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Zusammenfassung. Das Planspiel ,,BAUMARKT?”, das sich auf langjéhrige Erfahrungen in der Managementausbildung
stiitzt, wird an der HTWK Leipzig seit Jahren erfolgreich in der Ausbildung von Bauingenieuren und
Wirtschaftsingenieuren Bau eingesetzt. Die Teilnehmer akquirieren Auftrdge, kalkulieren marktorientiert und entwickeln
als Team Strategien, um die formulierten Ziele zu erreichen. Im Verlauf des Spiels sind Entscheidungen u. a. in Bezug
auf die Kapitalbindung, die Arbeitskréftepolitik, den Abschluss von Versicherungen und die Verwendung des Gewinns
zu treffen und deren Auswirkungen fiir das Unternehmen zu beobachten. Das Planspiel férdert die Fahigkeit wirtschaftliche
Zusammenhinge zu erkennen, dynamisch zu denken und im Team zu planen und zu steuern.

Schliisselworter: Das Planspiel BAUMARKT, Auftrige, Strategien, Team, die Fahigkeit.
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Abstract. The business game BAUMARKT, which is based on many years of experience in management education, has
been applied successfully in the teaching of civil engineering and civil engineering management for several years. The
participants acquire projects, calculate with market orientation and develop strategies as a team in order to reach the
defined goals. In the course of the game decisions have to be made, that are related to capital lockup, employees policy,
the closing of insurance contracts and the profit use, while the consequences for the business have to be observed. The
business game supports the development of the ability to recognise economic interrelations, to think dynamically and to
plan and manage work in a team.
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1. Einleitung

Der Baumarkt am Anfang des 21. Jahrhunderts ist
gepriagt vom harten Konkurrenzkampf der Anbieter.
Abgesehen von Spezial-Baufirmen, die Nischen besetzen,
miissen Baubetriebe in der Regel eine Vielzahl von
Angeboten erstellen, um einen Auftrag zu erhalten. Davon
ausgehend, dass Unternehmen auf die Gewinnerwirts-
chaftung abzielen, ist es notwendig, Bauleistungen zu
auskdmmlichen Preisen anzubieten.

In der Baupraxis wird jedoch schnell klar, dass derart
kalkulierte Preise selten wettbewerbsfahig sind und sich die
Bauunternehmen bei der Preisfindung im Dilemma befinden.
Passt das Unternechmen seine Preise dem — zum Teil in
ruindsem Wettbewerb entstandenen — Marktpreis an, steigt
die Chance den Zuschlag zu erhalten und damit den Umsatz
des Unternehmens abzusichern. Auf der Grundlage dieser
zu niedrig angesetzten Preise sind jedoch nur selten die
Kosten der Erstellung der vertraglichen Leistung gedeckt.
Das Unternehmen steuert trotz akzeptabler Umsatzgrof3en
oft in die Verlustzone.

Behilt das Unternehmen die Kostendeckung im Auge
und bietet konsequent zu auskdmmlichen Preisen an, sinkt
die Zahl der Angebote, die einen Zuschlag erlangen und
damit der Umsatz. Unterschreitet der Umsatz eine bestimmte
GroBenordnung, stehen insbesondere die Allgemeinen
Geschéftskosten im Missverhéltnis zum Umsatz. Der
Zuschlag zur Deckung der Allgemeinen Geschéftskosten
miisste der geringeren Umsatzgrof3e angepasst werden —was
wiederum zur Erh6hung der Angebotspreise und damit zur
Verschlechterung der Chancen am Markt fiihrt.

Um dem zu entgehen, kommt als eine Strategie infrage,
sich auf Ausschreibungen zu konzentrieren, bei denen das
Unternehmen auf Grund der gegebenen Rahmenbe-
dingungen (Standort/Transportkosten, erforderliche Anzahl
der Arbeitskrifte, Art und Zahl der benétigten Maschinen
und Geréte usw.) Wettbewerbs-vorteile gegeniiber der
unmittelbaren Konkurrenz aufweist.

AufBlerdem ist die Senkung der Kosten von grofler
Bedeutung. Dabei sind Fragen wie ,,Kaufen oder mieten?”,
»dpezialisierung oder Diversifikation?”, ,,Versicherungen
abschlieBen oder die eventuell auftretenden Schiaden selbst
tragen?” u. A. zu beantworten.

