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1 Der erste Schritt

Voraussetzungen fur Windows 95

Um Capitalism Plus fur Windows 95 zu spielen, brauchen Sie die folgende Hard-
und Software:

® ein zu 100 Prozent mit Windows 95 kompatibles Computersystem
(inkl. CD-ROM-Laufwerk, Eingabegeréte, VVideokarte und Soundkarte)

einen 486D X/66 Prozessor
Windows 95
DirectX 3.0 (auf der Spiel-CD enthalten)

eine mit DirectX kompatible Grafik-Karte mit 256 Farben und einer Auflo-
sung von 640 x 480 Punkten

® cine mit DirectX kompatible Sound-Karte (fiir das Abspielen von Musik ist
eine Verbindung zum CD-ROM-Laufwerk notwendig)

® cinen SVGA-Monitor mit 256 Farben und einer Auflésung von 640*480
Punkten

® 8 MB RAM (empfehlenswert sind 16 MB)
® 22 MB freie Kapazitét auf der Festplatte
® CD-ROM-Laufwerk

Voraussetzungen fur DOS

Um Capitalism Plus fur DOS spielen zu kénnen, bendétigen Sie folgende Hard-
ware und Software:

® cinen IBM-Computer oder ein 100%-kompatibles Modell
® einen 386D X-Prozessor

e 4 MB RAM

® 12 MB freie Kapazitat auf einer Festplatte

® cin CD-ROM-Laufwerk



1 Der erste Schritt

eine VESA-kompatible Grafik-Karte mit entsprechendem Treiber

einen SVGA-Monitor, der 256 Farben bei einer Auflésung von 640 x480
Punkten darstellen kann

MS-DOS 5.0 oder hoher, oder Windows 95

® cine Microsoft-Mouse oder ein 100%-kompatibles Modell

® cine Creative Labs Sound Blaster Sound-Karte oder ein 100%-kompatibles

Modell

Installation fur Windows 95
Capitalism Plus fur Windows 95 zu installieren ist einfach:

1.

Wenn Sie weder DirectX 3.0 oder eine noch neuere Version auf Ihrem Com-
puter installiert haben, rufen Sie das DXSETUP. EXE Programm aus dem Di-
rectX Verzeichnis auf der CD-ROM von Capitalism Plus auf und folgen Sie
den Anweisungen.

. Rufen Sie das SETUP.EXE Programm auf der CD-ROM von Capitalism Plus

auf und folgen Sie dann den Anweisungen.

. Klicken Sie doppelt (linke Maustaste) auf das Icon CAPWIN.EXE aus dem

Verzeichnis, das wahrend der Installation beim Setup spezifiziert wird, um das
Spiel zu starten.

DOS-Installation

1.

Legen Sie die Capitalism Plus CD in Ihr Laufwerk ein, wechseln Sie auf Ihr
Laufwerk und starten Sie die Installation, indem Sie INSTALL.EXE aufrufen.
Folgen Sie den Anweisungen auf dem Bildschirm.

. Nachdem die Installation erfolgreich beendet wurde, rufen Sie SETUP aus

dem Verzeichnis CAPITAL Ihrer Festplatte auf, um lhre Sound-Karte zu in-
stallieren. Folgen Sie den Anweisungen auf dem Bildschirm.

. Sie starten das Spiel, indem Sie CAP aus dem Verzeichnis CAPITAL lhrer

Festplatte aufrufen.
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Quick Start (fur Windows 95 und DOS)

Wir empfehlen Ihnen dringend, sich mit der Anleitung und den Demo-Spielen
vertraut zu machen. Die Demo-Spiele stellen Ihnen die Funktionen des Pro-
gramms vor. Mit der Anleitung kénnen Sie dann das Verstandnis dieser Funktio-
nen vertiefen.

Beim ersten Start beginnen Sie mit dem ersten Demo-Spiel. Es zeigt lhnen, wie
Sie lhre erste Firma griinden. Das Demo-Spiel dauert 5 bis 10 Minuten. Danach
kénnen Sie versuchen, lhr eigenes Geschaft aufzubauen.

Fehlersuche fur Windows 95

Sollten Sie irgendwelche Probleme beim Benutzen von Capitalism Plus fur Win-
dows 95 haben, lesen Sie die folgenden Abschnitte.

Grafik & Sound

Sollten Sie Probleme mit der Grafik oder dem Sound haben, stellen Sie sicher,
dal’ Sie den richtigen DirectX-Treiber fir lhre jeweiligen Karten besitzen. Das
Setup-Programm fir DirectX enthdlt Treiber fiir viele verschiedene Grafik- und
Sound-Karten. Ist kein Treiber fir Ihr Board auf der Setup-Liste enthalten, soll-
ten Sie den Hersteller Ihres Board kontaktieren, um den richtigen DirectX-Trei-
ber zu bekommen.

Die Capitalism Plus CD

Es ist erforderlich, daB die Capitalism Plus CD im CD-ROM-Laufwerk bleibt,
wahrend das Spiel lauft. Sollten Sie versuchen, ohne die CD im Laufwerk zu
spielen, wird das Spiel beendet, und Sie gelangen zu Windows 95 zurick.

Fehlersuche fur DOS

Der Parameter ,,FILES* in der Datei ,,CONFIG.SYS*

Mit FILES stellen Sie ein, wie viele Dateien gleichzeitig getffnet werden kon-
nen. Setzen Sie hier mindestens den Wert 30 ein. Sie kénnen die Datei mit dem
Standard-DOS-Editor EDIT bearbeiten. Naheres dazu finden Sie in Ihren DOS-
Handbuichern.
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Grafik-Karten

Capitalism Plus setzt eine Grafik-Karte und einen entsprechenden Monitor vor-
aus, die mindestens die Auflésung 640 x 480 Bildpunkte bei 256 Farben darstel-
len kénnen. Kann Capitalism Plus die SVGA-Funktionen nicht nutzen, sollten
Sie, wenn Sie sicher sind, dal lhre Grafik-Karte SVGA-kompatibel ist, einen
VESA-Treiber installieren. Da jede Grafik-Karte einen speziellen VESA-Treiber
benétigt, informieren Sie sich bitte in der Anleitung zu Ihrer Grafik-Karte, wel-
cher Treiber fur Ihre Karte erforderlich ist.

Bei manchen Grafik-Karten wird der VESA-Treiber grundsétzlich auf Diskette
mitgeliefert. Kopieren Sie ihn auf lhre Festplatte und starten Sie ihn, bevor Sie
Capitalism Plus aufrufen. Sie kdnnen in diesem Fall den VESA-Treiber auch in
Ihre AUTOEXEC.BAT einbauen, damit er bei jedem System-Start (Boot) auto-
matisch installiert wird.

Wo gibt es VESA-Treiber?

