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Vorwort

Sehr geehrte Leserin, sehr geehrter Leser,

Mit SELL THE ROBOT erleben Sie ein Planspiel, dass sich von den meisten anderen
Planspielen abhebt, da es speziell fiir das sogenannte Business-to-Business Marketing
konzipiert wurde. Computergestiitzte Simulationen - nichts anderes sind ja Planspiele -
haben sich in den verschiedensten Bereichen als Lehr- und Lernmethode etabliert.

SELL THE ROBOT setzt dabei aktuelle Internet-/Intranet-Technologie und Erkennt-
nisse aus den Bereichen Informatik und B2B-Marketing ein.

Ihre Aufgabe als Planspielteilnehmerln in diesem Spiel ist es, die Business-Marketing-
Funktion eines renommierten Herstellers von Industrierobotern wahrzunehmen.

Ihre Mission ist eindeutig: Sie miissen versuchen, méglichst viel Roboter zu verkaufen.
Dabei konnen sie nicht aus dem vollen Schopfen, sondern miissen mit einem festen
Budget auskommen. Die Abteilungen der Teams sind als Profitcenter aufgebaut. Bei
einem Verkaufserfolg wird das Budget des Teams um den Betrag des Nettogewinns der
Transaktion aufgefrischt oder vermindert.

In diesem Teil des Teilnehmerhandbuches erhalten Sie weitere Informationen zur Bedie-
nung des Planspieles. Lernen Sie SELL THE ROBOT ganz hautnah kennen!

Dabei wiinschen wir lhnen viel Spass!
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VORWORT



Kapitel 1

Ziele und generelles
Vorgehen

1.1 Allgemeines

SELL THE ROBOT unterscheidet sich von den meisten anderen Planspielen, da es
speziell fiir das sogenannte Business-to-Business Marketing konzipiert wurde.

Ihre Aufgabe in diesem Spiel ist es, die Business-Marketing-Funktion eines renommierten
Herstellers von Industrierobotern wahrzunehmen. lhre Mission ist eindeutig: Sie miissen
versuchen, méglichst viel Roboter zu verkaufen. Dabei kdnnen Sie nicht aus dem vollen
Schépfen, sondern miissen mit einem festen Budget auskommen. Da lhre Abteilung als
Profitcenter aufgebaut ist, wird bei einem Verkaufserfolg Ihr Budget um den Betrag des
Nettogewinns der Transaktion aufgefrischt.

1.2 Einloggen - Anmelden als Team

Am Anfang des Planspieles prasentiert sich lhnen die Startseite mit einer Schaltflache
zum Erreichen der Anmeldemaske (Abb. ?? auf Seite 2.

Jedes am Planspiel teilnehmende Team erhilt von der/dem Seminarleiterln einen Be-
nutzernamen (Teamkiirzel) und ein Kennwort. Mit diesen Daten kdnnen Sie sich bei
SELL THE ROBOT anmelden. Man bezeichnet dies auch als Einloggen oder auch als
Login. Der Anmeldebildschirm entspricht in etwa der Abb. 1.2 auf Seite 3.

Loggen Sie sich mit dem Passwort, das ihnen der Spielleiter gibt, ein.

Zunichst werden Sie einen sehr aufgeraumten Desktop vorfinden. Oben befindet sich
eine Navigationsleiste, die Sie in Abb. 1.3 abgebildet sehen.

Unter dem Navigationspunkt Team haben Sie die Mdglichkeit, Ihren Teamnamen und
den Slogan des Teams zu verdndern, Teile Ihres Budgets an andere Anbieter zu trans-
ferieren und sich die Entwicklung Ihres Budgets in Chartgrafiken anzuschauen.

Die Firmen, die entweder schon lhre Kunden sind, oder es vielleicht bald werden, finden
Sie unter Kunden. Dort befindet sich auch ein alphabetisch geordnetes Adressverzeichnis
aller Ansprechpartner bei den Unternehmen.

Zu Beginn des Spieles stehen noch nicht sehr viele potentielle Ansprechpartner darin.

1



KAPITEL 1. ZIELE / VORGEHEN

the robot

Das interaktive Business-Marketing-Training.

Log(ly

Abbildung 1.1: Startansicht



1.2. EINLOGGEN - ANMELDEN ALS TEAM

Bitte geben Sie den Hamen lhres Team
und lhr Passwort’'Kennwort ein!

Tearn: |Team A,

Kennwort |‘°‘°‘°‘“‘°"1

Einloggen Zuriicksetzen

Abbildung 1.2: Loginansicht zum Anmelden als Team

"reor ) unden ) roboter ) Logout

Abbildung 1.3: Haupt-Navigation
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I
@] Aktuelles Budget fiir : 3892200 EUR

Abbildung 1.4: Aktueller Budgetstand in der Statuszeile des Internet-Browsers

Aber keine Angst: Dieses Verzeichnis wird im Verlaufe des Spiels noch wachsen.

Die individuellen Problemldsungen, also die von lhnen angebotenen Roboter kdnnen
Sie unter Roboter konfigurieren. Ein Roboter, oder wenn Sie Gliick haben sogar meh-
rere Roboter, sind bereits vorkonfiguriert. Auf Basis dieser vorkonfigurierten Lésungen
kénnen Sie dann lhre eigenen Robotermodelle erstellen.

Sollten Sie lhren Arbeitsplatz, d.h. den Computer verlassen, so melden Sie sich doch
bitte vorher mit Logout beim System ab. Bitte beachten Sie, dass unter Umstdnden
nach einer gewissen Zeit (die lhr/e SeminarleiterIn einstellen kann) ein automatisches
Ausloggen (Abmelden beim System) erfolgen kann.

Sie sollten sich zunichst etwas in den Bereichen Kunden und Roboter umsehen. Sie
werden erstaunt feststellen, dass auBer den Visitenkarten von einigen Kontaktpersonen
verschiedener Unternehmen und einer Mappe, in der die Konfiguration eines (oder meh-
rerer) Standardroboter beschrieben ist, ihr Arbeitsbereich von ihrem Vorganger wirklich
sehr aufgerdumt verlassen wurde.

Danach konnen Sie einfach mal einige der Personen kontaktieren, deren Visitenkarten
lhnen in der Mappe Kunden ihres Arbeitsbereiches vorliegen und die offensichtlich lhre
Ansprechpartner bei lhren Kunden sind. Sie werden feststellen, wie teuer solche Kontakte
sein konnen. Zunichst ist es ratsam, nur ein paar Telefonate zu fiihren oder eine flotte
Email zu versenden. Sie werden dadurch erkennen, wer lhre Ansprechpartner sind und
welche Reaktionen Sie erwarten kdnnen. Manche geben ziemlich dummes Zeug von
sich, andere verweisen Sie freundlich an eine Kollegin oder einen Kollegen. Auch wird
es lhnen passieren, dass man Sie mit Details iiber irgendwelche Roboter konfrontiert.
Sie miissen sich deswegen auch mit der Problemlésung, also den Robotertypen, die ihr
Unternehmen anbietet, vertraut machen.