Das Anliegen der Hochschule ist es, die Absolventen
umfassend und praxisbezogen auf das Berufsleben
vorzubereiten. Neben der Vermittlung der grundlegenden
Kenntnisse, Fahigkeiten und Fertigkeiten z. B. in Bezug auf
die Bauwirtschaft allgemein, das Bauvertragswesen und die
Kalkulation besteht die Notwendigkeit, die Studenten auch
auf Situationen vorzubereiten, wie sie bei der Akquisition
von Auftrigen zum Tagesgeschift der Bauunternehmen
gehoren.

Besonders geeignet erscheint hier die Form des
Planspiels. Das Unternehmensplanspiel ,,BAUMARKT”
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wurde von R. Seeling (Lehrstuhl Planungsverfahren im
Baubetrieb der RWTH Aachen) entwickelt [1, 2]. Vor fiinf
Jahren wurde das Planspiel ,BAUMARKT” durch
F. Peldschus und B. Reichelt an der HTWK Leipzig
eingefiihrt und seitdem mehrfach tiberarbeitet. Damit konnen
Studenten der Studienginge Bauingenieurwesen und
Wirtschaftsingenieurwesen Bau an jeweils zwei Tagen
wichtige Entscheidungssituationen eines Bauunternehmens
erleben. Sie erfahren inwieweit ihre Entscheidungen und
Aktionen die gewiinschten Resultate zeigen.

2. Gegenstand und Ziele des Planspiels

Das Planspiel ,,BAUMARKT” simuliert die Aus-
schreibung, Vergabe und Abwicklung von Bauauftragen.
Der Baumarkt wird dazu in vereinfachter Form abgebildet.
Konkret bedeutet dies, dass es ausschlieBlich Offentliche
Ausschreibungen (siche dazu /1/S. 358) gemél VOB/A gibt.
Der Markt ist dabei auf 8 — 10 Firmen begrenzt [3-5].

Die Ermittlung der Angebotspreise ist eine der Aufgaben,
welche die Planspielteilnehmer zu erfiillen haben. Daneben
ist die Beobachtung des Marktes und der Konkurrenten
notwendig, um erfolgreich am Markt agieren zu konnen.
Die Planung der betrieblichen Kapazitéten ist ein weiterer
Bereich, mit dem sich die Spieler auseinander zu setzen
haben.

Ein Ziel des Planspiels ist die Sensibilisierung der
Teilnehmer fiir

— die Besonderheiten der Baubranche in Bezug auf die
Akquisition von Auftrigen,

— die Belange der Unternehmensrechnung, Kosten- und
Leistungsrechnung und

— die Wirkungen von Entscheidungen.

Die Forderung der Fahigkeit der Teilnehmer wirt-
schaftliche Zusammenhénge zu erfassen und zu analysieren,
im Team zu planen und zu steuern sowie gewonnene
Erkenntnisse zur Entscheidungsfindung zu nutzen, ist ein
weiteres Ziel des Planspiels.

3. Spielverlauf

Im Vorfeld des Planspiels haben die Teilnehmer die
Moglichkeit, sich mit Hilfe eines Skriptes und des Hand-
buches mit dem Inhalt und dem Verlauf des Spiels vertraut
zu machen.

Zu Beginn des Planspiels wird der Spielablauf aus-
fithrlich erklért. Es erfolgt die ,,Griindung” der Firmen, die
jenach Teilnehmerzahl aus 2 oder 3 Spielern bestehen. Erste
Festlegungen sind zu treffen, dazu gehdren die Festlegung
des Standortes der Firma in einem definierten Planquadrat
und die Definition der Firmenziele. Inwieweit es den
teilnehmenden Gruppen gelungen ist, ihre Ziele zu erfiillen,
wird von der Spielleitung am Ende des Planspiels
ausgewertet.
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Das Planspiel kann in zwei Stufen gespielt werden:
,BAUMARKT I” stellt die Grundversion dar. Um es den
Spielern zu erleichtern, wesentliche Sachverhalte zu erfassen
und wichtige Zusammenhénge zu erkennen, ist Stufe I durch
eine Reihe von Pramissen geprégt. Dies sind z. B.:

* Jeder Auftrag wird wéhrend des laufenden Ges-

chéftsjahres abgewickelt.

