung eines bestimmten Budgets
an Geldmitteln entscheiden Sie Uber die Intensitat der Trainingsmaflnahmen in jeder Geschafts-
periode.

Handelsvertreter

Um die Personalkapazitdt des Maklerunternehmens zu erhéhen, kdnnen Sie sich an Stelle von
Neueinstellungen von Maklern auch zur Zusammenarbeit mit Handelsvertretern entschliel3en.
Diese Handelvertreter sind dann in Ihrem Namen auf dem jeweiligen Immobilienmarkt tatig. Als
Entgelt fir ihre Tatigkeit erhalten die Handelsvertreter die oben beschriebenen Provisionssatze.

Biliroraume

Sie haben bei dieser Entscheidungskategorie die Wahl zwischen drei unterschiedlichen Arten
von Burordumen. Diese unterscheiden sich in den monatlichen fixen Kosten, da Biros in zentra-
ler Lage naturlich mehr Kosten als ein Buro in einer Einliegerwohnung verursachen. Der Vorteil
eines BUros in zentraler Lage ist jedoch, dass hierdurch die Bekanntheit des Maklerunterneh-
mens gesteigert werden kann. Sofern Sie sich rdumlich verdndern, geben Sie ihr altes Biro auf
und ziehen komplett in die neuen Raumlichkeiten um.

Finanz- und Rechnungswesen

Zu treffende Entscheidungen im Uberblick:
o Aufnahme Kurzfristiger Kredit

e Anlage in Wertpapiere
Finanzierungsentscheidungen
Die Aufnahme von kurzfristigen Krediten sowie der Kauf von Wertpapieren ist jederzeit méglich.

Kurzfristiger Kredit

Kurzfristige Kredite mit einer Laufzeit von einem Quartal kdnnen in jeder Periode aufgenom-
men werden. Der Kredit wird automatisch in der Folgeperiode zuriickgezahlt. Das bedeutet,
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3.3.54

3.3.5.5

dass der Kredit in jeder Periode neu in den Entscheidungsbogen eingetragen werden muss. Die
Zinszahlung erfolgt bereits in der aktuellen Periode (also in der Periode, in welcher der Kredit
aufgenommen wird). Die Hohe des kurzfristigen Kredits ist nicht beschrankt.

Mit einem steigenden Verschuldungsgrad (gemessen am Eigenkapital) steigen aufgrund des
hoheren Risikos die Zinssatze deutlich. Die genauen Zinssatze finden Sie im Makler-Takeoff-
Web.

Uberziehungskredit / Kassenmindestbestand

Am Ende jeder Periode missen Sie einen Kassenmindestbestand von 50.000 Euro aufweisen.
Reichen Ihre Einzahlungen einschlieRlich des Kassenanfangsbestandes in einer Periode nicht
aus, um die diesen Kassenbestand nach Auszahlung aller Betrage zu decken, wird lhnen auto-
matisch ein Uberziehungskredit in der erforderlichen Héhe zur Verfiigung gestellt. Ein negativer
Kassenbestand oder eine Zahlungsunfahigkeit wird so vermieden. Sie kénnen den jeweils zur
Verfiigung gestellten Betrag am Ende einer Periode dem Finanzbericht entnehmen. Die Rick-
zahlung des Kredits erfolgt automatisch in der nachsten Periode, die Zinszahlungen sind in der
aktuellen Periode fallig.

Sie sollten versuchen, lhre Finanzplanung so anzulegen, dass die Héhe des bendtigten Uberzie-
hungskredits mdglichst niedrig ist, da dieser relativ teuer ist.

Kapitalanlage / Wertpapiere

Finanzmitteliberschiisse einer Periode kénnen in kurzfristigen, festverzinslichen Wertpapieren
angelegt werden. Die Riickzahlung erfolgt automatisch in der Folgeperiode. Die Zinsertrage wer-
den in der aktuellen Periode gutgeschrieben. Sie missen lediglich den Anlagebetrag in das Ent-
scheidungsformular eintragen. Damit kann kurzfristig Liquiditat geparkt werden.
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4 Erlauterungen zu den Teilnehmerberichten

Sie erhalten am Ende jeder Periode alle Marktergebnisse in Form von Teilnehmerberichten. Die Teilneh-
merberichte sind wie folgt aufgebaut:

e Objekt-/Marktbericht
e Personal/Leistung
e Internes Rechnungswesen
o Kostenartenrechnung
o Kostentragerrechnung
o Deckungsbeitragsrechung
e Externes Berichtwesen
o Gewinn- und Verlustrechnung
o Finanzbericht und Bilanz
e  Marktforschungsbericht

e Geschaftsberichte der Branche

Beachten Sie bitte: Die in den Berichten dargestellten Werte sind beispielhaft und entsprechen nicht un-
bedingt der momentanen Lage lhres Unternehmens! Da Sie sich unmittelbar nach Griindungsphase lhres
Maklerunternehmens befinden, hat naturlich jedes Unternehmen eine individuelle Ausgangssituation.

Die fur Sie jeweils aktuellen Berichte erhalten Sie von lhrem Seminarleiter und kénnen diese dartber hin-
aus in lhrem Teilnehmersystem fir die aktuelle Periode einsehen.
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4.1 Objekt- und Marktbericht

Dieser Bericht liefert eine Ubersicht Giber die Immobilienobjekte und den Markt.