In einem weiteren Schritt kdnnen Sie einen ersten Kontaktplan erstellen. Er wird Ihnen
dazu dienen, ihren Zielmarkt systematisch zu durchdringen. Hierbei werden Sie natiirlich
die Effektivitat und Effizienz der einzelnen Kontaktmoglichkeiten beriicksichtigen.

Fiihren Sie diesen Plan auch konsequent aus!

Nach ihren ersten Kontakten werden Sie einen Blick auf die Entwicklung Ihres Budgets
werfen. Die aktuellen Ubersichtsgrafiken, wir nennen sie einfach Charts, die Sie hierbei
in der Mappe Team ihres Arbeitsbereiches finden, sind im Moment iibrigens alles, womit
Sie Ihr Unternehmen unterstiitzt.

Einen Uberblick iiber den aktuellen Stand Ihres Budgets erhalten Sie in der Statuszeile
Ihres Internetbrowsers (vgl. Abbildung 1.4 auf Seite 4.

Als Reaktion auf lhre Kontaktakte erhielten Sie von lhren Ansprechpartnern Antworten,
die Sie nun systematisch auswerten kdnnen. Sie werden dabei feststellen, dass hierin ei-
ne Menge von Informationen enthalten sind, die Sie in lhre Marketingarbeit integrieren
konnen. Es wird lhnen klar, dass einige dieser Informationen lhr Wissen um lhre Kun-
den vervollstindigen. Andere werden Sie dazu veranlassen, liber neue Problemldsungen
nachzudenken.

Sie finden in der Mappe Roboter lhres Arbeitsbereiches ein Werkzeug finden, mit dem
Sie neue Roboter konfigurieren kdnnen. Trauen Sie sich! SchlieBlich sind Sie jetzt der



1.2. EINLOGGEN - ANMELDEN ALS TEAM )

Marketingchef!

Nun ist es an der Zeit ein erstes Angebot zu erstellen. SchlieBlich herrscht in |hrer Bran-
che ein harter Wettbewerb, Sie werden dafiir bezahlt, die Roboter ihres Unternehmens
zu verkaufen! Sie werden daraufhin lhre ersten Angebote erarbeiten und Sie einigen
Ihrer Kunden unterbreiten. Gehen sie hierbei jedoch iiberlegt vor: Die Erstellung von
Angeboten ist teuer, und sie landen bei den Kunden, die im Moment keine Angebote
einholen, im Papierkorb.

Als Einstieg mag dies zunadchst geniigen. Weitere Details folgen auf den n&chsten Seiten.
Generell sei angemerkt, dass es gar nicht schlecht ware, wenn Sie bei lhren Verkaufs-
bemiihungen Fehler machen. SchlieBlich ist das nur ein Planspiel!

Hier kénnen Sie Entscheidungen treffen, herumexperimentieren und lhre ldeen umsetzen,
ohne die Konsequenzen der Praxis befiirchten zu miissen! lhr Spielleiter wertet lhre
Entscheidungen mit lhnen aus. Er ist in der Lage lhnen aufzuzeigen, was, an welcher
Stelle und weshalb schief ging. Nutzen Sie diese Informationen und lernen Sie daraus!

Ach {ibrigens: Sie sind nicht alleine. Wissen Sie schon? Genau, Sie haben Wettbewerber.
Manchmal sind das ganz fiese Typen: Sie schnappen einem die Auftré-ge vor der Nase
weg und fiihlen sich dabei richtig gut. Trotzdem sollten Sie sich mal mit denen unter-
halten - Kooperation schlieBt Wettbewerb nicht aus, sondern macht ihn interessanter!



KAPITEL 1. ZIELE / VORGEHEN



Kapitel 2

Der Bereich Kunden - Ihre
Kunden und
Ansprechpartner

2.1 Allgemeines

Aus der Einfiihrung in das Marketing haben Sie schon das Buying Center kennengelernt.
Jedes Unternehmen, das einen Ihrer (potentiellen) Kunden darstellt, verfiigt iiber ein
solches Buying Center.

Gelingt es, die Mitglieder eines Buying Center zu identifizieren, gilt das Interesse dem
Verhalten der einzelnen Mitglieder. Von besonderer Bedeutung ist hierbe die Bestim-
mung ihres Informations- und Entscheidungsverhaltens, das MaB der Einflussnahme auf
Entscheidungen, und der Art und Weise, wie Auswahlentscheidungen bei Praferenzkon-
flikten getroffen werden. Die hierdurch gewonnene Transparenz ird dazu eingesetzt, die
Kaufentscheidung im Sinne des Anbieters zu beeinflussen. Natiirlich tragen die Akteure
kein Schild mit der Bezeichnung lhrer Rolle. Sie miissen vielmehr versuchen, aus der
Funktion und betrieblichen Stellung der Person sowie deren Reaktion auf Ihre Kontakte,
sich ein Bild iiber die Rolle im Buying Center zu machen

Die Kaufentscheidung der beschaffenden Organisationen im Planspiel SELL THE RO-
BOT werden nicht ad hoc getroffen, sondern im Rahmen eines ProblemlGsungsprozes-
ses entwickelt. Das Problem besteht fiir das beschaffende Unternehmen darin, dass es
Ziele anstrebt, fiir die noch nicht feststeht, wie und mit welchen Mitteln sie erreicht
werden konnen. Diesen Prozess kennzeichnet eine sukzessive Problemstrukturierung in
Verbindung mit der Suche nach Ldsungsmoglichkeiten. Die einzelnen Aktivitdten zur
Losung dieser Probleme kdnnen zu Phasen zusammengefasst werden, die den Verlauf
des Prozesses charakterisieren. Auch die Phasen des Beschaffungskreislaufes haben Sie
bereits theoretisch kennengelernt. Diese aus den Antworten auf lhre Kontakte mit den
Unternehmen herauszufinden ist eine weitere im Planspiel zu |6senden Aufgabe.