Wenn Sie mit lhrer Grafik-Karte keinen VESA-Treiber geliefert bekommen ha-
ben, prifen Sie zuerst das Verzeichnis VESA auf der Capitalism Plus CD. AufRer-
dem stehen Ihnen die verschiedenen Online-Dienste zur Verfligung. Schauen Sie
bei CompuServe im PC Programming Forum unter VESA Info/Driver nach. Bei
America Online finden Sie die Treiber mit dem Schlisselwort VESA unter den
Verzeichnissen VBE TSR fiur lhre VGA-Karte. Um einen VESA-Treiber im
World Wide Web zu finden, versuchen Sie folgende URLSs:

ftb://fth.cica.indiana.edu/pub/pc/win3/drivers/video
http://www.us.dell.com/ftp/video.html

Speicherbedarf

Capitalism Plus benétigt mindestens 4 MB RAM. Ist nicht genug freier Speicher
vorhanden, kann Capitalism Plus die Festplatte fiir virtuellen Speicher einsetzen.
Natdrlich wird das Programm dadurch spiirbar langsamer. Das Spiel startet nur,
wenn ausreichend freier Speicher zur Verfligung steht. Lauft das Programm
nicht, dann sollten Sie entweder mehr Speicher frei machen oder eine Boot-Dis-
kette anfertigen (siehe unten).

Wenn Sie Smartdrive oder andere Programme einsetzen, die Speicher reservie-
ren, kénnen Sie diesen Speicher freigeben, indem Sie die entsprechenden Treiber
aus lhrer Boot-Sequenz (CONFIG.SYS und AUTOEXEC.BAT) entfernen und
anschlielend ein Reset ausfuhren.
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Erstellen einer Boot-Disk

Wenn Sie Probleme haben, das Spiel zu laden, empfehlen wir lhnen eine Boot-
Disk. Wenn Sie das Programm nach dem Boot von einer solchen Diskette starten,
kdnnen Sie sicher sein, dal} keine speicherresidenten Programme (TSRs) geladen
sind. Lassen Sie vor Erstellen der Boot-Disk lhre Boot-Sequenzen
(CONFIG.SYS und AUTOEXEC.BAT) ausdrucken, z.B. mit dem COPY -Befehl
von DOS:

COPY C:\AUTOEXEC.BAT PRN
COPY C:\CONFIG.SYS PRN

Legen Sie dann eine neue, leere Diskette in Ihr Laufwerk A: ein und formatieren
Sie sie mit dem folgenden Befehl:

FORMAT A: /S
Mit dem DOS-Editor EDIT legen Sie nun auf der Diskette in Laufwerk A: eine

neue Boot-Sequenz (CONFIG.SYS und AUTOEXEC.BAT) an. In diesen beiden
Dateien mussen die folgenden Treiber installiert sein:

® HIMEM.SYS in der Datei CONFIG.SYS

® CD-ROM-Treiber Ihres CD-Laufwerkes in der CONFIG.SYS
® FILES=30in CONFIG.SYS
o

Maus-Treiber entweder als .SYS-Treiber in der CONFIG.SYS oder als .COM-
Treiber in der AUTOEXEC.BAT

Blaster-Umgebungs-Variable in der AUTOEXEC.BAT (SET BLASTER=...)
® MSCDEX.EXE in der AUTOEXEC.BAT
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Zunéchst missen Sie einige grundsétzliche Dinge kennenlernen. Die folgende
Liste nennt Ihnen die Maus-Befehle.

Ausfihrung Beschreibung

Klick Driicken Sie einmal die linke Maustaste.

Doppel-Klick Driicken Sie die linke Maustaste zweimal kurz hin-
tereinander.

Rechts-Klick Driicken Sie einmal die rechte Maustaste.

Zahlendarstellung

Gemél den allgemeinen Vereinbarungen haben Zahlen in Klammern einen
negativen Wert.

Textfenster (Browser)

Ein Textfenster oder Browser ist eine Dialog-Box, die Daten enthdlt, die Sie
durchblattern konnen. Um zu blattern, klicken Sie entweder den Scroll-Balken
oder das Textfeld direkt an: Ein Klick in der oberen Hélfte des Textes blattert
zurick, ein Klick in der unteren Hélfte weiter.

Wertzuweiser (Spinner)

Mit dem Wertzuweiser oder Spinner kénnen Sie eine Zahl oder einen Wert ver-
grolRern bzw. verkleinern. Er hat einen Plus-Knopf (+) und einen Minus-Knopf (-).
Mit einem Links-Klick verandern Sie den Wert um einen kleinen Betrag, mit ei-
nem Rechts-Klick um einen grofRen.

Fenster schlieRen

Die meisten Fenster kdnnen Sie schlieBen, indem Sie einfach die rechte Maus-
taste driicken.
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Das Hauptmenu
Das Spiel beginnt im Hauptmend. Sie finden dort folgende Optionen:

Der Hauptbildschirm
von Capitalism Plus

Demo-Spiel
Wéhlen Sie die Demo-Spiel-Option, um die Demo-Spiele zu spielen. Wir emp-
fehlen Ihnen, hier anzufangen, bevor Sie mit dem normalen Spiel weitermachen.

Start a New Game (Ein neues Spiel)

Quick Start (Schnellstart)

Wenn Sie Capitalism Plus zum ersten Mal spielen, fiihren Sie fiir einen Schnell-

start folgende Schritte aus:

1. Wenn Sie ,,Start a New Game* im Hauptmenii wahlen, sehen Sie eine zuféllig
erzeugte Landkarte, in der das Spiel stattfindet. Wenn lhnen der Vorschlag
nicht zusagt, klicken Sie den Button ,,Generate an, um einen neuen Vorschlag
aufzubauen. Wenn Sie Karten aus der realen Welt vorziehen, klicken Sie den
Button ,,File” an (Sie finden ihn an der unteren Seite des Fensters), um eine der
vielen Karten aus der wirklichen Welt zu laden, die im Spiel enthalten sind.

2. Gehen Sie nun in die Sektion ,,Corporation® (Firma) des Fensters fur Spiel-
einstellungen. Wahlen Sie das Firmen-Logo (Corporate Logo), die Firmen-
Farbe (Corporate Color) und Ihr Portrait aus. Geben Sie den Namen lhrer
Firma und Ihren eigenen Namen ein.

3. Gehen Sie in die Sektion ,,Game Set“ (Spieleinstellungen). Diese Einstellun-
gen definieren die Produkttypen und die 6konomischen Simulations-Parame-
ter des Spieles. Sie kdnnen eine von drei verfiigbaren ,,Game Sets* auswéhlen.
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4. Gehen Sie dann in die Sektion ,,Competitors” (Konkurrenten). Sie kénnen
zwischen sechs Schwierigkeits-Levels wahlen, von ,,Very Easy* (sehr leicht)
bis ,,Hardest” (schwierigst). Jeder Level hat eigene Voreinstellungen fiir die
Konkurrenten, das Umfeld und die Import-Parameter. Mit der Wahl eines
Schwierigkeits-Levels werden die genannten Einstellungen entsprechend vor-
definiert. Sie brauchen Sie nicht mehr einzeln einzustellen.

5. Klicken Sie den OK-Button an, um das Spiel zu starten.

Benutzerdefinierte Spiel-Einstellungen

Im folgenden finden Sie Beschreibungen fir verschiedene Sektionen im Spiel-
einstellungs-Fenster.