TATA Interactive Systems GmbH - D-72070 Tibingen Copyright (c) 2005 by TATA
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - IMMO Makler-Takeoff Name: U1l
Datum: 23.12.2004 Handbuch. sp
Teilnehmerbericht 1: OBJEKT- UND MARKTBERICHT
OBJEKTBERICHT Objektkategorie
BESTANDSBERICHT OBJEKTE EFH ETW Mietwhg SUMME / ¢
ANFANGSBESTAND (Anzahl) 0 0 0 0
+ Zugdnge eigene Akquise (Anzahl) 11 10 10 31
+ Zugdnge Handelsvertreter Akquise (Anzahl) 0 0 0 0
= BEARREITETE OBJEKTE (Anzahl) 11 10 10 31
- Abgédnge durch eigene Vermittlung (Anzahl) 4 3 2 9
- Abgédnge durch Handelsvertreterverm. (Anzahl) 0 0 0 0
- Abgénge chne Erfolg (Anzahl) 3 3 3 9
= ENDBESTAND (Anzahl) 4 4 5 13
UMSCHLAGSHAUFIGKEIT (Prozent) 38 29 20 29
ERFOLGSQUOTE (akt. Periode) 38 29 20 29
(Durchschnitt) 38 29 20 29
ERFOLGR. VERMITTELTE OBJEKTE (akt. Periode) 4 3 2 3
(kumuliert) 4 3 2 3
WERBEERFOLGSANALYSE
- Anzahl Exposeeanforderungen (Anzahl) 462 461 275 1198
- Anzahl erstellter Exposees (Anzahl) 11 10 10 31
- Qualitatsindex Exposees (Index) 1,00 0,96 1,03 1,00
ANZAHI, OBJEKTBESICHTIGUNGEN (Anzahl) 54 94 31 180
MARKTBERICHT Objektkategorie
UMSATZE EFH ETW Mietwhg SUMME
Umsatzerldse pro Stiick von Kiufer (Euro) 5000 3000 1000 9000
Umsatzerldse pro Stiick von Verkaufer (Euro) 5000 3000 0 8000
Umsatzerlése gesamt (Euro) 40000 18000 2000 60000
PROVISIONEN
gez. Prov. Handelsvertreter Akquise (Euro) 0 0 0 0
gez. Prov. Handelsvertr. Vemmittlg. (Euro) 0 0 0 0
WERBEAUFWENDUNGEN
Werbeaufwendungen Medium I (Euro) 4500 4500 4500 13500
Werbeaufwendungen Medium II (Euro) 0 0 0 0
Aufwendungen Internetportal (Euro) 300
BEZIEHUNGSMANAGEMENT
Zeitbudget (Stunden) 30
Ausgaben (Euro) 750
TATSACHL. DURCHSCHNITTSPREIS OBJEKTE (Euro) 250000 150000 500
MARKTDATEN DES UNTERNEHMENS
Bekanntheitsgrad (Anteil) 0,14
Maklerimage (Index) 0,37
Kundenzufriedenheit 1,00
Qualitdt Internetportal 1,00
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Objektbericht
Bestandsbericht Objekte

Anfangsbestand
(Anzahl)

Zugange eigene Akquise
(Anzahl)

Zugange Handelsver-
treterakquise
(Anzahl)

Bearbeitete Objekte
(Anzahl)

Abgange durch eigene Ver-
mittlung
(Anzahl)

Abgange durch Handels-
vertretervermittiung
(Anzahl)

Abgange ohne Erfolg
(Anzahl)

Endbestand
(Anzahl)

Umschlagshaufigkeit
(Prozent)

Erfolgsquote
(Prozent)

Nichterfolgsquote
(Prozent)

Werbeerfolgsanalyse

Anzahl Exposéanforderun-
gen
(Anzahl)

Anzahl erstellter Exposés
(Anzahl)

Qualitdtsindex Exposés
(Index)

Immobilienbestand zu Beginn der aktuellen Periode.

Durch eigene Makler akquirierte Immobilienobjekte.

Immobilienobjekte, die durch die Zusammenarbeit mit
Handelsvertretern akquiriert wurden.

Summe aus Anfangsbestand, eigener und Handels-
vertreterakquise.

Von eigenen Maklern vermittelte Immobilienobjekte.

Von Handelsvertretern vermittelte Objekte.

Immobilienobjekte, die entweder aufgrund eines feh-
lenden Alleinauftrages von einem anderen Makler
vermittelt wurden oder Immobilien, bei denen Kunden
den Maklervertrag zurlickgezogen haben.

Differenz zwischen bearbeiteten und vermittelten
Immobilienobjekten.

Gibt an, wie lange sich Immobilienobjekte- gemessen
am Anfangsbestand und den Zugangen der aktuellen
Periode- im Bestand des Maklerunternehmens befin-
den.

Prozentsatz der bearbeiteten Objekte, die in der ak-
tuellen Periode erfolgreich vermittelt wurden und Uber
alle bisherigen Perioden hinweg (kumuliert).

Analog zur Erfolgsquote gibt diese an, welcher Pro-
zentsatz an Immobilienobjekten nicht vermittelt wer-
den konnte.

Anzahl an Exposés, die von interessierten Kunden
angefordert wurden.

Anzahl an Exposés, die das Maklerunternehmen in
der aktuellen Periode erstellt hat.

Aktueller Index, der die Qualitat der erstellten Expo-
sés widerspiegelt.
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Marktbericht
Umsatze

Umsatzerlose pro Stiick
von Kaufer
(Euro)

Umsatzerlose pro Stiick
von Verkaufer
(Euro)

Umsatzerlése gesamt
(Euro)

Provisionen

gezahlte Provisionen an
Handelsvertreter Akquise
(Euro)

gezahlte Provisionen an
Handelsvertreter Vermitt-
lung

(Euro)

Werbeaufwendungen

Werbeaufwendungen Medi-
um |
(Euro)

Werbeaufwendungen Medi-
um Il
(Euro)

Aufwendungen Internetpor-
tal
(Euro)

Beziehungsmanagement

Zeitbudget
(Stunden)

Ausgaben
(Euro)

Tatsachlicher Durch-
schnittspreis der Objekte
(Euro)

Marktdaten des Unterneh-
mens

Bekanntheitsgrad
(in %)

Umsatzerldse, die von Kaufern von Immobilienobjek-
ten erzielt wurden.

Umsatzerlose, die von Verkaufern von Immobilien-
objekten erzielt wurden.

Summe aus den Umsatzerlésen von Verkaufern und
Kaufern von Immobilienobjekten.

Provisionen, die an Handelsvertreter flr die Akquise
von Objekten bezahlt wurden.

Provisionen, die an Handelsvertreter fir die Ver-
mittlung von Objekten bezahlt wurden.

Werbaufwendungen, die fir Werbemedium | aufge-
wendet wurden.

Werbaufwendungen, die fur Werbemedium Il aufge-
wendet wurden.

Aufwendungen fur den Internetauftritt des Makler-
unternehmens.

Zeitbudget, das in den Teilnehmerentscheidungen fur
Beziehungsmanagement der Makler veranschlagt
wurde.

Betrag, der in den Teilnehmerentscheidungen fur Be-
ziehungsmanagement bestimmt wurde.

Durchschnittspreis, der von den Maklern fir die je-
weilige Objektkategorie festegelegt wurde. Die Hohe
bestimmt sich anhand des Preissetzungsindex in den
Teilnehmerentscheidungen unter Berick-sichtigung
des durchschnittlichen Preisniveaus auf dem ent-
sprechenden Immobilienmarkt.

Prozentsatz der Marktteilnehmer, denen das Makler-
unternehmen bekannt ist.
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Maklerimage Image des Maklers.

(Index)
Kundenzufriedenheit Maf fir die Zufriedenheit der Kunden des Makler-
(Index) unternehmens.