Wenn Sie iiber die Hauptnavigation den Bereich Kunden betreten, finde Sie zwei Un-
ternavigationspunkte vor:

Firmen Hier konnen Sie die Profile der einzelnen Unternehmen aufrufen, die lhre
Kunden sind oder werden kdnnten. Neben einem kleinen Logo und bestimmten
Kontaktdaten finden Sie hier vor allem die einzelnen Ansprechpartner bei der

7



8 KAPITEL 2. BEREICH KUNDEN

) 7eam [ xunden Y roboter ) Logout

Adressbuch - Ansprechpartner
‘ Firmen
alle |ABICIDIEIEISIHIN AL MM O R @RS [T LMW K] YL
Ansprech=-
[Iil'tpl:Er E Hackhaus, “roduktianslidir Sunbpalamme Soladichok Al
Haolger
E Hauer, Andon Leder Einkaul Erpivimaang
Wisdizeugmeschinenbsy A5
E Ent, Patricia GeschaftsHharm Er Mascshinenbay AlF
£} Flister, Jens  Leiter Qualitatzkontrolle Wims & Soen 5
E Liibizl, Hans  Leider Beschaffung Siffig A
£ Maler, Gunter Satwickluagsinganiedr Secrat GmbH
E [LIHY HI Hlanagenm Hiodeag Al
£ Muller. Gerd  Leitar Contralling Wiamn & Soen K5
E Stzlinuer, Susness Relalons ECAR Al
Ingridl wlanager
EI Taylor, Henry - Srodukfionsk oardinaton izt oran A5

Inagesamt 10 Eintrage gefunden.

Abbildung 2.1: Adressbuch unter Ansprechpartner

betreffenden Firma, sowie Moglichkeiten zur Angebotsabgabe und zum Einsehen
des Verlaufes lhrer Geschiftbeziehung. Unter Umstinden! wird lhnen mit einem
kleinen Smiley angezeigt, wie es denn um |hre Geschiftsbeziehung mit dem Un-
ternehmen bestellt ist.

Ansprechpartner Diese Rubrik umfaBt ein kleines AdreBbuch, das alle lhre Anprech-
partner alphabetisch auflistet. Falls Ihr/e Seminarleiterln es gut mit Ihnen meint,
konnen Sie iiber alle auch samtliche Anprechpartner auflisten.

2.2 Ansprechpartner - Das Adressbuch

Im vorangegangenen Abschnitt wurde eigentlich schon das Wesentlich zu diesem Un-
ternavigationspunkt gesagt. Eine Abbildung (2.1) sehen Sie auf Seite 8.

2.3 Firmen - Thre Kunden und solche die es wer-
den wollen

Auch hierzu wurde schon einfiihrend einiges gesagt. Die Abbildung 2.2 auf Seite 9
verdeutlich Thnen dies noch einmal visuell.

Beim Aufruf dieser Unternavigation wird lhnen zuféllig ein beliebiges Profil eines Un-
ternehmens angezeigt. Uber Gehe zu Firma kénnen Sie zu einem Profil |hrer Wahl
gelangen. Selektieren Sie hierzu einfach einen Eintrag aus der Liste.

1Dieses Feature kann vom Seminarleiter durchaus nicht fiir Thr Spiel aktiviert sein und fehlt
deshalb
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D reor ) urden ) roboter ) togout

Gehe 7u Firma | Sifig A5 =l
Q Firmen

Suffig Al
Orauarsi

partner
G Gawemagebiet
- B 29625 Llglzen
(1) %
% . Talefon: {0581 29034 -0

Talafay: (U581} 29034 - 144
Angebot
@ abgeben

Emall: infoi@suefig-brauareien.da

Geschafts- Ihre Ansprechpartner bei der
@ beziehung Firma Sufiig AG sind:
Herr Hang Liabel
Oualital der L
Geschaftsheziehunyg: Leiter feschaliung

Abbildung 2.2: Ansicht unter Firmen

D rerm R runsen ) ravoter B oot 3

Gehe zu Firma | SunSystems Solanechnik AG =
e Firmen

ECAR AG
Ansprech- C cob - Fliatiiragusomokiis
partner ¥ f Ff H ,’--? f 5
-k L Lange Sfralia 178-180
3035 Ead Haimberg

Telefon: [(57E) 1957 -0
Telelzq: (O57E] 1957 - 11

Ernail: kontakti@ec sr-elektromobile. de

Angebot
abgeben
Ihre Ansprechparmer hei der
Geschafts- Firma FCAR AG sind:
ziehun
beziehung 1 Herr Ralf Bergmann
CED
Qualitat der
Geschifishe ziehung: 1 Frau Ingrid Steltner
Business Azizhons Managsr
®

Abbildung 2.3: Ansicht unter Firmen (weitere Ansicht)
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Adresshuch-Finirag: Meyer, llse
lise Meyer
Managenn

Holzg AG
A grofien Teich 49
4517 Ulster

Telefon: (0557) 3509421 - 10
Telefax: ((B57) 3809421 - 1

Emall: ilze.meyenitholzig.de

Kontaktieren Fid ,& ﬁE@

Abbildung 2.4: Ansicht Ansprechpartner (1)

Aufgefiihrt bei jedem Unternehmen sind die lhnen dort bekannten Ansprechpartner, die
jeweils eine Rolle des Buying Centers wahrnehmen. Zu Anfang werden Sie pro Unter-
nehmen nur iiber einen Kontakt verfiigen. Erhalten Sie spater weitere Informationen zu
neuen Ansprechpartner, so erscheinen diese automatisch in der Auflistung unter dem
Punkt lhre Ansprechpartner bei der Firma XYZ sind:, wie in Abb. 2.3 auf Seite 9 gezeigt.

2.3.1 Kontaktierung - Einsatz von Marketinginstrumenten

Durch einen Klick auf das kleine Kopfsymbol &ffnet sich ein neues Fenster. In diesem
finden Sie Informationen zum/zur jeweiligen Ansprechpartnerin.

Das Planspiel SELL THE ROBOT ist so konzipiert, dass Beziehungsmarketing méglich
ist. Es kommen ausschlieBlich Instrumente zum Einsatz, mit denen die tatsichlichen
oder potentiellen Kunden direkt angesprochen werde kdnnen.

Wie Sie aus Abb. 2.4 ersehen, finden sich unter Kontaktieren verschiedene Pictogramme.
Durch Klick auf das jeweilige Pictogramm erhalten Sie eine zweite Ansicht (Abb. 2.5).
Hier konnen Sie aus einer Liste verschiedene Instrumente auswihlen, um mit lhren
Zielpersonen in Kontakt zu kommen.

Haben Sie sich fiir einen Auswahlpunkt entschieden und Kontaktieren gedriickt bekom-
men Sie von Ihrem Ansprechpartner eine Antwort auf diese Kontaktaufnahmen ((Abb.
2.6). Beim Kontakten per Email, Infopost oder Brief kann es vorkommen, dass keine
Reaktion erfolgt.