® Map (Karte)

In dieser Sektion wird eine per Zufallsgenerator errechnete Welt dargestellt, in
der das Spiel stattfindet. Wenn Sie die Karte nicht mogen, klicken Sie den But-
ton ,,Generate” an, um eine neue Karte errechnen zu lassen. Sie haben auch
die Mdglichkeit, die Karte zu bearbeiten. (Fir Einzelheiten hierzu siehe bei
»verandern der Karte* auf Seite 16 nach). Wenn Sie Landkarten aus der rea-
len Welt vorziehen, klicken Sie den Button ,,File* an (unterer Rand des Fen-
sters), um eine der vielen Karten der wirklichen Welt zu laden, die in dem
Spiel enthalten sind.

® Corporation (Firma)

Bevor Sie Ihre neue Firma aufbauen, gilt es einige Entscheidungen zu treffen.
Die erste betrifft das Firmen-Logo (Corporate Logo). Es folgen Firmen-Farbe
(Corporate Color) und das Portrait. Klicken Sie bei jeder Einstellung die But-
tons ,,Next“ oder ,,Prev* an, um die néchste bzw. die vorangehende Mdglich-
keit einzustellen. Sie beginnen in der neuen Firma als vorsitzender Prasident.

Entscheiden Sie nun (iber den Namen Ihrer neuen Firma und geben Sie Ihren
Namen ein. Klicken Sie dazu den vorgegebenen Namen an und &ndern Sie ihn
dann nach Ihren Vorstellungen.

AbschlieRend mussen Sie noch entscheiden, mit wieviel Kapital die neue
Firma zu Beginn des Spieles ausgestattet ist. Je hoher das Startkapital ist, de-
sto geringer ist Ihr Anteil. Das Verhaltnis zwischen Startkapital und Eigenan-
teil an der Firma wird weiter unten beschrieben.

Zu Beginn des Spieles bekommen Sie 1.000.000 Dollar personliches und
10.000.000 Dollar Firmen-Kapital zugewiesen. Erhdhen Sie das Startkapital
der neuen Firma auf mehr als 10.000.000 Dollar, wird das zusatzliche Kapital
aus dem Verkauf von Aktien gewonnen. Die Erhéhung des Startkapitals hat
nicht immer Vorteile. Sie schwéachen lhre Position als Firmengriinder durch
den Verkauf von Firmenanteilen. AuBRerdem steigert der Verkauf von Aktien
natirlich die Gefahr der feindlichen Ubernahme durch einen anderen Konzern.
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® _Game Set* (Spiel-Einstellungen)

Ein ,,Game Set" definiert die Produkt-Typen und ihre 6konomischen Simula-
tions-Parameter im Spiel. Sie kdnnen eins von drei Game Sets wahlen.

Unterhalb der ,,Game Set“-Liste finden Sie die Option ,,Product Re-invention
Required* (Wieder-Erfindung der Produkte erforderlich). Bei dieser Option
mussen Sie lhre Produkte erst erfinden, bevor Sie sie produzieren kénnen.

® Competitors (Konkurrenten)

No. of Competitors (Zahl der Konkurrenten): Stellen Sie hier die Zahl der Fir-
men ein, die vom Computer kontrolliert werden.

Competitor Character (Charakter der Konkurrenten): Definiert den Charakter
der vom Computer kontrollierten Firmen-Leiter. ,,Predefined” setzt dabei die
Computer-Gegner auf eine definierte VVoreinstellung. Wéhlen Sie eine der
Einstellungen ,,Conservative* (Konservativ), ,,Moderate” (Moderat), ,,Ag-
gressive” (Aggressiv) oder ,,Very Aggressive” (Sehr Aggressiv), werden die
meisten Computer-Gegner nach dieser Einstellung handeln. Bei der Einstel-
lung ,,Random* (Zufall) wird jedem Computer-Gegner ein zufalliger Charak-
ter zugewiesen. Die Einstellung ,,Even* (Gleich) verteilt die Computer-Geg-
ner gleichmaRig tber die verschiedenen moglichen Charaktere.

Competitor Capital (Kapital der Konkurrenten): Definiert das Startkapital der
Computer-Gegner.
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Competitor Expertise Level (Sachkenntnis der Konkurrenten): Definiert die
Sachkenntnis der Konkurrenten. ,,Predefined” setzt voreingestellte Werte.
LLow", ,Moderate“ und ,,High* (Niedrig, Moderat und Hoch) errechnet einen
zufélligen Wert fiir die Computer-Gegner. Naheres dazu finden Sie im Kapi-
tel 9 ,,Personal Management*.

Show Competitors Trade Secrets (Werks-Geheimnisse der Konkurrenten an-
zeigen): Zeigt lhnen die Werks-Geheimnisse der Computer-Gegner. Wenn
,.No“ gesetzt ist, werden lhnen die Entwicklungs-Pléne, Produktions-Kosten,
Forschungs- und Entwicklungs-Informationen nicht gezeigt.

Random Competitor Personality (Zufélliger Konkurrent): Wird ,,Yes* ge-
setzt, wird die Person des Computer-Gegners zuféllig gewahlt. Bei ,,No* wer-
den voreingestellte Personen eingesetzt.

Random Competitor Strategie (Zufallige Konkurrenz-Strategie): Stellt ein,
wie die Computerspieler ihre Geschaftsstrategie andern.

. -IWE

] [Vt ] [Fial] S| [k [umoe]

Die Konkurrenten-
Optionen

® Environment (Umfeld)
Festlegen des Umfeldes.
Maximum No. of Cities at the Beginning (Maximale Zahl der Stadte zu Spiel-
beginn): Setzt die Obergrenze von Stadten, die in einer neuen Welt generiert
werden. Die Zahl der St&dte wird auBerdem durch die verfugbare geeignete
Flache beschrankt.

New Cities Emerge During the Game (Griindung neuer Stadte wéhrend des
Spieles): Stellen Sie ein, ob wahrend des Spieles neue Stédte entstehen sollen
oder nicht.

10
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Competence of Local Competitors (Kompetenz der lokalen Konkurrenten): In
jeder Stadt gibt es ansdssige Konkurrenten. Auch wenn sie in der Spielkarte
nicht eingetragen sind, agieren Sie dennoch gegen die Spiel-Firmen. Mit die-
ser Einstellung setzen Sie die Kompetenz dieser lokalen Konkurrenten fest.
Néheres dazu finden Sie im Kapitel ,,Lokale Konkurrenten®.

Allow Stock Investment (Aktien-Investitionen erlauben): Entscheiden Sie ob
Investitionen in Aktien erlaubt sind.

® [mports (Importe)
Festlegen der Import-Optionen

No. of Seaports Importing Consumer Goods (Zahl der Seehé&fen, die Kon-
sumartikel importieren): Definiert die Zahl der Seehéafen, tber die Konsumar-
tikel importiert werden.

No. of Seaports Importing Industrial Goods (Zahl der Seehdfen, die Indu-
striegliter importieren): Setzt die Anzahl der Seehéafen fest, tber die Indu-
striegliter importiert werden.

New Seaports Emerge During the Game (Grundung neuer Seehafen wéahrend
des Spieles): Wahlen Sie, ob wéhrend eines Spieles neue Seehéafen gegriindet
werden sollen.

Constant Import Supply (Konstantes Import-Volumen): Wird ,,Yes* gesetzt,
bleibt die Import-Menge entsprechend der Nachfrage konstant. Bei ,,Nein*
kann die Versorgung plétzlich abgeschnitten sein.

Import Quality (Import-Qualitét): Setzt die durchschnittliche Qualitat der Im-
porte.