Qualitat des Internetportals MaR fir die Qualitdt und das Design des Internet-
auftritts.
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4.2 Personalbericht, Leistungsnachweis

TATA Interactive Systems GmbH - D-72070 Tilbingen Copyright (c) 2005 by TATA
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - IMMO Makler-Takeoff Name: U1l
Datum: 23.12.2004 Handbuch.sp
Teilnehmerbericht 2: PERSONALBERICHT, LEISTUNGSNACHWEIS
Kostenstellen
PERSONALBERICHT
Verwaltung| Makler SUMME
Personalanfangsbestand 1,00 1,00 2,00
+ Einstellungen 0,00 0,00 0,00
- Entlassungen 0,00 0,00 0,00
- Fluktuation 0 0 0
= Personalendbestand 1,00 1,00 2,00
Ldhne/ Gehdlter 5000 7500 12500
+ Einstellungen/ Entlassungen/ Training 600 1200 1800
+ Personalnebenkosten 1850 2775 4625
+ Pensionsriickstellungen 0 0 0
= Summe Personalkosten 7450 11475 18925
STUNDENNACHWEIS Objektkategorie
% vom ges.
EFH ETW Mietwhg |allgemein Summe Zeitbudget
VERWALTUNG
- Allg. Verwaltungstitigkeit (Std) - - - 0,00 0,00 0,00
- Zeitaufwand Akquisition (Std) 21,19 20,79 5,11 - 47,08 11,77
- Zeitaufwand Exposees (Std) 21,19 20,79 5,11 - 47,08 11,77
- Zeitaufwand Objektwerbung (Std) 31,78 31,18 5,11 - 68,07 17,02
- Zeitaufwand Amterginge (Std) 10,59 10,39 0,00 - 20,99 5,25
- Zeitaufw. Kundenverw. pro Obj. (Std) 21,19 20,79 5,11 - 47,08 11,77
- Zeitaufwand Vertragsabwicklung (Std) 15,89 15,59 3,83 - 35,31 8,83
SUMME 121,82 119,52 24,26 0,00 265,60 66,40
MAKLER
- Allg. Verwaltungstatigkeit (Std) - - - 65,60 65,60 10,93
-+ Zeitaufwand Akquisition (Std) 31,78 20,79 5,11 - 57,67 9,61
- Zeitaufwand Marktanalyse (Std) 21,19 20,79 5,11 - 47,08 7,85
-+ Zeitaufwand Exposeeentwurf (Std) 10,59 10,39 0,00 - 20,99 3,50
+ Zeitaufwand Beziehungsmgmt. (Std) - - - 30,00 30,00 5,00
-+ Zeitaufw. Abschlussverhandlung (Std) 20,00 15,00 1,00 - 36,00 6,00
- Verbl. Zeitbudget Markttatig. (Std) - - - 342,66 342,66 57,11
davon Handelsvertreter (Std) - - - 0,00 0,00 -
SUMME 83,56 66,97 11,22 438,26 600,00 100,00
BERECHNUNG D. KOMMUNIKATIONSKOSTEN Objektkategorie
% vom ges.
STUNDEN PRO KATEGORIE EFH ETW Mietwhg |allgemein Summe Zeitbudget
VERWALTUNG
- Verwaltungstidtigkeit (Std) 121,82 119,52 24,26 0,00 265,60 66,40
MAKLER
- Verwaltungstidtigkeit (Std) - - - 65,60 65,60 10,93
- Markttatigkeit (Std) 83,56 66,97 11,22 372,66 534,40 89,07
KOSTEN PRO KATEGORIE
VERWALTUNG
- Verwaltungstidtigkeit (Euro) 24,36 23,90 7,28 0,00 55,55 -
MAKLER
- Verwaltungstatigkeit (Euro) - - - 15,31 15,31 -
- Markttatigkeit (Euro) 66,85 53,57 15,70 372,66 508,78 -
SUMME 91,21 77,48 22,98 387,97 579,63 -
- Verwaltungstidtigkeit (Euro) 24,36 23,90 7,28 15,31 70,85 -
- Markttatigkeit (Euro) 66,85 53,57 15,70 372,66 508,78 -

TOPSIM - IMMO Makler-Takeoff Teilnehmerhandbuch 2 Seite 20



Personalbericht
Personalanfangsbestand

Einstellungen
Entlassungen
Fluktuation

Personalendbestand
Lohne/Gehalter
Einst./Entl./Training

Personalnebenkosten

Pensionsriickstellungen

Stundennachweis
Verwaltung

Allgemeine Verwaltungsta-
tigkeit

(Stunden)

Zeitaufwand Akquisition
(Stunden)

Zeitaufwand Exposés

Zeitaufwand Objektwerbung
(Stunden)

Zeitaufwand Amterginge
(Stunden)

Zeitaufwand Kundenverwal-
tung pro Objekt
(Stunden)

Zeitaufwand Vertragsab-
wicklung
(Stunden)

Makler

Allgemeine Verwaltungsta-
tigkeit
(Stunden)

Zeitaufwand Akquisition
(Stunden)

Zeitaufwand Marktanalyse
(Stunden)

Zeitaufwand Exposéentwurf
(Stunden)

Personalbestand zu Beginn der aktuellen Periode.

EntscheidungsgroRe aus den Teilnehmerentschei-
dungen.

EntscheidungsgroRe aus den Teilnehmerentschei-
dungen

Anzahl der Mitarbeiter, die das Unternehmen verlas-
sen.

Personalendbestand am Ende der aktuellen Periode.
= Personalendbestand * Gehalt in jeweiligem Bereich
Summe der Kosten flr entsprechende MaRnahmen.

= Léhne/Geh. (Euro) * Pers.-Nk (gesetzlich festge-
legte Grof3e in %)

= Léhne/Geh. (Euro) * Pens.riickst.satz

Stundenaufwand fir allgemeine Verwaltungstatigkei-
ten, die in einem Unternehmen anfallen.

Zeitaufwand fir Akquisitionstatigkeiten der Verwal-
tung.

Zeitaufwand, der bei der Erstellung von Exposés fir
die Verwaltung anfallt.

Zeitaufwand fur die Entwicklung und Durchfihrung
von Maflinahmen der Objektwerbung.

Zeitaufwand fiir Amtergdnge der Verwaltungsange-
stellten.

Zeitaufwand, der fir die objektbezogene Verwaltung
von Kundendaten anfallt.

Zeitbedarf fur die Abwicklung der Immobilienvertra-

ge.

Siehe Rubrik ,Verwaltung®.

Zeitaufwand fur Akquisitionstatigkeiten des Maklers.

Zeitaufwand, der vom Makler fir die Analyse der
jeweiligen Immobilienmarkte bendtigt wird.