Eine Reihe von Instrumenten bezieht sich auf das Direct Mail. So kdénnen Sie in einem
Brief die bisherige Zusammenarbeit wiirdigen oder einen Katalog mit lhren Produkten
verschicken. Durch dieses preiswerte Mittel konnen Sie eine groBe Zahl von Personen
kontaktieren, ohne |hr Budget zu stark zu belasten. Der Nachteil ist u.a. die fehlende
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a Scll the Aobot - Das interaktive Business-Marketing- Training - Microsoft Internet Expl.. [[=] E3 |

[=]

Brief schicken an lise Meyer

Frau

lise Meyer
Kfanagenn

Halzig AG
Adr grofien Teich 49
54517 Ulster

Telefon: (0557) 3809421 - 10
Telefax: ((057) 3809421 - 1

Email: ilze.meven@holzig. de

| Briefliche Riickirage nach Angehotsshgabe _:I
che Fiickirage nach Angebolsabgahbe
Wilrdigung der bishengen Zusammenarbeit
schnttliche Einladung zum Messebesuch

Schnttiche Befragung zur Kundenzuinedenhert

e |

Abbildung 2.5: Ansicht Ansprechpartner (2)

2} Scll the Aobot - Das interaktive Businesz-Marketing-Traming - Microzoft Internct Expl... [Bl[=] E3 |

Persénlicher Besuch bei llse Meyer
sénlicher Besuch mit Prisentation technischer Neuerungen &L%

Frau
lise Meyer _
ffanagenn - Holrig A

Sie schon wieder? Sie sollten sich mit
Herbert Hansen unterhalten. Der kenmt sich

ila super aus.

Abbildung 2.6: Ansicht Ansprechpartner (3)
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Qualitat der Qualitat der Qualitat der
Geschiftsheziehung: Geschiaftsheziehuny: Geschiftsheziehung:

@ @

Abbildung 2.7: Verschiedene Smileys zur Darstellung der Qualitdt der Kundenbe-
ziehung

Interaktion. Diese erreichen Sie durch Telefonmarketing.

Eine weitere Moglichkeit sind direkte Besuche. Der Einsatz von Vertretern wird auch als
Speerspitze des Marketing bezeichnet. Es handelt sich um ein wirkungsvolles Instrument,
welches aber sehr teuer ist.

SchlieBlich kdnnen Sie noch Kundenzufriedenheitsstudien und -maBnahmen ergreifen,
die dazu beitragen, lhre Reputation bei den Unternehmen zu verbessern. Bedenken Sie:
Nicht alle MaBnahmen sind in allen Phasen des Entscheidungsprozesses wirksam!

Sofern Sie wieder die erste Ansicht der jeweiligen Kontaktperson aufrufen wollen (vgl.
Abb. 2.4), klicken Sie einfach auf deren Namen oder das Foto (sofern vorhanden).

In der ersten Ansicht werden auch chronologisch alle von dieser Kontaktperson erhalte-
nen Antworten aufgelistet.

2.3.2 Qualitiat der Kundenbeziehung

Bitte beachten Sie auch, dass das System die Qualitdt der Kundenbeziehung bewertet
und dies bei der Auftragsvergabe beriicksichtigt. Wenn zwei annihernd vergleichbare
Angebote vorliegen, so erhlt derjenige Anbieter mit der besseren Beziehung zum Kun-
den den Zuschlag. Die Qualitdt der Beziehung determiniert sich durch Quantitdt und
Qualitat der Kontakte zum Abnehmer (Natiirlich ist auch der Preis und die kundenspe-
zifische Konfiguration des Roboters von Bedeutung.)

Je nach Einstellung lhres Planspieles gibt lhnen der/die Seminarleiterin eine kleine Hil-
festellung durch einen Smiley auf der Profilseite des jeweiligen Unternehmens. Haben
Sie selbst noch keinen Kontakt aufgenommen, so ist der Status Ihrer Kundenbeziehung
noch unklar. Es erscheint dann eine Fragezeichen.

Anderenfalls symbolisieren drei Smiley-Abbildungen die jeweilige Qualitdt der Kunden-
beziehung, wie aus Abb. 2.7 ersichtlich.

2.3.3 Gesamte Kunden-/Geschiftsbeziehung zu einem Un-
ternehmen anzeigen

Um sich lhre gesamte Kunden-/Geschiftsbeziehung zu einem Unternehmen anzeigen
zu lassen, die dann u.a. auch abgegebene Angebote usw. enthilt, wihlen Sie den Aus-
wahlpunkt (Schaltflache) Geschiftsbeziehung.

Die Auflistung erfolgt chronologisch, mit dem neuesten Eintrag zuerst. Siehe hierzu
auch Abbildung 2.8 auf Seite 13.
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Gehe zu Firma |Chemituwn AG j

Chemitown AG
Chermischen [ndustrie

Goethestralie 31

e,
9@/’0&04 56419 Gerbhausen
(4

Telefon: (02671) 3469 - 0
Telefax: [02671) 3469 - B1

Email: kontakt@chemitown. de

Bisheriger Kontaktverlauf

Herr Henry Charles Taylor

Frodultionskoordinator

arn 19.04. 2003 um 01:46

Briefliche Riickfrage nach Angehotsahgabe (Erief)

Ja, lhr Brief weckte mein Interesse. Yon der getroffenen
Enscheidunyg erhoffen wir uns inshesondere einen hoheren
Durchsatz bei besserer Qualitat!

Herr Henry Charles Taylor

Frodulitionskoordinator

arn 19.04.2003 um 01:46

Briefliche Riickfrage nach Angehotsahgabe (Erief)

Besten Dank fiir lhren Brief! Die Installation der neuen
Roboter wird in den nachsten Tagen abgeschlossen sein.

Abbildung 2.8: Darstellung der bisherigen Geschéftsbeziehung
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SunSystems Solantechnik AG
Salarectnii

HG Fabrikstrale 34-40
W 30519 Hannover

Telefon: (0511767 54 -0
Telefax: ([0511) 67 54 - 24

Emall: kontakt sunsy stems-
solarechnik-ag de
Angebot iiber einen Roboter
in Ausschreibung "Ausschreibung Industrie-Roboter CHX™

|BasicRobot 650 (30452000 EUR) =)

Anogehotspreis: E ELIR

Angebotabgeben | iuricksetzen I

Abbildung 2.9: Angebotsabgabe

2.3.4 Angebotserstellung

Nachdem Sie hoffentlich viel tiber lhre Kunden erfahren haben, geht es nun um den
Verkauf der Roboter. Dafiir miissen Sie ein Angebot erstellen. Ein Roboter wird in
diesem Zusammenhang als Biindel standardisierter Leistungskomponenten verstanden,
die individuell zu Leistungsbiindeln, d.h. ProblemlGsungen bzw. spezifisch konfigurierten
Robotern, zusammengestellt werden konnen.

Sie sind aber nicht auf die spezifische Konfiguration angewiesen, sondern kdnnen auch
eine Basiskonfiguration verwenden, die Ihnen das System zur stellt. Sie sollten diese
Konfiguration als Ausgangspunkt ihrer spezifischen Problemlésung wahlen. Ob Sie die
Basislosung wahlen oder eine Anpassung lhrer Angebote an die Kundenwiinsche vor-
nehmen, hdngt von |hrer Spieltaktik ab.