* Die Zahl der Arbeitskréfte unterliegt keinen Besch-
rankungen, sie wird automatisch dem Bedarf
angepasst.

Die erste Spielstufe ist geeignet, die Spieler mit dem

Planspiel vertraut zu machen.

In der Version ,BAUMARKT II” erweitert sich der
Entscheidungsspielraum der Firmen, die Rahmen-
bedingungen orientieren sich stirker an der realen
Bauwirtschaft. Wichtige Verdnderungen im Vergleich zur
ersten Spielstufe sind:

* Die Personalkapazitéten sind beschrénkt, Kurzarbeit
ist moglich.

* Maschinen konnen verkauft und gekauft werden.

* Auftrige konnen aus Kapazititsgriinden in das
Folgejahr verschoben werden.

* Es besteht die Mdoglichkeit, Nachunternehmer
einzusetzen.

Die nachfolgenden Ausfithrungen beziehen sich auf die

Spielstufe ,,BAUMARKT I”.

Jede Spielrunde ldsst sich in zwei Phasen unterteilen:

Phase I — die Auftragsvergabe — wird je Spielrunde 4 mal
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durchlaufen und Phase I1 - die Auftragsabwicklung — schlief3t
sich an den 4. Vergabe-abschnitt jeder Spielrunde an.

Phase I: Auftragsvergabe

Sind alle formalen Vorbereitungen abgeschlossen,
werden die Ausschreibungsdaten (siche Bild 1) des ersten
Abschnittes der ersten Spielrunde ausgegeben. Um die
gewlinschten Lerneffekte zu erzielen, sollte das Spiel iiber
mindestens 4 Runden gespielt werden. Eine Runde setzt sich
aus jeweils 4 Abschnitten zusammen und gilt als ein
Geschiftsjahr. Je Abschnitt stehen 10 Bauvorhaben zur Dis-
position, so dass je Jahr Angebote fiir maximal
40 Bauvorhaben unterbreitet werden konnen.

Die Gruppen entscheiden anhand der vorliegenden
Daten, fiir welche Bauvorhaben Angebote unterbreitet
werden sollen und ermitteln die Angebotspreise. Die
abgegebenen Angebotssummen werden von der Spielleitung
in das ,,BAUMARKT”-Programm eingegeben.

Bei der Vergabe der Auftrége erhélt in der Regel das
niedrigste Angebot den Zuschlag. Bei unzureichenden
finanziellen Kapazititen des Anbieters mit dem niedrigsten
Angebot geht der Auftrag an den néchst giinstigsten Bieter.
Ebenso besteht die Mdglichkeit, bei vermuteter Fehl-
kalkulation den Auftrag abzulehnen. (Im Angebotsspiegel
in Bild 2 sind diese Auftrige gekennzeichnet.) In beiden
Fillen wird die Firma mit Strafen belastet.

PLANSPIELDATEN: 1/1

Stundensatz: 20 €

Sollzinsen: 7 %

Maschinenneuwert: 120.000 €

Transportkosten: 2.000 €

Allgemeine Geschéftskosten: 6 % der Vorrunden-Bilanzsumme

Variable Geschéftskosten: 3,5 % der Zwischensumme Basiskosten

Nutzungsdauer der Maschinen 6 Jahre

Auftrag | Material | Personal Maschinenbedarf in Stiick Kapitalbedarf | Ort Angebotskosten
Nr. [T€] [AK] Typl | Typ2 | Typ3 | Typ4 [%] [T€]

1 200 20 2 2 1 0 15 23 3
2 200 15 1 3 0 0 15 23 3
3 200 10 2 5 1 0 15 23 4
4 200 12 3 1 1 2 15 23 4
5 200 14 0 0 2 3 15 23 4
6 150 15 1 1 1 1 15 23 3
7 150 10 1 2 0 1 15 23 3
8 150 8 1 0 0 2 15 23 3
9 150 10 1 1 1 1 15 23 3
10 150 15 2 0 0 2 15 23 3

Bild 1. Planspieldaten Runde 1 Abschnitt 1

Fig 1. Dates of experimental game, round 1, section 1
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Wie das eigene Angebot im Verhiltnis zu den Mitbe-
werbern steht, konnen die Gruppen anhand des Ange-
botsspiegels (sieche Bild 2) ablesen. Auflerdem kann
beobachtet werden, an welche Firmen die Auftrige vergeben
worden sind.