Zeitaufwand des Maklers fir den Entwurf von Expo-
sés zusammen mit den Kunden.
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Zeitaufwand Beziehungs-
management
(Stunden)

Zeitaufwand Abschlussver-
handlungen
(Stunden)

Zeit, die vom Makler fir Beziehungspflege aufge-
wendet wird.

Zeitaufwand fur abschlieRende Vertragsverhandlun-
gen mit Kunden.

Berechnung der Kommunikationskosten

Stunden pro Kategorie

Verwaltung

Verwaltungstitigkeit
(Stunden)

Makler

Verwaltungstitigkeit
(Stunden)

Markttatigkeit
(Stunden)

Kosten pro Kategorie

Verwaltung
Verwaltungstitigkeit
(Euro)

Makler
Verwaltungstitigkeit
(Euro)

Markttatigkeit

(Euro)

Kommunikationsaufwand pro Immobilienkategorie,
der durch Verwaltungstatigkeit entsteht.

Kommunikationsaufwand, der durch Verwaltungsta-
tigkeit des Maklers anfallt.

Kommunikationsaufwand, der durch Markttatigkeit
des Maklers entsteht.

Kommunikationskosten pro Immobilienkategorie, die
durch Verwaltungstatigkeit entstehen.

Kommunikationskosten, die durch Verwaltungstatig-
keit des Maklers anfallen.

Kommunikationskosten, die durch Markttatigkeit des
Maklers entstehen.
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4.3 Kostenartenrechnung

TATA Interactive Systems GmbH - D-72070 Tibingen Copyright (c) 2005 by TATA
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - IMMO Makler-Takeoff Name: Ul
Datum: 23.12.2004 Handbuch. sp
Teilnehmerbericht 3: KOSTENARTENRECHNUNG
KOSTENARTENRECHNUNG (in TEURO)
Einzelkosten
KOSTENARTEN Gemein-
Sunmme kosten EFH ETW Mietwhg
PERSONALKOSTEN
Lohne/Gehalter 10,99 0,55 4,98 4,64 0,81
Einst./Entl./Training 1,80 1,80 - - -
Personalnebenkosten 4,07 0,20 1,84 1,72 0,30
Pensionsriickstellungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Provisionen Hdls.vertr. 0,00 - 0,00 0,00 0,00
ABSCHREIBUNGEN
ATEG 0,41 0,41 - - -
Gebaude 0,00 - - - -
Fuhrpark 0,78 0,78 - - -
BGA 0,75 0,75 - - -
SONSTIGE KOSTEN
Sonstige fixe Kosten 0,00 - - - -
Miete Geschaftsraume 1,80 1,80 - - -
Betr.kost.Geschaftsraume 0,45 0,45 - - -
Porto und Kommunikation 13,09 0,39 5,65 5,63 1,42
Fuhrparkkosten 0,78 - 0,32 0,38 0,08
Sonst. Verwaltungskosten 0,15 0,10 0,02 0,02 0,02
Werbung/Bez .managmt . 14,94 1,44 4,50 4,50 4,50
SUMME DER KOSTEN 50,00 8,67 17,31 16,89 7,13
KOSTENARTENRECHNUNG (in % vom Umsatz)
Einzelkosten
KOSTENARTEN Gemein—
Sunmme kosten EFH ETW Mietwhg
PERSONALKOSTEN
Lohne/Gehalter 18,31 0,92 8,30 7,74 1,36
Einst./Entl./Training 3,00 3,00 - - -
Personalnebenkosten 6,78 0,34 3,07 2,86 0,50
Pensionsriickstellungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Provisionen Hdls.vertr. 0,00 - 0,00 0,00 0,00
ABSCHREIBUNGEN
ATEG 0,68 0,68 - - -
Gebaude 0,00 - - - -
Fuhrpark 1,30 1,30 - - -
BGA 1,25 1,25 - - -
SONSTIGE KOSTEN
Sonstige fixe Kosten 0,00 - - - -
Miete Geschaftsraume 3,00 3,00 - - -
Betr.kost.Geschédftsraume 0,75 0,75 - - -
Porto und Kommunikation 21,82 0,65 9,42 9,39 2,37
Fuhrparkkosten 1,29 - 0,54 0,63 0,13
Sonst. Verwaltungskosten 0,25 0,17 0,02 0,02 0,03
Werbung/Bez .managmt . 24,90 2,40 7,50 7,50 7,50
SUMVE DER KOSTEN 83,33 14,46 28,85 28,15 11,88
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KOSTENARTEN

Gemeinkosten

Einzelkosten

PERSONALKOSTEN

Lohne und Gehailter
Einst./Entl./Training
Personalnebenkosten
Pensionsriickstellungen
Provisionen Handelsvertre-
ter

ABSCHREIBUNGEN

AIEG

Gebaude

Fuhrpark

BGA

SONSTIGE KOSTEN

Sonst. fixe Kosten

Miete fiir Geschaftsraume

Betriebskosten Geschafts-
raume

Porto und Kommunikation

Fuhrparkkosten

Sonstige Verwaltungskosten

Werbung/ Beziehungsmana-
gement

Alle Kosten, die dem Objekt oder der Objektkatego-
rie nicht direkt zurechenbar sind.

Sind dem Objekt oder Objektkategorie verursa-
chungsgerecht zuzuordnen.

Loéhne und Gehalter fir Makler und Verwaltungsan-
gestellte.

Einstellungs-, Entlassungs- und Trainingskosten fir
Mitarbeiter.

Personalnebenkosten entsprechend den gesetzli-
chen Vorschriften (zur Zeit. 37%).

Vom Gesetzgeber vorgeschriebene Pensionsriick-
stellungen.

An die Handelsvertreter bezahlte Provisionen.

Aufwendungen fir Anschaffung, Instandhaltung und
Erweiterung des Geschaftsbetriebes (fallen in der
Grindungsperiode bei Unternehmensgrindung an).

Abschreibung auf die vorhandenen Gebaude (nicht
relevant, solange Blros gemietet sind).

Abschreibung auf den Fuhrpark.

Abschreibung auf die Biro- und Geschéaftsausstat-
tung.

In den sonstigen fixen Kosten sind fixe Kosten auf-
geflhrt, die keinem der in den Berichten aufgefiihr-
ten Punkte zuordenbar sind.

Miete flr die Geschaftsraume des Maklerunterneh-
mens.

Kosten, die im laufenden Betrieb fiir die Geschafts-
raume entstehen (Nebenkosten, Strom, Gebih-
ren,...).

Kosten, die durch geschéaftliche Korrespondenz und
durch Kommunikationstatigkeiten entstehen.

Laufende Betriebskosten des Fuhrparks (Versiche-
rungen, Kraftstoff, Steuern,...).