Einerseits konnen Sie versuchen lhre Kontakte breit zu streuen, um Unternehmen zu
identifizieren, die vor einer Kaufentscheidung stehen. Bei diesem Schrottflintenkonzept
miissen Sie natiirlich auf das Basismodell zuriickgreifen. Andererseits kdnnten Sie ge-
zielt vorgehen, sich nur auf sehr wenige Abnehmer konzentrieren, viel von diesen Un-
ternehmen erfahren und dann ein auf das Problem des beschaffenden Unternehmen
maBgeschneidertes Angebot unterbreiten.

Um ein Angebot zu unterbreiten, wahlen Sie die Schaltflaiche Angebot abgeben aus. Es
erscheint ein neues Fenster (vgl. Abb. 2.9), in dem Sie neben den Daten der Firma auch
die aktuelle Ausschreibung entnehmen konnen.

Woahlen Sie aus den zur Verfiigung stehenden Roboterkonfigurationen eine aus der Aus-
wabhlliste aus. Neben dem Namen erscheint auch der entsprechend von lhnen bei der
Konfiguration vorgeschlagene Angebotpreis. Sie kdnnen aber bei Angebotspreis auch
einen hoheren oder niedrigeren Angebotspreis eingeben.

Bedenken Sie bei der Preisgestaltung jedoch, dass sich lhr Budget bei nicht kosten-
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deckenden Angebotspreisen weiter verringert!

Uber die Kontakte aus dem Bereich Riickfrage nach Angebotsabgabe konnen Sie sich
tiber den Stand lhres Angebotes im Ausschreibungsverfahren erkundigen.

Nach der Bewertung der vorliegenden Angebote? erhalten Sie eine Nachricht und kénnen
liber Geschaftsbeziehung sowie den Budgetstand in der Statuszeile lhres Internetbrow-
sers die Bewertung lhres/r Angebot/e nachvollziehen.

Angemerkt sei, das in einer Ausschreibung ein Unternehmen u.U. mehr als einen Roboter
erwirbt, so dass zum einen mehrere Angebote von lhnen angenommen werden kdnnen
oder auch mehrere Anbieter-Teams den Zuschlag erhalten.

Eine konkrete Auswertung Ihrer Angebote kann Ihr/e Seminarleiterln vornehmen, denn
diese Auswertung stellt einen wesentlichen Teil des Lernprozesses dar!

2Beim Ubergang zwischen Entscheidungs- und Integrationsphase
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Kapitel 3

Der Bereich Roboter -

Lernen Sie Ihr Prdukt
kennen und konfigurieren!

3.1 Allgemeines

Sie verkaufen Industrieroboter. Ein solcher Roboter ist durch insgesamt 17 Leistungs-
komponenten beschrieben. Jede dieser Leistungskomponenten kann eine Reihe verschie-
dener Auspragungen annehmen. Im Einzelnen handelt es sich bei den Komponenten um
die neun technisch bzw. materiell begriindeten Eigenschaften:

e Anzahl der Achsen des Roboters

e Traglast des Roboters in kg

e Zusatzlast des Roboters in kg

e Reichweite des Roboterarms in mm

e Einbaulage des Robters

e Gewicht des Roboters in Relation zu seiner Traglast

e Wiederholgenauigkeit in mm

e Steuerungstechnik

e Arbeitsraumvolumen in m?

AuBerdem soll ein Roboter durch die folgenden kaufmannischen bzw. immateriell be-
griindeten Eigenschaften beschrieben werden:

e Lieferzeit in Wochen

Service als Leistungsaufzihlung

Ersatzteile bzw. deren Verfiigbarkeit in Stunden

Schulung als Leistungsaufzihlung

17
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Finanzierung in Form der Konditionierung von Leasingvertragen

Extras als Leistungsaufzdhlung

Rabatt in Prozent vom Angebotspreis

e Garantie in Jahren

Angebotspreis in Euro

Durch die verschiedenen Leistungsausprigungen je Leistungsmerkmal gibt es eine fast
unerschopfliche Vielfalt an spezifisch konfigurierten Robotern. Jede Auspragung einer
Leistungskomponente, ausgenommen die Auspragung des Angebotspreises, soll einen
Kostenpreis besitzen, der im Planspiel fiir alle Anbieter gleich hoch ist.

Der Kostenpreis eines Roboters setzt sich aus der Summe der Kostenpreise aller Lei-
stungskomponenten zusammen. Die Differenz zwischen dem Kostenpreis des Roboters
und seinem Angebotspreis stellt den Verkaufserfolg dar, den Sie beim Absatz eines
Roboters fiir sich budgetwirksam verbuchen kdnnen

3.2 Leistungskomponenten - ndher erklart

3.2.1 Achszahl - Anzahl der Achsen des Roboters

Ein entscheidendes Kriterium fiir einen (Industrie-)Roboter ist seine Beweglichkeit bzw.
seine Kinematik®.

Dies driickt sich durch die Anzahl der Bewegungsachsen aus - die sog. Achszahl/

Es gibt zwei Arten von Bewegungsachsen, die translatorischen und die rotatorischen
Achsen. Die Anordnung der Bewegungsachsen bildet die sog. Kinematik-Kette, an deren
Ende sich ein Greifer oder ein anderes Werkzeug befindet. Die Spitze dieses Werkzeugs
nennt man Arbeitspunkt, oder kurz TCP (engl. Tool Center Point).

Um diesen Arbeitspunkt in Raum frei erreichen zu kdnnen, sind drei Freiheitsgrade der
Bewegung notig - also drei Achsen, die auch als Grundachsen bezeichnet werden. Halten
wir den Arbeitspunkt an dieser Stelle fest und wollen wir nun die Lage des Werkzeuges
an dieser Punkt (Lageorientierung) verdndern, so bendtigen wir zusatzlich bis zu drei
weitere Achsen - die sog. Handachsen.

Ein Roboter hat somit mindestens 3 Achsen, wobei die Lage des Werkzeuges dann
nicht verdndert werden kann. Ein Roboter, bei dem dies sehr flexibel moglich ist, hat
6 Achsen. Soll die Lage des Werkzeuges nur eingeschrankt verdndert werden, reichen 4
oder 5 Achsen aus.

Zudem konnen weiteren Achsen dazu verwendet werden, die Roboter als solches vorzu-
positionieren.

3.2.2 Traglast

Ein weiteres wichtiges Kriterium bei der Beschaffung eines (Industrie-)Roboters ist sei-
ne Traglast. Damit ist das Gewicht gemeint, welches am Roboterflansch gehandhabt
werden kann.

1Kinematik meint eigentlich die réumliche Zuordnung von Bewegungsachsen
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Es setzt sich zusammen aus dem Gewicht fiir das Werkzeug bzw. den Greifer und
das letztendlich zu handhabende Gewicht mittels dieses Werkzeuges oder Greifers. Die
handhabbare Traglast ist also die um das Werkzeuggewicht reduzierte Traglast!