Nach der Vergabe der Auftrige eines Abschnittes beginnt
die Bearbeitung des néchsten Abschnittes der Runde in der
beschriebenen Art und Weise.

Phase II: Auftragsabwicklung

Nach Ablauf eines Geschéftsjahres sind von den
Teilnehmern folgende Entscheidungen zu treffen:

1. Sollen Gerite gekauft werden? Falls ja, wie viele
Gerite welchen Typs?

2. Welche Gerite sollen ausgesondert werden?

3. Welche Versicherungen sollen abgeschlossen
werden? (Betriebshaftpflichtversicherung, Bauwesen-
versicherung, Geréteversicherung).
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4. Wie soll der Gewinn — falls Gewinn erwirtschaftet
wurde — verwendet werden?

Die getroffenen Entscheidungen wirken riickwirkend auf
das abgeschlossene Geschéftsjahr.

Auf Basis aller Daten des Geschéftsjahres werden vom
Programm die Gewinn- und Verlustrechnung und die Bilanz
erstellt. Die Firmen bekommen die Auswertung jeder Runde
als so genanntes Rundenergebnis (siche Bild 3 und Bild 4)
ausgehindigt. Dieser Ubersicht knnen u. a. Informationen
entnommen werden iiber:

— die Zahl der beschiftigten Arbeitskréfte,

— die Zahl der Gerite je Typ, Altersstatistik der Gerite,

— die Auftrége,

— die Art und H6he der entstandenen Schiden,

— die Aufwendungen und Ertrage sowie das Ergebnis
(Gewinn/Verlust),

— das Vermogen und Kapital und

— das ,,Limit” — finanzielle Kapazititen zur Vorfinan-
zierung der Auftriage des Folgejahres.

B aumarkt 2003 - [Angebotsspiegel]

Firmen

Avuftrage 1 2 3 4 S 6 ¥ g

191 545 839 925

192 1371

193 1544

194 922

195 3200

196 1650 1790

197 1724

1958 1075

193 1390

200 1027 1121 1070
Lirmit: 251 255 328 171 945 385 61 F03
Strafen: 0O 0 a7 0 0 26 0
ke Wert: 4 4 =] 15 =] 1 11
Luftrage: 9972 7192 4238 8232 4760 6692 4545 6293

Drucken I ‘ ‘ Ja

Bild 2. Beispiel Angebotsspiegel

Fig 2. Example: Overview of tenders
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B aumarkt 2003 - [Rundenbilanz]

Baumarkt 2003 A
Rundenergebnis wvon Planspiel Baumarkt 2003 - Version I
Firma: 1 nach Runde: 5
Zahl der Beschaftigten: 65 Betriebshaftpflicht: nein
Standort: 14 Bauwesenversicherung: nein
Kurzfr. Darlehen: 188.764,25 Gerateversicherung: nein
Maschinen
Typenstatistik: Typ 1 Typ 2 Typ 3 Typ 4 b
3 6 3 5
Alterstatistik: 1 Jahr 2 Jahre 3 Jahre 4 Jahre 5 Jahre &6 Jahre
2 3 5 2 3 2
huftrage
Aufrtrag Nr: 3 10 12 18
Zufallszahl: 3 4 5 6
Zufallsfaktor: 1,03 1,01 0,98 1,04
Schadensart: 3 3 1 2
Schadenshdhe: 50.000 2.000 17.000 8.000
Rep. / Betr.-Faktor: 1,01

Bild 3. Rundenergebnis Teil 1 (Auszug)

Fig 3. Results of experimental game round, part I (extract)

Baumarkt 2003 - [Rundenbilanz]

=

Erfolgsiibersicht
Angebotskosten 67.000,00 Umsatzer ldse 5.572.000,00
Konventionalstrafen 0,00 Wertpapierzinsen 0,00
Personalkosten 3.204.200,00 =====s==ss==ssssssssssss=sss=s=======
Materialkosten 645.400, 00 .
Abschreibung 340.000, 00 Summe der Ertrdge 5.572.000,00
Mieten 0,00
Reparaturkosten 309.060,00 Ergebnis wvor Steuern 231.008,43
Betriebsstoffe 68.175,00 Ergebnis nach Steuern 138.605,06
Transportkosten 224.000,00 EEssssssssssssssssssssssssssssssss=s
Versicherungspréamien 0,00
Kosten fiir Schéden 77.000,00
Sollzinsen 62.076,43
Geschaftskosten 344.080, 14
Ver lustvortrag 0,00
LSumme Aufwendungen 5.340.991,57