Fixer Prozentsatz des Umsatzes aus der Vorperio-
de fiir allgemeine Verwaltungstatigkeiten.

Kosten fliir Werbung und Beziehungsmanagement.
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4.4 Deckungsbeitragsrechnung

TATA Interactive Sstems GmbH - D-72070 Tibingen Copyright (c) 2005 by TATA
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - IMMO Makler-Takeoff Name: U1l
Datum: 23.12.2004 Handbuch. sp
Teilnehmerbericht 4: DECKUNGSBEITRAGSRECHNUNG
OBJEKTKATEGORIE
GESAMTOBJEKTE SUMME /
(in TEURO) EFH ETW Mietwhg DURCHSCHN.
BRUTTOUMSATZ 40,00 18,00 2,00 60,00
Umsatz von Kaufern 20,00 9,00 2,00 31,00
Umsatz von Verkdufern 20,00 9,00 0,00 29,00
- Prov.zahlg. Hdl.vertr. (Akquise) 0,00 0,00 0,00 0,00
- Prov.zahlg. Hdl.vertr. (Vermittlung) 0,00 0,00 0,00 0,00
= NETTOUMSATZ 40,00 18,00 2,00 60,00
- Werbung 4,50 4,50 4,50 13,50
— Porto-,Kommunikations-, Fuhrparkkosten 5,98 6,01 1,50 13,48
= DECKUNGSBEITRAG I (DB I) 29,52 7,49 -4,00 33,02
— Personalkosten 4,98 4,64 0,81 10,43
= DECKUNGSBEITRAG II (DB II) 24,55 2,85 -4,81 22,58
- Sonst. Personalkosten 3,55 2,49 0,39 6,42
- Sonst. Porto-,Kommunik.,Fuhrpkkosten 0,26 0,12 0,01 0,39
— Mietkosten 1,50 0,68 0,08 2,25
— Sonst. Verwaltungskosten 0,10 0,04 0,00 0,15
- Beziehungsmanagementkosten/MaFo 0,96 0,43 0,05 1,44
- Abschreibung AIEG 0,27 0,12 0,01 0,41
- Abschreibungen 1,02 0,46 0,05 1,53
= DECKUNGSBEITRAG III (DB III) 16,89 -1,49 -5,40 10,00
OBJEKTKATEGORIE
PRO VERMITTELTEM OBJEKT SUMME /
(in TEURO) EFH ETW Mietwhg DURCHSCHN.
BRUTTOUMSATZ 4,44 2,00 0,22 6,67
Unmsatz von Kaufern 2,22 1,00 0,22 3,44
Umsatz von Verkdufern 2,22 1,00 0,00 3,22
- Prov.zahlg. Hdl.vertr. (Akquise) 0,00 0,00 0,00 0,00
- Prov.zahlg. Hdl.vertr. (Vermittlung) 0,00 0,00 0,00 0,00
= NETTOUMSATZ 4,44 2,00 0,22 6,67
- Werbung 0,50 0,50 0,50 1,50
- Porto-,Kommunikations-, Fuhrparkkosten 0,66 0,67 0,17 1,50
= DECKUNGSBEITRAG I (DB I) 3,28 0,83 -0,44 3,67
— Personalkosten 0,55 0,52 0,09 1,16
= DECKUNGSBEITRAG II (DB II) 2,73 0,32 -0,53 2,51
- Sonst. Personalkosten 0,39 0,28 0,04 0,71
- Sonst. Porto-,Kommunik., Fuhrpkkosten 0,03 0,01 0,00 0,04
- Mietkosten 0,17 0,08 0,01 0,25
- Sonst. Verwaltungskosten 0,01 0,00 0,00 0,02
- Beziehungsmanagementkosten/MaFo 0,11 0,05 0,01 0,16
— Abschreibung AIEG 0,03 0,01 0,00 0,05
— Abschreibungen 0,11 0,05 0,01 0,17
= DECKUNGSBEITRAG III (DB III) 1,88 -0,17 -0, 60 1,11
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Aus der Deckungsbeitragsrechnung kdnnen Sie ersehen, welche Immobilienkategorien in wel-
chem Ausmal zum Unternehmenserfolg beigetragen haben.

Die Deckungsbeitragsrechnung erfolgt aufgeschlisselt nach absoluten Geldbetrdgen und pro
vermitteltem Objekt. Als Verrechnungsgrundlage dient das vermittelte Objekt, da nur dadurch

Umsatzerlose korrekt zuordenbar sind.

Deckungsbeitragsrechnung

BRUTTOUMSATZ

Umsatzerlose von Kaufern

Umsatzerlose v. Verkau-
fern

Provisionszahlungen Han-
delsvertreter (Akquise)

Provisionszahlungen Han-
delsvertreter (Vermittiung)
NETTOUMSATZ

Werbung

Porto-, Kommunikations-
und Fuhrparkkosten

Deckungsbeitrag |
Personalkosten
Deckungsbeitrag Il
Sonstige Personalkosten

Sonstige Porto- und Kom-
munikationskosten

Mietkosten
Sonst. Verwaltungskosten

Beziehungsmanagement-
kosten/ MaFo

Abschreibung AIEG

Abschreibungen

Deckungsbeitrag Il

Umsatzerlése ohne an die Handelsvertreter gezahlten
Provisionen.

Umsatzerlése durch Kaufer von Immobilienobjekten.

Umsatzerlése durch Verkaufer von Immobilienobjek-
ten.

Provisionszahlungen an Handelsvertreter fur die Ak-
quise von Immobilienobjekten.

Provisionszahlungen an Handelsvertreter fir die Ver-
mittlung von Immobilienobjekten.

Umsatzerlése abzuglich der an Handelsvertreter ge-
zahlten Provisionen.

Kosten fur WerbemafRnahmen (s.a. Kostenartenrech-
nung).

S.a. Kostenartenrechnung, Rubrik ,sonstige Kosten*.
Kosten, die direkt den einzelnen Immobilienobjekten
zuzuordnen sind. Wegen der besonderen Bedeutung
dieser Kostenarten in der Maklerbranche sind diese
Posten in der Deckungsbeitragsrechnung gesondert
aufgefihrt.

Differenz zwischen Nettoumsatzerlosen und Werbe-,
Porto-, Kommunikations- und Fuhrparkkosten.

S.a. Kostenartenrechnung, Rubrik ,Personalkosten-
Léhne und Gehalter*.

Differenz aus Deckungsbeitrag | und den Personal-
kosten.

Aus Kostenartenrechnung (Teilnehmerber. Nr. 3), rest-
liche Personalkosten.

Kosten, die nicht direkt den einzelnen Immobilien-
objekten zuordenbar sind und die bei allgemeiner
Verwaltungstatigkeit anfallen.