Dabei reicht die Spanne der Traglast zwischen unter 1 Kilogramm bis zu mehreren
hundert Kilogramm.

Einsichtig ist dabei z.B. dass ein Roboter, der eine MeBsonde bei der Werkstoffpriifung
bewegen soll eine viel niedrigere Traglast haben kann als ein Palettiertierroboter in der
chemischen Industrie oder ein Bestiickungsroboter in der Automobilindustrie.

3.2.3 Zusatzlast

Die Zusatzlast ist die zusatzlich von Roboter handhabbare Last.

3.2.4 Reichweite

Unter der Reichweite ist die Entfernung zu verstehen, die der Roboterarm zu iiber-
briicken in der Lage ist. Unter Umstédnden ist es moglich, durch eine Robterarmverlange-
rung diese Reichweite zu vergroBern.

3.2.5 Einbaulage

Gemeinhin nimmt man an, dass eine Maschine und so auch ein Roboter auf dem Boden
aufgestellt und montiert wird.

Je nach Einsatzgebiet und ortlicher Gegebenheit, z.B. bei Montage- oder Lackierarbei-
ten in der Automobilindustrie, werden Roboter aber auch an Wanden oder der Decke
montiert. Man bezeichnet die Art der Montierung oder des Einbaus als Einbaulage.

Roboter die nicht auf dem Boden montiert werden sollen oder ggf. sogar nach gewisser
Zeit in einer anderen Einbaulage Verwendung finden sollen (variable Einbaulage) sind
teurer als die auf dem Boden zu montierenden Roboter.

3.2.6 Gewicht des Roboters in Relation zu seiner Traglast

Die Leistungskomponente Gewicht gibt das Gewicht des Roboters in Relation zu seiner
Traglast an. jp; Innerhalb des Planspieles reicht dabei die Spanne von 5-fach bis 30ig-
fach.

3.2.7 Wiederholgenauigkeit

Vom Hersteller eines Roboters wird die sog. Wiederholgenauigkeit angegeben, um An-
gaben dariiber zu machen, die genau der Arbeitspunkt des Roboters im automatischen
Betrieb positioniert werden kann.

Dabei wird davon ausgegangen, dass der programmierte Bewegungsablauf unter den
gleichen Bedingungen wieder und wieder durchlaufen wird. Insbesondere aus immer der
gleichen Richtung und mit der gleichen Geschwindigkeit.

Die Wiederholgenauigkeit ist ferner immer etwas kleiner - also besser - als die sog.
Positioniergenauigkeit, die der Wiederholgenauigkeit zugrundeliegt. Bei dieser ist jedoch
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Richtung und Geschwindigkeit beliebig.

Beide Genauigkeiten geben an, inwieweit der Sollwert einer Arbeitsraumposition vom
Istwert im automatischen Betrieb abweicht. Hierbei betrachtet man den Worst-Case,
also den schlechtest moglichen Fall: betriebswarmer Roboter und maximale Last.

3.2.8 Steuerungstechnik
Unter Steuerung stehen verschiedene Méglichkeiten bei der Wahl der Steuerungstechnik
fiir den Roboter zur Verfiigung.

Dies sind:

e Steuerschrank
e Controlspanels und Steuerschrank

e Controlpanels und PC-Rechner

3.2.9 Arbeitsraumvolumen

Durch die verschiedenen Achsen (Freiheitsgrade, Bewegungsgrade) kénnen beliebige
Raumpunkte innerhalb eines Arbeitsraumes erreicht werden, um dort ein Werkzeug,
einen Greifer oder 3dhnliches zu positionieren.

Das man die Gesamtheit der Achsen auch als Kinematikkette bezeichnet, umfaBt der
Arbeitsraum den Bereich, der durch die Kinematik-Kette zuganglich ist.

Man kann aus der Langen-, Hohen- und Tiefenangabe (also in 3 Dimensionen) ein Vo-
lumen fiir den Arbeitsraum - das sog. Arbeitsraumvolumen bestimmten. Dieses hat je
nach Bauform des Roboters ein relativ komplexes Aussehen, d.h. es wird als geometri-
scher Korper kein Wiirfel oder Quader sondern ein bspw. ein Hohlzylinder beschrieben.
Somit ist die Berechnung dieses Volumens entsprechend komplizierter.

3.2.10 Lieferzeit

Zu den immateriellen Leistungskomponenten gehort auch die Lieferzeit. Im Planspiel
werden Lieferzeiten zwische 2 und 12 Wochen angeboten.

Je kiirzer die Lieferzeit - also je schneller der Roboter geliefetr wird - umso héher sind
die beriicksichtigten Kosten.

3.2.11 Service

Unter dieser Leistungskomponente sind Dienstleistungen zusammengefaBt, die mit der
Inbetriebnahme und dem laufenden Betrieb des Roboters zu tun haben.

Im einzelnen sind dies:

e Programmierung
e Inbetriebnahme

o Wartung
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sowie Kombinationen aus den drei vorgenannten.

3.2.12 Ersatzteile

Nahezu alle technischen Giiter unterliegen einem VerschleiB. Bei den optimierten Pro-
zessabldufen, die durch den Einsatz eines Industrieroboters ermoglicht werden, macht
sich ein Ausfall des Roboters sehr kostenintensiv bemerkbar, da dieser oftmals nicht
temporar ausgetauscht werden kann.

Er muss repariert werden. Ein wichtiger Faktor ist dabei, wie schnell benétigte Ersatzteile
geliefert werden konnen.

Wir bieten lhnen in diesem Planspiel eine Reihe Moglichkeiten an. Schnelle Ersatzteil-
beschaffungszeiten bedingen eine bessere Logistik und damit héhere Kosten fiir den
Hersteller des Roboters.

3.2.13 Schulung

Roboter sind hochtechnische Prazisionsmaschinen, die nur durch gut ausgebildetes
Fachpersonal optimal installiert, programmiert und eingesetzt werden kdnnen.

Hierzu ist es wichtig, dass sich die betreffenden Fachleute standig weiterbilden. Insofern
haben wir auch den Bereich Schulung als Leistungskomponente integriert.

Schulungen werden fiir folgende Fachleute angeboten:
e Roboteranlagenfiihrer
e Servicetechniker

e Programmierer

3.2.14 Finanzierung

Der Kauf von Industrierobotern stellt eine hohe finanzielle Investition dar. Als eine wei-
tere betriebswirtschaftliche Leistungskomponente haben wir die Finanzierung in dieses
Planspiel aufgenommen.