® Multiplayer

Einzelheiten dariiber, wie man das Multiplayer Spiel spielt, entnehmen Sie
Seite 15

e Ziele

Sie kénnen sich persénliche Ziele setzten, wenn Sie ein neues Spiel beginnen.
Zunéchst miissen Sie Uber die folgenden Einstellungen entscheiden:

Starting Year (Anfangsjahr). Das Jahr, in dem das Spiel beginnt.

No. of Years (Anzahl der Jahre). Die Anzahl der Jahre, die Sie sich geben, um
die Ziele zu erreichen.

Goal Score Bonus (Ziel-Erreichungs-Bonus). Die Bonuspunkte, die zu Threm
Spielstand hinzugerechnet werden, wenn Sie alle Ziele erreichen.

11
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Als néchstes mussen Sie die Ziele definieren. Daflr gibt es vier verschiedene
Sektionen im “Spiel-Einstellungs-Fenster”.

Goal-Values 1 (Zielwert). Hier stellen Sie finanzielle Ziele ein.
Goal-Values 2 Hier stellen Sie finanzielle und andere Konzern-Ziele ein.

Goal-Industries (Ziel-Industrien). Hier stellen Sie Ziele ein, die mit der
Beherrschung der Industrie zu tun haben.

Goal Products (Ziel-Produkte). Hier setzen Sie Ziele, die mit der Beherr-
schung eines Produktmarkts zu tun haben.

Speichern und Laden von Spieleinstellungen

Sie kénnen Spieleinstellungen fiir den spateren Gebrauch in Dateien speichern.

Klicken Sie den Button ,,File” (Datei) am unteren Rand des Spieleinstellungs-

Fensters an, um das Datei-Fenster aufzurufen. Um die aktuellen Spiel-Einstel-

lungen zu speichern, klicken Sie den Button ,,Save New* (Neu speichern) und

nehmen Sie die folgenden Einstellungen:

® File Name (Datei Name). Der Name der anzulegenden Datei. Er darf nicht
mehr als acht Zeichen haben und keine Leerzeichen oder Sonderzeichen ent-
halten.

® Description (Beschreibung). Beschreibung der Datei.

® Save Map (Karte speichern). Bei der Einstellung ,,Yes“ wird die aktuelle Karte
gespeichert.

® Save Settings (Einstellungen speichern). Bei der Einstellung ,,Yes“ werden die
aktuellen Spieleinstellungen gespeichert.

Um gespeicherte Spiele zu laden, miissen Sie nur eine Datei aus der Liste aus-
wahlen und dann den ,,Load"“-Button anklicken.

Play A Scenario (Ein Szenario spielen)

Wihlen Sie diesen Menil-Punkt, wenn Sie ein vorgegebenes Szenario spielen
maochten.

Jedes Szenario bietet eine Reihe verschiedener Ziele. Sie missen alle Ziele des
Szenarios in der vorgegebenen Zeit erreichen, um das Spiel zu gewinnen.

Einige Szenarios entsprechen verdffentlichten Fallstudien aus der Geschaftswelt.
Ihnen wird vielleicht die Position des CEQ einer hochprofitablen Firma angebo-
ten, die Sie in neuen Bereichen zu neuen Erfolgen filhren sollen. In einem ande-
ren Szenario haben Sie unter Umstanden eine sehr ungiinstige Position und mis-
sen die Firma vor dem Bankrott bewahren.

Damit Sie lhren Fortschritt im Szenario verfolgen kénnen, gibt es einen Ziel-
Report, in dem Ihre Erfolge dokumentiert werden. Der Ziel-Report wird Ihnen je-
derzeit wéhrend des Spieles angezeigt, wenn Sie die Taste ,,9“ driicken.

12
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Um einem Szenario, das Sie bereits gewonnen haben, neuen Reiz zu bieten,
wahlen Sie die Option ,,Play in a New World“ (In einer neuen Welt spielen). Das
Spiel generiert fur das gewdahlte Szenario eine neue Welt. Diese Option steht
nicht flr alle Szenarios zur Verfligung, da einige auf einem bestimmten geogra-
phischen Umfeld basieren.

o HINWEIS: Sie haben bei einem Szenario-Spiel nicht alle Optio-
nen fir Firmen-Logo und Portrait, da einige der Mdglichkeiten
bereits fir Computer-Firmen reserviert sind.

Load A Saved Game (Ein gespeichertes Spiel laden)

Mit dieser Option laden Sie einen gespeicherten Spielstand, um ein unterbroche-
nes Spiel fortzusetzen.

Hall of Fame (Ruhmeshalle)

Dieser Menii-Punkt listet die Besten der Besten von Capitalism Plus auf.

Quit (Beenden)

Diese Option beendet Capitalism Plus. Sie kehren zum Betriebssystem (DOS
oder Windows 95) zuruck.

13
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Sieg oder Niederlage

Capitalism Plus bietet zwei verschiedene Spieltypen an: das Standard-Spiel und
das Szenario-Spiel. Bei beiden ist ,,Sieg*“ und ,,Niederlage* unterschiedlich defi-
nert. Um ein Standard-Spiel zu starten, wahlen Sie ,,Start A New Game®. FUr ein
Szenario-Spiel klicken Sie ,,Play A Scenario* an.

Szenario-Spiel

Sie haben gewonnen, wenn Sie alle vorgegebenen Ziele in der gesetzten Zeit
erreichen. Sie verlieren jedoch, wenn:

® Sie nicht alle geforderten Ziele in der gesetzten Zeit erreichen,
® Sie aufgeben, bevor alle geforderten Ziele erreicht sind,
® |hre Firma bankrott geht.

Standard-Spiel

Wenn Sie keine Ziele fur das Spiel setzen, bleibt das Ende des Spiels offen. Sie
verlieren, wenn Ihr Konzern bankrott geht. Wenn Sie spezielle Ziele eingestellt
haben, sind die Bedingungen zum Gewinnen und Verlieren dieselben wie im
Szenario-Spiel.

Multiplayer-Spiel

In einem ,,hot seat“- oder email-Spiel kénnen maximal 11 Spieler gegeneinander
spielen.

Wie man ein Multiplayer-Spiel startet

Starten Sie ein neues Spiel und gehen Sie zur Multiplayer-Sektion des Spielein-
stellungs-Fensters, wo Sie die folgenden Optionen haben.

® Multiplayer Game (Multiplayer Spiel). Stellen Sie ,,Yes* fur ein Multiplayer
Spiel ein.

® Game Description (Spiel-Beschreibung). Die Beschreibung des Multiplayer-
Spiels. Wenn ein Spiel gespeichert wird, wird die Beschreibung im ,,load
game*-Fenster angezeigt.

® No. of Human Players (Anzahl der menschlichen Mitspieler). Anzahl der
Spieler, die am Spiel teilnehmen.

® Duration Per Turn (Dauer pro Spielzug). Die Zeit, die jedem Spieler fiir sei-
nen Spielzug eingerdumt wird.

14
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® | ate Playing Tech Bonus (Technologie Bonus fiir Nachzigler). Ist diese Op-
tion auf eine andere Zahl als ,,0“ eingestellt, starten Spieler, die spater in das
Spiel einsteigen, mit einem hoéheren Technologie-Niveau fir alle Produkt-
Typen. Das zusétzliche Technologie-Niveau errechnet sich aus der Multipli-
kation dieser Zahl mit der Anzahl der Jahre, die das Spiel schon gelaufen ist.