S. Kostenartenrechnung.
S. Kostenartenrechnung.

S. Kostenartenrechnung, zusatzlich Kosten fir Markt-
forschung der Makler.

S. Kostenartenrechnung.

S. Kostenartenrechnung, Summe aus den restlichen
Abschreibungsposten.

Differenz aus Deckungsbeitrag Il und den sonstigen
Kosten (vergleiche auch Kostenartenrechnung).
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4.5 Gewinn- und Verlustrechnung und Cash-Flow

TATA Interactive Systems GmbH - D-72070 Tibingen Copyright (c) 2005 by TATA
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - IMMO Makler-Takeoff Name: U1l
Datum: 23.12.2004 Handbuch. sp
Teilnehmerbericht 5: GEWINN- UND VERLUSTRECHNUNG UND CASH-FLOW
GEWINN- UND VERLUSTRECHNUNG (in TEURO) TEURO
Bruttoumsatz 60,00
- Personalaufwand
- Lohne und Gehdlter 10,99
- Einstellungs- / Entlassungskosten 1,80
+ Pensionsriickstellungen 0,00
- Sonstige Personalkosten 4,07
- Abschreibungen AIEG 0,41
- Abschreibungen Vermégensgegenstande 1,53
- Sonstiger Aufwand 17,34
- Porto-,/ Kommunikations-, und Fuhrparkkosten 13,87
= BETRIEBSERGEBNIS (I) 10,00
Ertrdge aus Wertpapieren 0,00
- Zinsen und dhnliche Aufwendungen 0,00
= ERGEBNIS DER GEWOHNLICHEN GESCHAFTSTATIGKEIT (II) 10,00
AuRerordentliche Ertrage 0,00
- Auberordentliche Aufwendungen 0,00
= AUSSERORDENTLICHES ERGEBNIS (IITI) 0,00
GESAMTERGEBNIS (II+IIT) 10,00
- Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 4,00
= PERIODENUBERSCHUSS/PERIODENFEHLBETRAG 6,00
ERGEBNISVERWENDUNG TEURO
Periodentiberschuss / Periodenfehlbetrag 6,00
+ Gewinn- / Verlustvortrag aus der Vorperiode 0,00
- Einstellungen in Gewinnriicklagen 3,00
= BILANZGEWINN / BILANZVERLUST 3,00
- auszuschittender Betrag 3,00
= GEWINNVORTRAG / VERLUSTVORTRAG 0,00
CASH-FLOW TEURO
Periodeniiberschuss 6,00
+ Abschreibungen 1,53
+ Pensionsriickstellungen 0,00
- Gewinnausschiittung Vorperiode 0,00
= CASH-FLOW NACH STEUERN 7,53

Gewinn- und Verlustrechnung

Nettoumsatz S. Deckungsbeitragsrechnung.

Personalaufwand Lohne und Gehalter, Einstellungs-
/Entlassungskosten, Pensionsriickstellungen sowie
sonst. Pers.kosten (= Pers.-NK) aus Teiln.ber. Nr. 2:

Personalbericht, Leistungsnachweis.

Abschreibungen AIEG Aus Teiln.ber. Nr. 3: Kostenartenrechnung.
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Abschr. Vermoégensgegenst.

Sonst. Aufwand

Porto-, Kommunikations-
und Fuhrparkkosten

Betriebsergebnis

Ertrage aus Wertpapieren
Zinsen und ahnl. Aufw.

AuBerordentl. Ertrage

AuBerordentl. Aufwendun-
gen

Steuern

Ergebnisverwendung

Gewinn-/Verlustvortrag
(Vor.per.)

Auszuschiittender Betrag

Cash-Flow
Abschreibungen

Pensionsriickstellungen

Gewinnausschiittung Vorpe-

riode

= Abschr. Fuhrpark + Abschr. BGA (s. Kostenarten-
rechnung)

lineare Abschreibung von BGA (7,5 % / Quartal:
[Mischsatz aus 5%, 10% und kompletter Abschrei-
bung gwG]) und Fuhrpark (8,3% / Quartal).

Summe der Kosten fur
o Werbung (Entscheidung)
Miete (Entscheidung)
Betriebskosten Geschéaftsrdume (s. Kosten-

artenrechnung)

o sonstige Fixe Kosten
(s. Kostenartenrechnung)

o sonstige Verwaltungskosten

(s. Kostenartenrechnung).

S. Kostenartenrechnung.

Entspricht der Summe des Deckungsbeitrags IV in
der Deckungsbeitragrechnung (Bericht V).

S. Finanzbericht.
S. Finanzbericht.

Werden ggf. fir besondere Ereignisse vom Semi-
narleiter eingegeben.

Z.B. Kosten fir Sozialplan.

Ergeben sich nur, wenn Periodenuberschuss + Ver-
lustvortrag > 0.

Selbsterklarend

Selbsterklarend

Aus GuV Ubernommen.
Aus GuV Ubernommen.