Bild 4. Rundenergebnis Teil 1T (Auszug)

Fig 4. Results of experimental game round, part II (extract)
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4. Ergebnisse/Auswertungen

Zur Veranschaulichung der erreichten Ergebnisse sind
im Anschluss an die Phase II diverse Grafiken abrufbar. Die
Auswertungen konnen wahlweise von der Spielleitung
aufgerufen und fiir alle Firmen sichtbar gezeigt werden. Dies
sind z. B. Statistiken bezogen auf:

—> den Geriteeinsatz (Bild 5),
-> das Personal,

- das Limit,

-> die Strafen,

—> die Umsatzbeteiligung und
—> Versicherungen.

Neben der Hohe des Umsatzes ist die sorgfaltige Planung
der betrieblichen Kapazititen entscheidend fiir den Erfolg
der Firma. Bild 5 zeigt, inwieweit es der Firma gelungen ist,
durch bewusste Auswahl der ausgeschriebenen
Bauvorhaben die vorhandenen Geréte auszulasten. Da
Abschreibungen fiir die Geréte der Firma auch dann anfallen,
wenn sie nicht zum Einsatz kommen und das Anmieten von
Geriten erhohte Kosten (hier das 1,5-fache der jahrlichen
Abschreibung) verursacht, verschlechtern Situationen wie
in Runde 2 und 3 die Chancen auf Gewinn.

& Baumarkt 2003 - [Spielstatistik]
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Bild 6 zeigt die Hohe der Konventionalstrafen, die die
Firmen in Verlauf des Spiels zu entrichten haben. Den Firmen
4 und 8 ist es gelungen, im gesamten Spielverlauf Strafen zu
vermeiden. Dagegen sind bei den Firmen 2 und 3
Konventionalstrafen in erheblicher Hohe angefallen. Ein
moglicher Grund ist die unzureichende Beachtung des zur
Finanzierung der Bauvorhaben notwendigen Kapitals.

5. Verhalten der Spieler

Das Verhalten der Spieler wird im Folgenden anhand eines
2004 durchgefiihrten Planspiels betrachtet. Im Verlauf des
Planspiels variieren die Aktivititen der teilnehmenden
Gruppen stark. Als Indikatoren fiir verschiedene Strategien
und stattgefundene Lernprozesse sollen exemplarisch die
Teilnahme am Wettbewerb, das Niveau der abgegebenen
Preise und die Entscheidungen beim Abschluss von
Versicherungen herangezogen werden.

5.1. Teilnahme am Wettbewerb

Wie aus Bild 7 ersichtlich ist, variiert die Zahl der
Angebote sowohl im Verlauf des Spiels als auch von Firma
zu Firma. Betrachtet man demgegeniiber die jeweils erreichte

Gerate der Firma 1

Anzahl Gerate
5

I vorhandene Geréte
I beschaftigte Gerate
] Mietgerate

Statistc »
3D-Ansicht »

1'

2 3

Runde

Asten| | W AS KK S

| [E5 paumarkt 2003 ] Mictosolt PowerPoint - [Fol .|

4

PoBad &m0t

Bild 5. Statistik Gerdte Firma 1 {iber 5 Spielrunden

Fig 5. Statistics of equipment company 1 over 5 game rounds
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@ Baumarkt 2003 - [Spielstatistik]
73

[_12] ]

/ 5 Konventionalstrafen aller

/ Firmen \

105 000
100 000
05 000
00,000
85,000
20,000
T5.000
T0.000
85000
60,000
55000
50000
45,000
40,000
25,000
30000
25 000
20,000
15.000
10,000
5.000

Runde 1
Runde 2

|

Runde 3

Runde 4

Runde 5

Bild 6. Statistik Konventionalstrafen

Fig 6. Statistics of contractual penalty

Runde |Firma 1 2 3 4 5 6 7 8

Zahl der Angebote 14 1 10 10 14 9 7 11

Zahl der Aufirdge 3 2 3 3 4 3 2 4

Zahl der Angebote 9 6 6 19 12 11 10 11

$5]