Ein Multiplayer-Spiel

- per eMail
1. Der erste Spieler startet ein neues Spiel wie oben beschrieben.

2. Hat der erste Spieler seinen Spielzug beendet, fordert das System den Spieler
auf, sein Spiel zu speichern und die gespeicherte Spieldatei an den zweiten
Spieler zu schicken. Der Name der gespeicherten Spieldatei wird dann im
»load/save“-Spielmenti angezeigt.

3. Der zweite Spieler hat das Spiel geladen und wéhlt ,,Create a New Player*
(Neuer Spieler) im Multiplayer-Spielmeni.

4. Gibt es einen dritten Spieler, so muf3 der zweite Spieler die gespeicherte Spiel-
datei an den dritten Spieler weitersenden. Gibt es nur zwei Spieler, muf3 der
zweite Spieler die gespeicherte Spieldatei fir den n&chsten Spielzug an den er-
sten Spieler zurtickschicken.

Hot Seat (HeiRer Stuhl)

In einem ,,Hot Seat“-Spiel verfahrt man im Wesentlichen genauso wie bei einem
eMail-Spiel, nur daB die Spieler dabei auf einem einzigen Computer spielen,
ohne die gespeicherten Spieldateien hin und her schicken zu missen. AuRerdem
kénnen Sie hierbei den nachsten Spieler jederzeit seinen Spielzug machen lassen,
indem Sie im ,,Action“-Men( die Option ,,Switch Player* (Spielerwechsel)
wahlen.

LAUto Mode* (Automatik), wenn Sie nicht spielen

Wenn Sie im Multiplayer-Spiel nicht dran sind, fihrt der Computer Ihre Firmen

fir Sie. Die Entscheidungen, die der Computer trifft, basieren auf Ihrer Unter-

nehmenspolitik. Um Ihre Politik einzustellen, gehen Sie zu ,,Career* (Karriere)

des ,,Person Report* (persdnlichen Reports). Dort finden Sie die folgenden Op-

tionen:

® Pricing Policy (Preispolitik). Ist diese Option auf Normal eingestellt, legt der
Computer die Preise Ihrer Produkte so fest, daf3 sie etwa denen der Konkur-
renz entsprechen. Ist diese Option auf ,,Aggressive* (Aggressiv) eingestellt,
legt der Computer die Preise Ihrer Produkte hoher fest als die Ihrer Konkur-
renz. In der Einstellung ,,Very Aggressive” (sehr aggressiv) legt der Computer
die Preise Ihrer Produkte weit Uber dem Niveau der Preise Ihrer Konkurrenz
fest.
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® “Change Internal Sale* (Interne Verkdufe verdndern). Ist diese Option auf
,»Yes“ eingestellt, verandert der Computer die Einstellung fir interne Ver-
kéufe Ihrer Produkte fir Sie.

® “Look For Better Supplies* (Nach besseren Zulieferern suchen). Diese Op-
tion bedeutet, dal? der Computer nach besseren Zulieferern fiir Ihre Einkaufs-
abteilungen sucht. Er veréndert dabei jedoch nicht die Produkttypen der Lie-
feranten. Ist diese Option auf ,,From Own Firms Only“ (Nur von eigenen
Firmen) eingestellt, versucht der Computer, nur unter lhren eigenen Firmen
bessere Zulieferer zu finden. Bei der Einstellung ,,From Any Firms“ (Von al-
len Firmen) ignoriert der Computer, wem die zuliefernde Firma gehort, und
sucht den besten vorhandenen Zulieferer aus.

® “Look for Better Products to Sell in Department Stores* (Nach besseren Pro-
dukten fur den Verkauf in Ihren Kaufhdusern suchen). Ist diese Option auf
,»Yes* eingestellt, versucht der Computer die in Ihren Kaufh&usern verkauften
Produkttypen zu veréndern, um die Gewinne zu maximieren.

,,Out of Cash Handling* (Verhalten bei Geldmangel).

Wenn lhre Firma im Multiplayer-Spiel kein Geld mehr hat und Sie gerade nicht
dran sind, nimmt der Computer fiir Sie Kredite bei der Bank auf und zahlt sie
zuriick, wenn sich Ihre Liquiditat verbessert.

,.Broken Supply Handling*“

(Verhalten bei unterbrochener Zulieferung).
Sollte die Zulieferung von Rohstoffen durch externe Lieferanten fir Ihre Fabri-
ken eingestellt werden und ist keine Alternative verfligbar, baut der Computer ei-
nen Notfall-Hafen, um lhre Fabriken mit den nétigen Rohstoffen zu versorgen.
Sobald Sie jedoch selbst wieder zum Spiel kommen, hort der Notfall-Hafen auf,
Sie mit Rohstoffen zu versorgen.

»Editing the Map*“ (Karte bearbeiten)

Sie konnen die Karte, die vom Computer im Fenster fiir ,,Game Setting” (Spiel-
einstellung) aufgebaut wird, bearbeiten. Wenn Sie ein Gebiet auf der Karte
anklicken, nimmt dessen Hohe (.d.M.) zu. Bei einem Rechtsklick auf ein Gebiet
der Karte nimmt dessen Hohe ab. Neben diesen grundsétzlichen Kommandos
gibt es eine Anzahl von Optionen, die das Bearbeiten der Karte fiir Sie erleichtert.
Und zwar die folgenden:
®  Range“ (Bereich). Benutzen Sie diesen Regler, um die tatsachliche Wirkung
des Editier-Werkzeugs auf der Karte festzulegen. Er bestimmt die GréRe des
Gebiets, die durch das Werkzeug verandert wird.

®  Strength” (Starke). Benutzen Sie diesen Regler, um die Stirke des Editier-
werkzeugs zu bestimmen. Er bestimmt, um wieviel die Héhe auf der Karte zu-
oder abnimmt.
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® _Keep Type* (Charakter erhalten). Wenn Sie diesen Button driicken, behalt
das Gelénde auf der Karte seinen Charakter. Ein Gelandetyp kann sich nie-
mals in eine andere Art Gelandetyp verwandeln.

® , Sea“ (Meer). Wenn Sie diesen Button wéhlen, werden Meere erschaffen.

® _Grassland* (Grasland). Wenn Sie diesen Button wahlen, wird Grasland
erschaffen.

e _ Mountain* (Berge). Haben Sie diesen Button gewé&hlt, werden Berge
erschaffen.

o _All Sea” (Alles Meer). Wahlen Sie diesen Button, um die ganze Karte mit
Meer zu fillen.

e _All Grassland* (Alles Grasland). Wahlen Sie diesen Button, um die ganze
Karte mit Grasland zu bedecken.

® , Add City* (Stadt hinzufligen). Mit diesem Button kénnen Sie eine Stelle auf
der Karte anklicken, um eine Stadt zu griinden.

®  Delete City* (Stadt I6schen). Mit diesem Button konnen Sie eine Stadt auf
der Karte anklicken, um sie verschwinden zu lassen.
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3 Die Oberflache

Dieses Kapitel beschreibt, wie die Benutzer-Oberflache von Capitalism Plus auf-
gebaut ist.