S. Ergebnisverwendung der Vorperiode.
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4.6 Finanzbericht und Bilanz

TATA Interactive Systems GmbH - D-72070 Tibingen

Copyright (c) 2005 by TATA

UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - IMMO Makler-Takeoff Name: Ul
Datum: 23.12.2004 Handbuch. sp
Teilnehmerbericht 6: FINANZBERICHT UND BILANZ
FINANZBERICHT Aktuelle Planung nachs-
(in TEURO) Periode te Periode
KASSENANFANGSBESTAND 253,50
EINZAHLUNGEN
Einzahlungen aus Umsatz der aktuellen Periode 48,00
+ Einzahlungen aus Umsatz der Vorperiode 0,00
+ Einzahlungen Kapitalerhdhungen 0,00
+ Verkauf von Wertpapieren 0,00
+ Zinsertrdge 0,00
+ AuBerordentliche Ertrdge 0,00
+ Kurzfristige und langfristige Kredite 0,00
+ Uberziehungskredit 0,00
= SUMME EINZAHLUNGEN 48,00
AUSZAHLUNGEN
Personalaufwand (ohne Pensionsriickstellungen) 16,85
+ Provisionszahlungen an Handelsvertreter 0,00
+ Sonstige Aufwendungen 17,34
+ Mietaufwendungen 1,80
+ Werbeaufwendungen/ MaFo/ Beziehungsmanagement 14,94
+ Sonstige Verwaltungskosten 0,00
+ Sonstige Verwaltungskosten MietrSume 0,55
- Druckkosten 0,05
+ Porto- und Kommunikationskosten 13,09
+ Fuhrparkkosten 0,78
+ Rickzahlung kurzfristige Kredite + Uberziehungskredit 200,00
+ Zinsaufwand 0,00
+ Kauf von BGA/EDV/Fuhrpark 0,00
+ Kauf von Wertpapieren 0,00
+ Steuern 4,00
+ Gewinnauszahlung (aus Vorperiode) 0,00
+ AuBerordentliche Aufwendungen 0,00
= SUMME AUSZAHLUNGEN 252,06
KASSENENDBESTAND 49,44
BILANZ (Paragraph 266 HGB) in TEURO
AKTIVA Periode || Vorper.| PASSIVA Periode | Vorper.
AUFW. INGANGS . /ERW.GESCH?FTSB. 6 6 EIGENKAPITAL 105 100
Gezeichnetes Kapital 100 100
ANTAGEVERMOGEN 38 40 || Kapitalriicklage 0 0
Sachanlagen Gewinnriicklage 0 0
Grundstiicke und Bauten - - Gewinn-/Verlustvortrag 0 0
BGA/EDV 14 15 || Periodeniibersch./-fehlbetrag 5 0
Fuhrpark 24 25
UMLAUFVERMOGEN 6l 253 PENSIONSRUCKSTELLUNGEN 0 0
Ford. aus Lief. & Leistung 11 0
Wertpapiere 0 0 VERBINDLICHKEITEN
Kassenbestand 49 253 Verbindl. ggli. Kreditinst. 0 200
Restlaufzeit iber 5 Jahre 0 0
Restlaufzeit unter 1 Jahr 0 200
Uberziehungskredit 0 0
BILANZSUMME 105 300 BILANZSUMME 105 300

Der Finanzbericht stellt die Einzahlungen und Auszahlungen einer Periode gegeniber und bie-
tet Ihnen somit eine Orientierungsmaoglichkeit fur die Liquiditatsplanung.
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Einzahlungen

Umsatze der aktuellen Pe-
riode

Umsatze der Vorperiode

Einzahlungen Kapitalerho-
hungen

Wertpapiere

Zinsertrage

AuBerordentliche Ertrage

Lang- und kurzfristige Kre-
dite

Uberziehungskredit

Auszahlungen:

Personalaufw.
(ohne Pens.riickst.)

Provisionszahlungen an
Handelsvertreter

Sonstige Aufwendungen

Porto- und Kommunikati-
onskosten

Fuhrparkkosten

Riuckzhlg. mittelfr.
+ Uberz.kredit

Zinsaufwand

Kauf von Biiro und Ge-
schaftsausstattung (BGA)

Kauf von Wertpapieren
Steuern
Gewinnauszhlg. (Vorper.)

AuBerordentliche Aufw.

Gemal den Zahlungsgewohnheiten der Kunden geht
je nach eingerdumten Zahlungsbedingungen ein ge-
wisser Prozentsatz der Einzahlungen erst in der
nachsten Periode ein.

Wert entspricht den aus der letzen Bilanz ersichtli-
chen Forderungen aus Lieferungen und Leistungen.

Die Kapitalerhdhungen werden nach Erstellung des
Business-Plans vom Seminarleiter angewiesen; im
Verlauf der Simulation sind weitere Beteiligungskapi-
talzahlungen moglich.

Fallig gewordene Finanzinvestitionen der Vorperiode
(s. Bilanz).

Aus der Wertpapieranlage der Vorperiode. Die Ver-
zinsung erfolgt anhand des Zinssatzes der Vorperio-
de.

Ggf. vom Seminarleiter eingegebene Ertrage bei
besonderen Ereignissen (vgl. GuV).

S. Entscheidungen der entsprechenden Periode.

Wird ggf. vom System automatisch gewahrt, wenn
Kassenmindestbestand (= 50.000 Euro) nicht durch
die Summe von Einzahlungen und Auszahlungen
zzgl. Kassenanfangsbestand erreicht wird.

Der Personalaufwand ist um die Pensionsrickstel-
lungen vermindert.

Vgl. Deckungsbeitragsrechnung.

Vgl. GuV

Vgl. Kostenartenrechnung.

Vgl. Kostenartenrechnung.

Kredite aus der Vorperiode werden automatisch zu-
rickgezahlt. Berlcksichtigen Sie diesen Tatbestand
bei der Liquiditatsplanung.

Selbsterklarend
Fix

EntscheidungsgrofRe
Selbsterklarend
Selbsterklarend

Wird vom Seminarleiter bei entsprechenden Vorfallen
(Strafkosten) eingegeben.
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In der Bilanz gem. § 266 HGB werden die Vermdgenswerte lhres Unternehmens dem zur Verfiu-
gung stehenden Kapital gegenubergestellt. Auf der Aktivseite finden Sie das Anlage- und das
Umlaufvermégen. Demgegeniber stehen auf der Passivseite das Eigenkapital und die Verbind-
lichkeiten. Die Bilanzsumme auf Aktiv- und Passivseite muss gleich grof sein. Aktiv- und Pas-
sivseite gleichen sich aus, indem auf der Passivseite entweder der Jahresiiberschuss addiert
bzw. der Jahresfehlbetrag abgezogen wird.

Aktiva

Anlagevermégen = Anfangsbestand Grundstliicke, Gebaude, BGA
(Periode X)
+ Investitionen (Periode X+1)

- Abschreibungen (Periode X+1).

Forderungen aus Lieferun- In der Periode realisierte Umséatze, die noch nicht zu
gen und Leistungen (LuL) Einzahlungen gefiihrt haben.

Passiva

Gezeichnetes Kapital = Grundkapital des Unternehmens

Kapitalriicklage Vom Spielleiter evtl. bereit gestelltes zusatzliches
Kapital.

Gewinnriicklage Kumulierte, nicht ausgeschiittete, bereits versteuerte
Jahresiberschiisse der Vorperioden.