Zahl der Aufirige 5 1 2 3 4 3 1 6

| Zahl der Angebote 21 8 5 8 9 10 13 14

Zahl der Aufirige 4 3 2 4 4 5 2 5

Zahl der Angebote 24 7 6 16 17 13 7 9

Zahl der Aufirige 6 1 1 + 2 6 6 4

Bild 7. Teilnahme am Wettbewerb fiir ein ausgewéhltes Beispiel

Fig 7. Participation in a competition for a select example
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Zahl der Auftrage, wird deutlich, dass eine hohe Zahl von
Angeboten allein kein Garant fiir den Umsatz in geplanter
Hohe ist. Angemerkt sei, dass die aktive Beteiligung am
Wettbewerb unumgénglich hohe Kosten fiir die
Angebotsbearbeitung nach sich zieht. In Abhédngigkeit der
Hohe des eigenen Angebotspreises und des Preisniveaus
der Konkurrenten erreichen die Firmen ein Verhiltnis von
Auftragen zu Angeboten von 6:7 bis hin zu 1:10. Auffillig
erfolgreich scheint in Runde 4 die Firma 7 zu agieren.
Bezieht man jedoch Bild 8 in die Betrachtungen ein, wird
deutlich, dass das Unternehmen zwar den Umsatz im
Vergleich zu den vorangegangenen Runden steigern konnte,
ungeachtet dessen aber weiter Verluste erleidet. Es liegt die
Vermutung nahe, dass das iiberdurchschnittlich gute
Verhiltnis von Auftrdgen zu Angeboten durch Dum-
pingpreise erzielt wurde. Das Unternehmen unterbietet
hierbei all jene Firmen, die mit auskdmmlichen Zuschldgen
kalkuliert haben. Dies fiihrt zum einen zu Umsatzeinbuflen
auf Seiten der Konkurrenz. Andererseits steuert das
Unternehmen selbst in die Insolvenz, da die Deckung der
Kosten mittel- und langfristig zwingend notwendig ist.
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5.2. Niveau der Angebotspreise

Wie bereits in Punkt 3 beschrieben, kalkulieren die
Spielteilnehmer ihre Angebote auf Grundlage von Spieldaten
(Bild 1), die fiir alle Unternehmen gleich sind. Unterschiede
in der Kalkulation ergeben sich auf Grundlage unter-
schiedlicher Ansdtze zur Deckung der Kosten, die vom
Standort, von Entscheidungen der Spieler oder z. B. dem
Umsatz abhéngen. Im Rahmen des Planspiels zéhlen hierzu:

— Angebotskosten,

— Transportkosten,

— Kosten fiir Einstellungen bzw. Entlassungen von Per-
sonal,

— Kosten fiir Versicherungsprédmien,

—Kosten durch entstandene (nicht versicherte) Schaden
einschlieBlich Selbstbeteiligungen,

— umsatzabhéngige allgemeine Geschéftkosten.

AuBlerdem flieBen unterschiedlich hohe Ansétze fiir
Wagnis und Gewinn in die Preise ein.

Geht man davon aus, dass keine Kalkulationsfehler
vorliegen und alle Firmen die Absicht haben, Gewinne zu
erzielen, sind Zuschldge in einer Grofenordnung von
z. B. 12 % bis 30 % zu erwarten. Wie Bild 9 jedoch zeigt,

B Umsatz R1 OUmsatz R2 @ Umsatz R3 OUmsatz R4

TE
8000

7000
6000

5000 -
4000 H

3000 -

2000
1000 A

Firma

M Ergebnis R1 [ Ergebnis R2

[ Ergebnis R3 [ Ergebnis R4

0 - qu_M_mJ
-10

Bild 8. Umsitze und Ergebnisse der Firmen im Uberblick

Fig 8. Survey of turnover and results of the companies
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wurde von den Teilnehmern mit Zuschldgen auf die so
genannten Basiskosten in Hohe von 3,15 % bis 116,34 %
gearbeitet.