Das Spiel-Mentu

Das Dateimenu im
Haupmendi von
Capitalism Plus

Wenn Sie den Maus-Zeiger ganz an den oberen Rand des Bildes bewegen,
erscheint das Spiel-Mend. Sie haben folgende WahIimdglichkeiten:

File (Datei-Men)
® Load (Laden): Ladt einen gespeicherten Spielstand.
® Save (Speichern): Speichert das aktuelle Spiel.

® Abort (Abbrechen): Beendet das aktuelle Spiel; Sie kehren in das Hauptmenu
zurtick.

® Quit (Beenden): Sie beenden Capitalism Plus und kehren in die Betriebs-
system-Oberflache (DOS/Windows 95) zuriick.
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Options (Optionen-Meni)
® Newspaper (Zeitung): Stellen Sie die Newspaper Display Options (Optionen
fiir die Zeitungs-Anzeige) ein.

® Color Scheme (Farbschema). Einstellung des Farbschemas in der Oberflache.

® Auto Apply R&D (Nutzung von R&D): Automatischer Einsatz von For-
schungs- und Entwicklungs-Ergebnissen (Research & Development) in Ihren
Produktions-Statten, ohne Ihre Zustimmung einzuholen.

® Default Internal Sale (Interner Verkauf): Die Voreinstellungen des internen
Verkaufs-Status lhrer neuen Produkte.

e Default Auto Link (Automatische Verkniipfung). Die Voreinstellung des Sta-
tus der automatischen Verkniipfung Ihrer neuen Firmen.

® Consider Tender Offer (Abwégung gunstiger Offerten): Ist diese Option aus-
geschaltet sehen Sie keines der gunstigen Angebote der Computer-Konkur-
renz.

® Show City Name (Namen der Stadte). Wahl, ob die Namen der Stadte auf der
regionalen Karte erscheinen.

® Music (Musik): Schaltet die Musik an bzw. aus.
e Sound Effects (Sound-Effekte): Schaltet die Sound-Effekte an bzw. aus.

® Auto Save (Automatische Speicherung). Wahl, ob Spiele automatisch alle drei
Monate gespeichert werden.

® Auto Help (Automatische Hilfe). Wahl, ob eine Hilfsnachricht erscheint,
wenn Sie die Kursor-Stops auf den Buttons des Haupt-Bildschirms verlassen.

Reports (Report-Meni)

Product Summary (Produkt-Ubersicht): Zeigt den Produkt-Ubersichtsreport.
Product Detail (Produkt-Details): Zeigt den Produkt-Detailreport

Firm (Unternehmen): Zeigt den Unternehmens-Report.

Corp. Summary (Konzern-Total): Zeigt den Total-Report des Konzerns.
Corp. Detail (Konzern-Detail): Zeigt den Detail-Report des Konzerns.
Person (Person): Zeigt den persénlichen Report.

Billionaires 100 (Milliarddre 100): Zeigt den Report der Top-100 der Milliar-
dére (engl.:Billion = dt.: Milliarde; Anm. d. Ubersetzers).

e Financial (Finanzen): Finanz-Report, nur einsehbar, wenn eine Firma ge-
wahlt wurde, deren Finanzen Sie einsehen diirfen.

® Goal (Ziel): Zeigt den Ziel-Report.
® News Log (Nachrichten): Zeigt den Nachrichten-Report.
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Action (Aktions-Meni)

Stock Market (Aktienmarkt): 6ffnet das Borsen-Bild. Diese Option steht in
Spielen, in denen Aktien-Investitionen nicht erlaubt sind, nicht zur Verfi-
gung.

Financial (Finanzen): 6ffnet das Finanzierungs-Bild. Hier kdnnen Sie Kredite
aufnehmen und tilgen, neue Aktien herausgeben und die Aktien-Dividenden
festsetzen. In Spielen ohne Aktien-Investitionen stehen nur die Kredit-Funk-
tionen zur Verfigung.

« Previous Firm (Vorherige Firma). Sie gelangen bei gleichbleibender Filter-
Einstellung zur vorhergehenden Firma.

o Next Firm (Nachste Firma). Sie gelangen bei gleichbleibender Filter-Ein-
stellung zur néchsten Firma.

Retire (Aufgeben): Sie geben auf und beenden das Spiel.

Speed (Geschwindigkeit)

Frozen (Eingefroren): Der Spiel-Ablauf wird eingefroren.

Slowest (am langsamsten): Die Zeitskala wird auf 6 Sekunden = 1 Spieltag
gesetzt.

Slow (langsam): Die Zeitskala wird auf 3 Sekunden = 1 Spieltag gesetzt.
Normal (normal): Setzt die Zeitskala auf 1 Sekunde = 1 Spieltag.

Fast (schnell): Die Zeitskala wird auf 0,5 Sekunden = 1 Spieltag gesetzt.
Fastest (am schnellsten): Das Spiel l1auft mit maximaler Geschwindigkeit.

P Auf langsameren Computern kann es sein, daf das Spiel auch bei
Wahl einer schnelleren Einstellung nicht schneller ablauft. Wenn
l der Computer bereits seine gesamte Prozessor-Power einsetzt,
kann er auch bei einer schnelleren Einstellung nicht schneller
arbeiten als zuvor.

Help (Hilfe)

Manufacturer (Manufaktur): Zeigt den ,,Fihrer durch die Manufaktur*.
Farmer (Landwirtschaft): Zeigt den ,,Fihrer durch die Landwirtschaft.

Manager (Manager): Zeigt den ,,Fihrer des Managements in Funktionalen
Einheiten®.

Layout Plan (Entwirfe): Zeigt eine Sammlung von Firmen-Entwirfen.
Display Settings (Einstellungen): Zeigt die Einstellungen des aktuellen Spieles.
Credits (Mitwirkende): Zeigt die Mitwirkenden am Projekt Capitalism Plus.

About (Uber): Zeigt die Versions-Nummer, das Copyright, den verfiigharen
freien Speicher und die Spielzeit.
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Die Spielkarte

Nach dem Start eines Spieles sind in der oberen Bildschirm-Halfte zwei Karten
zu sehen. Die linke Karte zeigt die Spielwelt. Die rechte zeigt den in der linken
Karte - mit einem roten Rahmen - markierten Ausschnitt.

Die Karten von
Capitalism Plus

Die Weltkarte

Im linken Fenster wird die gesamte Welt des Spieles gezeigt. Der Bereich, der
mit dem roten Rechteck markiert ist, wird im rechten Karten-Fenster vergroRert
gezeigt. Klicken Sie den gewiinschten Bereich in der Weltkarte an, um ihn im
rechten Fenster vergrofert wiederzugeben.

Der Button mit dem VergrofRerungs-Glas an der rechten, unteren Ecke der Welt-
karte vergrofiert den Bereich um das Ausschnitts-Rechteck. Im Zoom-Modus
koénnen Sie mit den beiden Scroll-Balken den gezeigten Karten-Ausschnitt ver-
schieben. Mit einem Rechts-Klick wird der angeklickte Bereich zentriert. Ein
Doppelklick auf einen Firmen-Punkt zentriert die Firma im rechten Karten-
Fenster.