Mbogliche Finanzierungsmoglichkeiten sind:

e Ratenkauf

Zahlungsziel 3 Monate

Zahlungsziel 5 Monate

Leasing liber 24 Monate (2 Jahre)

Leasing liber 36 Monate (3 Jahre)

Leasing iiber 48 Monate (4 Jahre)
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3.2.15 Extras als Leistungsaufzihlung

Unter dem Punkt Extras haben wir eine Reihe von zusatzlichen Dienstleistungen zu-
sammengefaBt, die es dem Kaufer des Industrieroboters einfacher machen, diesen ein-
zusetzen und in die Produktionsabldufe zu integrieren.

Mogliche Dienstleistungen in diesem Planspiel sind:

e Mithilfe bei der Prozessplanung

e Mithilfe bei der Prozessoptimierung

3.2.16 Rabatt

Ein weiteres kaufmannisches (bzw. immaterielles) Leistungsmerkmal fiir das produkt
bzw. Angebot Roboter ist der angebotene Rabatt.

Im Planspiel wird der Rabatt bei der Erstellung einer Roboterkonfiguration durch einen
Aufschlag auf den Kostenpreis verwirklicht.

3.2.17 Garantie

Unter Garantie werden Garantieleistungen zur Auswahl angeboten. Dabei handelt es sich
um Gewishrleistungen fiir den 12- oder 24-Stunden-Einsatz fiir unterschiedliche Anzahl
von Jahren.

3.3 Vorhandene Problemlésungen / Roboterkonfi-
gurationen anzeigen

Uber den Navigationspunkt Roboter gelangen Sie zur Aufstellung der bereits vorhan-
denen Roboterkonfigurationen (vgl. Abb. 3.1 auf Seite 23).

Neben der Bezeichnung des Roboters ist auch noch eine Abbildung zur Visualisierung
vorhanden.

Anfangs steht lhnen mindestens ein Standardroboter zur Verfiigung. Durch Klicken auf
die jeweils zugehorige Abbildung gelangen Sie zu einer Ansicht, die alle Informationen
zur betreffenden Konfiguration enthilt (vgl. Abb. 3.2 auf Seite 24)

Sofern durch die/den Seminarleiterln freigeschaltet, kdnnen Sie iiber das kleine Icon mit
dem Fragezeichen ein Hilfefenster zur jeweiligen Leistungskomponente aufrufen (Abb.
3.3).

Uber Neuen Roboter konfigurieren gelangen Sie zu einem KonfigurationsprozeB fiir lhre
eigenen Problemlosungen. Dieser wird in mehreren Schritten durchgefiihrt.

Die Konfiguration beginnt damit, dass Sie sich den Roboter aussuchen, auf dessen
konfiguration Ihr neuer Roboter basieren soll (Abb. 3.5).

Im zweiten Schritt (Abb. 3.6) kénnen Sie die Bezeichnung fiir lhren neuen Roboter
wahlen und die einzelnen Leistungskomponenten verdndern.

Durch die Anderung der Leistungskomponenten ergeben sich jeweils eine neue Zwi-
schensumme und ein Kostenpreis, in dem bereits der Rabatt enthalten ist.
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Roboterkonfigurationen / Problemlésungen

‘:'.L-'-:'.“- ':'L"-T':*
Ty By

L EER

Meuen Roboter Basic 22 BasicRohot 450 BasicRohot 550

kanfigurieren

BasicRobot 650 TSR435W TSR483

l:_'t_'..:;‘_

Abbildung 3.1: Auflistung vorhandener Roboter

Verfiigt |hr Browser iiber aktivierte JavaScript-Unterstiitzung, so werden die Summen
am Ende der Seite automatisch aktualisiert (Abb. 3.6).

Um Ihre Konfiguration auf den ersten Blick besser unterscheiden zu kdénnen, haben
Sie zudem die Méglichkeit, ein anderes Symbol / Piktogramm fiir lhren Roboter aus-
zuwihlen. Klicken Sie hierfiir auf neues Bild/Logo auswihlen und es 6ffnet sich ein
neues Fenster mit Scrollbalken, in welchem Sie die vorhandenen Logs sehen (Abb. 3.7).

Durch Klicken auf das jeweilige Bild wird dieses in Ihre Konfiguration iibernommen.

Nachdem Sie die nétigen Anpassungen vorgenommen haben, gehen Sie einen Schritt
weiter (Abb. 3.8) um einen Angebotspreis zu bestimmen, der spiter bei Angeboten
vorgeschlagen wird.

Das Planspielsystem macht Ihnen hierzu einen Vorschlag, der gegeniiber dem Kosten-
preis eine Gewinnmarge von einigen Prozent beinhaltet. Diesen Wert kénnen Sie jedoch
durch einen eigenen ersetzen. Zudem konnen Sie bei dem konkreten Angebot immer
noch von diesem Angebotspreis abweichen.

Nach dem Anklicken der Schaltfliche Konfiguration erstellen wird lhre neue Roboterkon-
figuration gespeichert. Sie bekommen zudem eine Information angezeigt, mit welchen

Kosten lhre neue Konfiguration bei der Erstellung verbunden war. Siehe hierzu auch
Abb. 3.9.

Diese Kosten setzen sich aus einem Grundbetrag und Aufschlagen pro gednderter Kom-
ponente zusammen.
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Roboterkonfiguration

u

Leistungskomponente

(FiAchezahl:

(FArbeisraumvolumen:

{(7FIEinbaulage:
(#iErsatzteile:
(ZIExtras:

(ZIFinanzierung:

{7Garantie:
(Gewichi:
(FiLieferzait:
(7IRahatt:

(D Reichweite:
#Schulung:
FService:

KAPITEL 3. BEREICH ROBOTER

Typ: BasicRobot 450

Auspragung
1-Achsen-Robotar
36 m®
Boden
48 Stunden
Mithilfe bei der Prozelplanuna
Fahlungsziel 5 Monate
24h-Einsatz Uber 2 Jahre
Sfache
12 Wachen
4%
2000 mm

mehitagioes Seminar fiir Robaotaranlagenfihrer

Progratmmieming

Abbildung 3.2: Ansicht eines vorhandenen Roboters

Kosten
BO000.00 EUR
4000.00 EUR
3000.00 EUR
1000.00 EUR
20000.00 EUR
9000.00 EUR
14000.00 EUR
33000.00 EUR
300.00 EUR
0.00 EUR
700000 EUR
4000.00 EUR
1200000 EUR
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"a Info: Einbaulage - Microsoft Internet Explorer

the robot

Einhaulage =

Germeinhin nimmt man an, dass eine Maschine und so auch ein
FRoboter auf dem Boden aufgestellt und maontiert wird.

Je nach Einsatzgebiet und drtlicher Gegebenheit, z.B. bei Montage-
oder Lackierarbeiten in der Automohbilindustrie, werden Roboter aber
auch an Wanden oder der Decke montiert. Man bezeichnet die Art
der Montierung oder des Einbaus als Einbaulage.