Die Betrachtung des Verhaltens der Firmen in Bezug
auf die Festlegung der Hohe der Zuschldge lésst folgende
Aussagen zu:

— Firmen, die Angebote mit relativ ausgewogenen
Zuschldgen anbieten, sichern mittelfristig den Gewinn (siche
Firma 1, 6 und 8),

— spekulativ angesetzte Zuschldge gewihrleisten im
Durchschnitt keine Kostendeckung und fiihren zu Verlusten
(siche Firma 3 und 7).

Erinnert sei jedoch an die Tatsache, dass kostendeckende
Zuschlége allein nicht automatisch zu Gewinnen fithren. Auf
Grund der Wettbewerbssituation fithren zu hohe Zuschlage
normalerweise nicht zu Auftragen. Damit fehlt der Umsatz,
der gesunde Relationen zwischen der Firmengrofle, dem
jahrlichem Umsatz und den verursachten Aufwendungen
sichert. Die Situation, die wahrend des Planspiels entsteht,
entspricht der Realitdt in der Baupraxis.
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5.3. Abschluss von Versicherungen

Den Planspielteilnehmern steht es frei, drei Versi-
cherungen abzuschlieBen. Durch die Einflihrung zu Beginn
des Planspiels und die entsprechenden Informationen im
Spielerhandbuch ist allen Firmen bekannt, wie hoch die
Versicherungspramien sind, die als Aufwendungen in die
Gewinn- und Verlustrechnung eingehen. Im Planspiel wird
jedem Auftrag per Zufall ein Schaden zugeordnet, dessen
Hohe variiert (Bild 10).

In Abhéngigkeit der Risikobereitschaft der Spiel-
teilnehmer und der erworbenen Erfahrungen ist die Frage
,Versichern — ja oder nein?” wihrend des Planspiels
unterschiedlich beantwortet worden. Bild 11 zeigt die
unterschiedlichen Verhaltens-weisen von Firma 1 und Firma
4 in Bezug auf den Abschluss der Versicherungen. Die
Strategie der Firma 4, sich teilweise zu versichern, hat sich
im betrachteten Spiel als vorteilhaft erwiesen.

Runde | Firma 1 2 3 4 5 6 7 8
hichster Zuschlag V 25,46 | 21,65 | 59,74 | 49,74 | 21,98 | 33,18 | 66,81 | 19,27
1 durchschnittlicher Zuschlag » | 18,94 | 20,53 8,56 | 12,46 16,1 | 14,56 | 10,01 [ 10,78
niedrigster Zuschlag ) ¥ 17,65 | 19,87 4,23 | 12,15| 10,92 | 10,78 | 931 | 9,21
hichster Zuschlag V 22,17 | 21,22 | 69,51 | 116,34 | 40,40 | 31,46 | 50,51 | 21,95
2 durchschnittlicher Zuschlag? | 11,52 [ 18,35 | 12,52 | 18,92 8,58 | 11,80 | 4,23 | 14,55
niedrigster Zuschlag ¥ 14,13 | 14,13 | 10,68 491 | 14,20 11,07 | 4,23 | 8,89
hiochster Zuschlag 25,32 (21,78 | 31,17 | 30,56 | 35,68 | 23,06 | 54.74 | 32,79
3 durchschnittlicher Zuschlag? | 17,92 | 9,79 | 18,43 | 23,83 | 23,50 | 1941 | 5,97 | 15,54
niedrigster Zuschlag V¥ 16,22 | 3,15 790 | 1839 | 12,71| 6.80( 5.56 | 11,56
hichster Zuschlag V 21,13 | 24,74 | 33,30 | 34,08 | 38,27 | 27,75 | 16,37 | 20,44
4 durchschnittlicher Zuschlag ? | 18,46 | 24,74 | 8,84 | 18,64 | 20,99 | 17,06 | 12,31 | 13,02
niedrigster Zuschlag V¥ 1540 | 7.54| 884 20,70 | 13,07 | 15,09 | 6.49 | 10,57

1) bezogen auf alle Angebote; 2) bezogen auf alle Auftrige; 3) Kalkulationsirrtiimer wurden vernachldssigt

Bild 9. Hohe der Zuschlédge eines ausgewahlten Planspiels

Fig 9. Dimension of surcharges of a select experimental game

Schadenstyp Schadenshohe [ €]
von bis
Haftpflichtversicherung 1 125 30.000
Bauwesenversicherung 2 800 40.000
Geriiteversicherung 3 500 50.000