Die Detailkarte

Das rechte Fenster zeigt eine Detailkarte des im linken Fenster markierten Aus-
schnitts. Da Sie nur einen recht kleinen Ausschnitt sehen, wird es haufiger nétig
sein, die Karte mit den Scroll-Balken zu verschieben. Mit einem Rechts-Klick
wird die Karte an der markierten Stelle zentriert. Der kleine blinkende Kasten in
der Detailkarte markiert den gewdhlten Ort. Die Informationen zu diesem Ort
werden in der unteren Halfte des Bildschirmes ausgegeben. Ist der gewahlte Ort
eine Firma, kdnnen Sie die Daten der Firma einsehen. Gehdrt die Firma zu lhrem
Konzern, kénnen Sie ihr Anweisungen erteilen.

Kartenmodi

In einer Spalte zwischen der Welt- und der Detailkarte finden Sie Buttons, mit
der die Ausgabe beeinfluf3t wird. Die oberen fiinf Buttons schalten die Karten-
modi. Klicken Sie einen der Buttons an, um die Informationen in der Karte ein-
zustellen.
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- Terrain-Modus

@-' Wenn Sie diesen Button anklicken, wird die Weltkarte im Terrain-

. _J' Modus ausgegeben, d.h. sie reprasentiert die Landschaft mit Bergen,

E’ Ozeanen, Stadten und mehr. Punkte in verschiedenen Farben zeigen an,
wo und von welchem Konzern Firmenniederlassungen etabliert sind.

| Klima-Modus
% Die Weltkarte wechselt hier in den Klima-Modus. lhnen stehen drei
R verschiedene Klima-Karten zur Verfigung. Klicken Sie den Klima-
E_’ Button erneut an, um die jeweilige néchste Karte einzublenden. Die
drei Klima-Karten zeigen die Temperatur-Verteilung, die Nieder-
ﬁ schlags-Verteilung und die Fruchtbarkeit der Bdden. Die erste Karte
1 zeigt die Temperatur-Verteilung. Die zweite Karte gibt Ihnen Informa-
Die Buttons  tionen dariiber, wo wieviel Regen féllt. Die dritte Karte hilft Ihnen bei
zur Auswah! der Entscheidung, wo landwirtschaftliche Betriebe angesiedelt werden
der Karten-  konnen.
modi. Ressourcen-Modus
Im Ressourcen-Modus zeigt die Weltkarte unerschlossene Rohstoff-
Lager. Die Lager der verschiedenen natirlichen Rohstoffe sind mit den
entsprechenden Anfangsbuchstaben, also z.B. ,,G* fir ,,Gold", markiert. Die ein-
zige Ausnahme sind Chemikalien, die durch ein ,,H“ markiert sind.
Profit-Modus
Die Firmen werden in der Weltkarte mit bunten Punkten dargestellt. Die Farbe
gibt den Erfolg der Firma wieder. Ein griiner Punkt bedeutet, daf’ die Firma Pro-
fite erwirtschaftet. Je dunkler das Griin, desto héher der Profit. Rot bedeutet das
Gegenteil; eine Firma ist unprofitabel, sie fahrt Verluste ein. Je dunkler das Rot,
desto groRer die Verluste. Daneben sind eine Reihe von gelben Punkten zu sehen,
die Firmen représentieren, die von keinem der Konzerne kontrolliert werden, wie
z.B. Seehéfen, Zeitungsverlage und Fernseh-Stationen.

Firmen-Verknupfungs-Modus

In diesem Modus sind alle Firmen, die in irgendeiner Weise miteinander zu tun

haben, mit Linien verbunden. Wenn eine bestimmte Firma sehr viele Verbindun-

gen zu anderen Firmen hat, ist es sehr schwer festzustellen, welcher Art die Ver-

bindungen sind. Wenn Sie

® den Zulieferer eines bestimmten Produktes suchen, schalten Sie in den
,Layout-Modus“ und markieren den Einkaufer des entsprechenden Produktes.

® den Kaufer eines bestimmten Produktes suchen, schalten Sie in den ,,Informa-
tions-Modus* und markieren das Produkt. Identifizieren Sie dann die Kéaufer.

@ die Anbieter eines Produktes suchen, der ein Produkt bewirbt, schalten Sie in
den ,Layout-Modus* und markieren die entsprechende Werbe-Firma. Die
Verbindungs-Linien zeigen Ihnen den Anbieter des Produktes.
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Kartenfilter ERE LR

Unter den fiinf Modus-Buttons finden Sie drei Filter-Buttons. Ist :'i i :;
einer der Filter aktiviert, werden nur die Firmen angezeigt, die dem { I.ﬁﬂ- ]
Filter entsprechen. e
Konzern-Filter ,#ﬂ-"'f

Es werden nur die Firmen des gewéhlten Konzerns angezeigt. Um bie Buttons
einen anderen Konzern zu wihlen, klicken Sie den Konzern-Filter- - auswahl
Button mit der rechten Maustaste an und wahlen dann (mit einem  §er Karten-
Klick) den gewtiinschten Konzern aus der Liste. filter

Firmen-Filter

Es werden nur Firmen eines bestimmten Typs angezeigt. Um einen anderen Typ
zu wahlen, klicken Sie den Filter-Button mit der rechten Maustaste an und
wahlen dann (mit einem Klick) aus der Liste den gewiinschten Typ.

Produkt-Filter

Es werden alle Firmen angezeigt, die ein bestimmtes Produkt anbieten oder ent-
wickeln. Sie wechseln das Produkt, indem Sie den Filter-Button mit der rechten
Maustaste anklicken und dann aus der Liste das gewtinschte Produkt wéhlen.

Diese Filter helfen Ihnen bei den Entscheidungen fiir lhre Geschafte. Hier nun

einige Beispiele:

® Um den Lieferanten eines bestimmten Produktes zu finden, klicken Sie den
Produkt-Filter-Button mit der rechten Maustaste an und wéahlen das
gewiinschte Produkt.

® Um die Fabriken eines Konzerns zu prufen, wahlen Sie zunéchst eine lhrer
Fabriken und klicken dann sowohl den Konzern-Filter-Button als auch den
Firmen-Filter-Button an. Es werden nur die Fabriken lhres Konzerns ange-
zeigt. Mit den Tasten F5 und F6 kdnnen Sie die vorhergehenden bzw. die
néchste Fabrik Ihres Konzerns priifen.

@ Prifen Sie die Struktur des Konzerns eines Konkurrenten, bevor Sie in einen
neuen Industriezweig investieren. Analysieren Sie lhre Konkurrenten griind-
lich. Versuchen Sie die Starken und Schwachen festzustellen. Um alle Firmen
eines bestimmten Industriezweiges angezeigt zu bekommen, klicken Sie den
Produkt-Filter mit der rechten Maustaste an und wéahlen das Produkt dieser
Industrie.
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Die Oberflache

Die Anzeigemodi

Im unteren Teil des Bildschirms finden Sie die meisten benétigten Informatio-
nen. Hier werden Ihnen vom Klima Uber Firmen-Sitze bis zu Umsatzzahlen alle
Daten ausgegeben. Hier geben Sie auch lhre Anweisungen an lhre Firmen.