Roboter die nicht auf derm Boden montiert werden sollen oder gof
sogar nach gewisser Zeit in einer anderen Einbaulage Yerwendung
finden sollen (variable Einbaulage) sind teurer als die auf derm Boden
zu montierenden Roboter.

Abbildung 3.3: Hilfe

Erstellung einer neuen Roboterkonfiguration

Neuen Roboter auf Basis des Roboter-Typs: ||3Elt5i'3|:{'2't“2It 650 =]

konfigurieren zuriicksetzen |

Abbildung 3.4: Schritt 1 Konfiguration
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Erstellung einer neuen Roboterkonfiguration

Leistungskomponente

(Fifchszahl:

{FiArheitsraumvolumen:

{7 Einbaulage:

{FiErsatztaile:

(DExtras:
{FFinanzierung:

(FiGarantie:

HGewicht:

{FiLiafarzeit:

Basismodell-Typ
Eezeichnung neues Modell:

newes Bild/Logo sauswahlen

Auspragung
Basismodall

4-Achzen-Roboter
33 me
Boden oder Decke

24 Stunden

Mithilfe bei der
Prozedplanung

Zahlungsziel 5
Manate

24h-Einzatz tber 2
Jahre

15fache

4 Wochen

TSRAG3

Auspragung never Roboter

| +-Achsen-Roboter =]

IEErr'r" 'I

|Boden oder Decke =]

I 24 Stunden vI

|h-1tﬂ'tilie bei der Frozebplanung j

IE:lthngsziEI b hdonate j

| 24h-Einsatz tber 2 Jahre x|

|151-:u:he 'I
|4W|:|chen 'I

Abbildung 3.5: Schritt 2 Konfiguration
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Lieferzeit: 4 Wachen 4%Wachen 1rI
[ZIRabatt: 2% 2% 'I
ZIReichweite: 2B00 mm 2800 mim vI

mehrtigiges

F1Schulung: gz El]::tr]n.‘,gr;[‘l;:rag —— [ mehitagiges Seminar fiir Roboteranlagenfihrer und Prc

und Programmierer

Inbetnebnahme,

(F1Service: Programimigning und | nbetrigbnahme, Programmigring und YWartung j
Wiartung
(FISteuerung: gfen:;?lﬁp;:?:ku nd Contralpanels und S1euerschrankj

ZiTraglast 125 ko m

Wiedarhohlgenauigkeit: <403 mm lm

Zusatzlast: J5kn m
Dwischensumme: W ELR

Kostenpreis inkl. Rabati: (249900 EUR

| E.onfiguration erstellen I Zunicksetzen I

Abbildung 3.6: Kostenanzeige bei Konfiguration

/3 Sell the Robot - Das interaktive Business-Marketing-Training - M... [Ij[=] E3

zum Auswihlen des neues Logo, auf diese Doppelklicken!

Abbildung 3.7: Auswahl eines neuen Piktogramms
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Erstellung einer neuen Roboterkonfiguration

BasziamodalkTyg: TR
Bazeichnung naues Madell TSRAEAR
Lelstungshomponernte Ausspriigung Kosten

Bichscahl: 4-Achmen-Hoboter BOO0 [ ELR
Arbeltsraumvolomen: 03" 2000 00 EUR
Linbaulage: W¥and S000.0 EUR
Ematziailo: 24 Stundan 200000 EUR
Extras: Mithifa bed der Prozellplanurg 20000 00 EUR
Finanzirmmg: Ishbongazied 5 Monate 500 0 EUR
Garantie: Ji-Eirvaslz dbes 2 Jahe 1400000 EUR
il 15iuchn 12000 M EUR
Liderzeit: 4 Wachan Jol I EUR
Hahait: 4% UM EUR
Reidhmwuite: 600 mim 15000 00 EUR
Schulung: mgfjﬂ;ngel-:-rg&m-nar fir Fohateanlagentliher und 5000 [0 LR
Senico: Inbetnebriahme, Programmisiung und Yiatung 21000 00 EUR
Stnueruny: Contenlpansts und Steusrschrank 100 0 EUR
Traghast: 175 kg 77000 00 EUR
Wiederhahlgenaulgkel: <40 3 mm S0 0 EUR
Lt ast; EL EO00 00 EVR
Iwisthendumme 245000 00 EUR
Kostergmis rkl. Raball: 245000 00 EUR
Angebotsprels 4800 EUR

Koriqumsan erstelan | 2unicksetzon |

Abbildung 3.8: Angabe des Angebotspreises

Erstellung einer neuen Roboterkonfiguration

Roboter TSRB88 auf Basis von TSR483 konfiguriert.

Diese Konfiguration kostete: B50.00 ELIR,

Abbildung 3.9: Anzeige der Kosten fiir die Roboterkonfiguration



Kapitel 4

Ihr Unternehmen - der
Bereich Team

4.1 Allgemeines

Im Bereich Team haben Sie u.a. die Moglichkeit, die Daten des Teams zu &dndern,
Geldbetrdge an andere Teams zu transferieren und eine Reihe von Statistiken bzw.
Grafiken einzusehen.

4.2 Teamdaten

Bei der Anderung der Teamdaten konnen Sie im Minimalfall den Namen und den Slogan
Ihres Team eingeben bzw. dndern.

4.3 Budgettransfer

Kein Geld mehr? Dann miissen Sie wohl Konkurs anmelden! Oder aber Sie haben einen
zahlungskréftigen Spielleiter oder potente Wettbewerber, die lhnen (wahrscheinlich ge-
gen einen entsprechenden Zins) Geld leihen.

Teamdaten
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Abbildung 4.1: Anderung Teamdaten
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30 KAPITEL 4. BEREICH TEAM

Budgettransfer zwischen den Teams

Derzeitige Hahe |hres Budgets: 34962.00 ELR

zu transferierender Betrag: |5EIEIEI| ELUR

an Tearm: |Team 01 - Stefan j

Transfer anweisen

Abbildung 4.2: Budgettransfer

Besser ist es natiirlich, wenn Sie einen Extrazinsertrag durch das Verleihen von Geld
erzielen konnen. Im Menii Team finden Sie die entsprechenden Transfermdglichkeiten
(siehe Abb. 4.2).

Wiahlen Sie einfach das Team aus, welches lhre Finanzpritze erhalten soll und geben
den zu transferierenden Betrag ein.

4.4 Charts

Unter der Rubrik Charts finden Sie u.U. eine Auswahl von verschiedenen statistischen
Auswertung als Grafik.

Als Beispiel sei die Budgetentwicklung als MaB lhres bisherigen Spielerfolges (Abb. 4.3)
erwahnt. Ihre Fieberkurve sollte allerdings anders aussehen, als die in der Grafik gezeigte!



4.4. CHARTS 31

<3 http://dev.zell-the-robot. de/planspiele/test] /game.cgi?chart_budget=1 - Mi._. [Hj[=]
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Abbildung 4.3: Budgetentwicklung Chart
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