Bild 10. Ubersicht Schadenshéhe

Fig 10. Survey of value of loss
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Bild 11. Versicherungspramien und Aufwendungen durch Schéden am Beispiel der Firmen lund 4

Fig 11. Insurance premiums and expenses of loss by example of companies 1 and 4

6. Schlussfolgerungen/Weiterentwicklungen

Das Planspiel ,,BAUMARKT” simuliert den Baumarkt in
geeigneter Weise. Die Studenten erleben im Spiel, wie
schwierig es ist, einen Angebotspreis abzugeben, der zwei
Anspriichen geniigt: Einerseits muss er so niedrig sein, dass
das Angebot giinstiger ausfillt als das der Konkurrenz.
Andererseits sollte der Preis mindestens die Deckung der
Kosten gewéhrleisten.

Wie die Auswertungen am Ende des Planspiels bes-
tatigen, werden die Ziele des Planspiels erreicht: Die Spiel-
teilnehmer gewinnen wertvolle Erkenntnisse in Bezug auf

— Zusammenhinge zwischen Akquisition, Kosten-
und Leistungsrechnung und Unternehmensrechnung,
— die Bedeutung der Kalkulation,

— die Notwendigkeit der Kapazititsplanung,

—die Wichtigkeit der Beobachtung des Marktes bzw.
der Konkurrenz.

Die positive Resonanz auf das Planspiel kommt an der
HTWK Leipzig in stindig steigenden Teilnehmerzahlen
deutlich zum Ausdruck.

Im Rahmen von Diplomarbeiten wurde die Moglichkeit
der Weiterentwicklung des Planspiels BAUMARKT zu
einem Fern-Planspiel untersucht. Durch die Nutzung des
Internets als Kommunikationsplattform konnte die
Anwendung iiber einen ldngeren Zeitraum erfolgen. Vom
Supervisor erhalten die Teilnehmer alle erforderlichen
Informationen. Bis zu einem festgelegten Termin iibermitteln
die Teilnehmer ihre Angebote und Entscheidungen. Da bei
dieser Form des Planspiels keine rdumlichen Begrenzungen
existieren, kann die Zahl der Spielteilnehmer erhoht werden.
Erfahrungsgemail steigt mit der Zahl der konkurrierenden
Firmen der Wettbewerbsdruck, was die Firmen zur exakteren

Kalkulation zwingt. Die Teilnehmer haben mehr Zeit fiir die
Erarbeitung ihrer Angebote zur Verfiigung, dies fordert
ebenfalls die qualitative Verbesserung der Angebots-
bearbeitung.

Fiir die Zukunft soll eine Erweiterung des Spiels fiir
Existenzgriinder verfolgt werden. Auf Grundlage der
aktuellen Entwicklungen des regionalen Baumarktes sollen
Bauunternehmen mit Erfolg versprechendem Profil
gegriindet werden. Nach der Erarbeitung eines Busines-
splanes werden Finanzierungen getétigt, Anlage-mittel
erworben und Einstellungen vorgenommen, um dann am
Markt mit alteingesessenen Firmen und anderen Exis-
tenzgriindern zu agieren zu kénnen.
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VERSLO ZAIDIMAS BAUMARKT — NAUJO MOKYMO METODO TAIKYMO PATIRTIS
K. von Lentzke, F. Peldschus, R. Seeling

Santrauka

Pagal daugiametg verslo mokymo patirti sukurta mokomoji programa BAUMARKT. Ji jau keleta mety sékmingai taikoma inzinerijos
ir vadybos profilio studentams ugyti. Siekdami uzsibrézty tiksly, programos vartotojai kolektyviai kuria projektus, atlieka rinkos
tyrimus, sudaro strategijas. Dirbant su programa, priimami sprendimai dél kapitalo, darbuotojy, draudimo ir pelno naudojimo, nustatomos
galimos $iy sprendimy pasekmés verslui. Programa ugdo studenty gebéjima suvokti rySius tarp atskiry ekonominiy veiksniy, dinamiska
mastyma, kolektyvinj planavima ir valdyma.

ReikSminiai ZodZiai: mokomoji programa BAUMARKT, projektai, strategijos, kolektyvas, gebéjimai.
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