Verlustvortrag Kumulierte Verluste aus Vorperioden; diese werden

mit spateren Jahresiberschiissen verrechnet (Aus-
wirkungen auf Steuerzahlung in spateren Perioden).
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4.7 Marktforschungsbericht

Teilnehmerbericht 7: MARKTFORSCHUNGSBERICHT
VERMITTELTE OBJEKTE OBJEKTKAT. OBJEKTKAT . OBJEKTKAT. GESAMT
(in Stlick) EFH ETW Mietwhg
Unternehmen 1 4 3 2 9
Unternehmen 2 4 3 2 9
Unternehmen 3 4 3 2 9
Unternehmen 4 4 3 2 9
Unternehmen 5 4 3 2 9
Restliche Branche 395 391 1879 2665
Durchschnitt 69,17 67,67 314,83 451,67
PREISSETZUNGEN OBJEKTKAT . OBJEKTKAT. OBJEKTKAT . GESAMT
(in TEURO) EFH ETW Mietwhg
Unternehmen 1 250,00 150,00 0,50 =
Unternehmen 2 250,00 150,00 0,50 -
Unternehmen 3 250,00 150,00 0,50 -
Unternehmen 4 250,00 150,00 0,50 =
Unternehmen 5 250,00 150,00 0,50 -
Restliche Branche 250,00 150,00 0,50 -
Durchschnitt 250,00 150,00 0,50 -
PROVISIONSSATZE KAUFER OBJEKTKAT. OBJEKTKAT. OBJEKTKAT. GESAMT
(in %) EFH ETW Mietwhg
Unternehmen 1 2,00 2,00 200,00 -
Unternehmen 2 2,00 2,00 200,00 -
Unternehmen 3 2,00 2,00 200,00 -
Unternehmen 4 2,00 2,00 200,00 -
Unternehmen 5 2,00 2,00 200,00 -
Restliche Branche 2,00 2,00 200,00 -
Durchschnitt 2,00 2,00 200,00 -
PROVISIONSSATZE VERKAUFER OBJEKTKAT. OBJEKTKAT. OBJEKTKAT. GESAMT
(in %) EFH ETW Mietwhg
Unternehmen 1 2,00 2,00 0,00 -
Unternehmen 2 2,00 2,00 0,00 -
Unternehmen 3 2,00 2,00 0,00 -
Unternehmen 4 2,00 2,00 0,00 -
Unternehmen 5 2,00 2,00 0,00 -
Restliche Branche 2,00 2,00 0,00 -
Durchschnitt 2,00 2,00 0,00 -
WERBUNG OBJEKTKAT. OBJEKTKAT. OBJEKTKAT. GESAMT
(in TEURO) EFH ETW Mietwhg
Unternehmen 1 4,50 4,50 4,50 13,50
Unternehmen 2 4,50 4,50 4,50 13,50
Unternehmen 3 4,50 4,50 4,50 13,50
Unternehmen 4 4,50 4,50 4,50 13,50
Unternehmen 5 4,50 4,50 4,50 13,50
Restliche Branche 4,50 4,50 4,50 13,50
Durchschnitt 4,50 4,50 4,50 13,50
SONSTIGE DATEN PERSONAL- BEKANNTHEIT |MAKLERIMAGE |QUALITAT QUALITAT
(Indizes) |QUAL.-INDEX EXPOSEES INTERNET
Unternehmen 1 1,00 0,14 0,37 1,00 1,00
Unternehmen 2 1,00 0,14 0,37 1,00 1,00
Unternehmen 3 1,00 0,14 0,37 1,00 1,00
Unternehmen 4 1,00 0,14 0,37 1,00 1,00
Unternehmen 5 1,00 0,14 0,37 1,00 1,00
Restliche Branche 1,00 0,00 0,00 1,00 1,00
Summe/ Durchschnitt 1,00 0,12 0,31 1,00 1,00
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Der Marktforschungsbericht enthalt wesentliche Entscheidungsdaten der Konkurrenzunterneh-
men. Die aufgefihrten GroRen entsprechen inhaltlich denen, die Sie auch der Auswertung zum
Betriebsergebnis und Personal |hres Unternehmens entnehmen kdnnen. Der Marktforschungs-
bericht kann eine wichtige Hilfe fur lhre Entscheidungen und bei der Beurteilung Ihrer Strategie

sein.
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4.8 Geschaftsberichte der Branche

Die Geschéaftsberichte der Branche enthalten die Gewinn- und Verlustrechnungen sowie die Bi-
lanzen aller konkurrierenden Unternehmen. Der Bericht ist anndhernd identisch mit den Teil-
nehmerberichten Nr. 5 und 6. Es ist somit mdglich, einen Uberblick Gber den Erfolg der einzel-
nen Unternehmen zu bekommen.

TATA Interactive Systems GmbH - D-72070 Tibingen Copyright (c) 2005 by TATA
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Unternehmen: 1 Periode: 1
TOPSIM - IMMO Makler-Takeoff Name : U1l
Datum: 23.12.2004 Handbuch. sp
Teilnehmerbericht 8: GESCHAFTSBERICHTE DER BRANCHE
UNTERNEHMEN
GEWINN- UND VERLUSTRECHNUNG (TEURO)
1 2 3 4 5
Bruttoumsatz 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
- Personalaufwand 16,85 16,85 16,85 16,85 16,85
- Abschreibungen AIEG 0,41 0,41 0,41 0,41 0,41
- Abschreibungen Vermdgensgegenstande 1,53 1,53 1,53 1,53 1,53
- Sonstiger Aufwand 17,34 17,34 17,34 17,34 17,34
- Porto-, Kommunik.-, Fuhrparkkosten 13,87 13,87 13,87 13,87 13,87
= BETRIEBSERGEBNIS 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00
+ Ertrédge aus Wertpapiergeschaften 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
— Zinsen und &hnliche Aufwendungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
= ERGEBNIS D. GEW. GESCHAFTSTATIGKEIT 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00
+ AuBerordentliches Ergebnis 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
= GESAMTERGEBNIS 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00
- Steuern vom Einkommen und vom Ertrag 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
= PERIODENUBERSCUHUSS / -FEHLBETRAG 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00
UNTERNEHMEN
BILANZ (TEURO)
1 2 3 4 5
AKTIVA
AUFW. INGANGS . /ERW. GESCHAFTSBETRIERS 6,09 6,09 6,09 6,09 6,09
ANLAGEVERMOGEN 38,47 38,47 38,47 38,47 38,47
Sachanlagen
Grundstiicke/Bauten - - - - -
BGA/EDV 14,25 14,25 14,25 14,25 14,25
Fuhrpark 24,22 24,22 24,22 24,22 24,22
UMLAUFVERMOGEN 61,44 61,44 61,44 61,44 61,44
Forderungen aus Lief. und Leistungen 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
Wertpapiere 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Kassenbestand 49,44 49,44 49,44 49,44 49,44
BILANZSUMME 106,00 106,00 106,00 106,00 106,00
PASSIVA
EIGENKAPITAL 106,00 106,00 106,00 106,00 106,00
Gezeichnetes Kapital 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Kapitalriicklage 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gewinnricklage 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gewinn- / Verlustvortrag 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Periodentiberschuss / -fehlbetrag 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00
PENSIONSRUCKSTELLUNGEN 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
VERBINDLICHKEITEN
Verbindlichkeiten ggiib. Kreditinst. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Restlaufzeit iber 5 Jahre 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Restlaufzeit unter 1 Jahr 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Uberziehungskredit 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
BILANZSUMME 106,00 106,00 106,00 106,00 106,00
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