Der Bildschirm im
Anzeigemodus

In der Mitte der unteren Bildschirmhélfte finden Sie wieder eine Spalte mit But-
tons. Die oberen drei sind die Modus-Buttons, die die Anzeige kontrollieren.
Klicken Sie einen der Buttons an, wechselt die Ausgabe in der unteren Bildhélfte.
Die drei Modi sind:

Die Buttons
zur Auswahl
der Anzeige-
modi.
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Informations-Modus
Hier bekommen Sie Informationen Uiber den markierten Bereich
der Detailkarte.

Layout-Modus
Das Layout der markierten Firma wird angezeigt.

Immobilien-Modus

Ihnen wird angezeigt, welche Bauten und Anlagen Sie im mar-
kierten Bereich der Detailkarte errichten kénnen.



Ein Geschéaft aufbauen 4

4 Ein Geschaft aufbauen

Eine Firma aufbauen

Klicken Sie den Immobilien-Modus-Button an, um in das Bau-Meni zu kom-
men. Im linken unteren Fenster wird die Liste der mdglichen Firmen eingeblen-
det. Im rechten unteren Fenster werden die Informationen dazu - wie z.B. die
Kosten - eingeblendet. Klicken Sie nun in der Detailkarte den Bereich an, wo die
Anlage errichtet werden soll. Wenn die neue Firma an der gewdahlten Position er-
richtet werden kann, werden im rechten Info-Fenster die Daten uber die Gesamt-
kosten eingeblendet, die die Boden- und Baukosten umfassen. Wenn Sie die
Kosten fiir akzeptabel halten, klicken Sie den Button ,,Build“ an. Die neue Firma
wird errichtet.

Das Bau-Menu von
Capitalism Plus

Land fur den Aufbau eines
landwirtschaftlichen Betriebes finden

Wenn Sie einen landwirtschaftlichen Betrieb errichten wollen, kénnen Sie den
»farm site locator* (zum Auffinden einer landwirtschaftlichen Immobilie) benut-
zen, der automatisch eine Ortlichkeit mit geeignetem Klima und geeigneter
Regenmenge fir Sie aufsucht. Zuerst stellen Sie Klima und Regenmenge nach
lhren Wiinschen ein. Dann klicken Sie den Button ,,Auto Locate Building Site*
(Automatische Baugrund-Suche) an, um die geeignete Ortlichkeit zu finden.
Klicken Sie den Button noch einmal an, um zur nachsten Ortlichkeit zu gelangen,
an der Klima und Regenmenge Ihren Spezifikationen entsprechen.
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Das Firmen-Layout

Im Layout-Modus werden im
rechten Info-Fenster neun Késten
eingeblendet. Jeder Kasten repré-
sentiert eine Geschafts-Funktion
in der Firma.

Es gibt mehr als ein Dutzend Ein-
heiten in diesem Spiel, jede mit
einer bestimmten Funktion. Die
Abteilung ,,Einkauf“ ist z.B. fir
den Einkauf bendtigter Guter zu-
stdndig, die Abteilung ,,Verkauf* - = =
fiir den Verkauf der Produkte und ~ Der Firmen-Layout-Modus
das Einkommen der Firma.

Eine Funktionseinheit einrichten

Klicken Sie einen der Kasten im Layout der Firma doppelt an, um eine Einheit
einzurichten. In einer Liste werden die moglichen Abteilungen gezeigt, aus der
Sie die gewlnschte Einheit wahlen. Zu jeder Einheit werden die Kosten und die
benétigten Arbeits-Kréfte angegeben. Wegen der unterschiedlichen Funktionen
differieren die Kosten und die Zahl der bendtigten Kréfte. Eine Fabrikations-Ein-
heit bendtigt z.B. sehr viel mehr Kréfte als die Lagerverwaltung.

Wenn Sie eine Funktionseinheit
eingerichtet haben, werden im lin-
ken Info-Fenster die Daten der
Einheit angezeigt. Sie sehen ein
Bild, das die Einheit darstellt und
eine Gruppe von Menschen, die
die Arbeiter reprasentiert. Arbei-
ter in blauer Kleidung sind neu
und unerfahren, Arbeiter in roter
Kleidung haben bereits Erfah-
rung. Wie Sie lhre Arbeitskréfte
schulen, finden Sie im Kapitel
LArbeiter schulen und das Level
einer Einheit*.

'.-_ ;
FERIEEET
ALAXREXY

Funktionseinheiten verbinden

Um zwei Einheiten zu verbinden, klicken Sie die Linie zwischen den Kasten an.
Wenn sie verbunden sind, kénnen sie miteinander kommunizieren und Giiter
austauschen.
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Funktionseinheiten sind die Basis
einer Firma. Sind sie nicht sinn-
voll miteinander verbunden, kann
eine Firma keinen Erfolg haben.
Ist z.B. die Abteilung ,,Einkauf*
mit der Abteilung ,,Verkauf* ver-
bunden, konnen die eingekauften
Guter vom Verkauf angeboten
werden. Sind sie nicht miteinan-
der verbunden, werden die Einhei-
ten trdge und sind der Firma nicht
nitzlich. Naheres dazu finden Sie
in den Kapiteln 10 ,,Firmen*
und 11 ,,Funktionseinheiten”.

Lohnkosten

Zur Vereinfachung ist der Monatslohn eines Arbeiters auf 2.000 Dollar festge-
setzt. Dieser Lohn gilt fir alle Arbeiter, gleich an welchem Arbeitsplatz sie ein-
gesetzt werden oder wieviel Erfahrung sie haben. Die genauen Lohnkosten wer-
den fir eine Firma im Finanz-Report angezeigt.

Mitarbeiterschulung und
Beschaffung neuer Ausristung

Im rechten Teil des Layout-Fensters finden Sie einen Schie-
ber mit der Bezeichnung ,,Training and Equipment* (Schu-
lung und Ausristung). Hiermit stellen Sie den Umfang der
Schulung und die Anschaffung neuer Ausriistung ein. Das
Maximum, das Sie bei einer Firma fur die Zwecke einsetzen
kodnnen, ist das Doppelte des Betrages, den Sie in der Summe
fir alle Mitarbeiter an Léhnen und Gehaltern zu zahlen ha-
ben, also maximal 4.000 Dollar je Mitarbeiter. Die Einstel-
lung steht immer proportional zu diesem Betrag. Steht der
Schieber ganz rechts, ist der Héchstwert von 4.000 Dollar je
Mitarbeiter gesetzt, ganz nach links gesetzt wird kein Geld
fur Schulung und neue Ausrustung verwandt. Im Finanz-
Report wird der genaue Betrag angezeigt.

Schulung und neue Ausriistung verbessern die Effektivitat einer Firma. Gerade
flr eine Neugrindung bietet sich diese MaRnahme an.
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Arbeiter schulen und das Level einer Einheit

Wenn ein unerfahrender Arbeiter gut geschult wird,
kann er zu einem Arbeiter mit Erfahrung werden.
An der Arbeitskleidung konnen Sie erkennen, ob
ein Arbeiter ein Neuling oder eine erfahrene Kraft
ist: Der Neuling trégt blaue, der erfahrene Arbeiter
rote Kleidung. Haben alle Arbeiter einer Einheit
den Rang des erfahrenen Arbeiters erreicht, steigt
die Einheit ein Level auf. Die Produktivitét einer

Einheit steigt mit dem Level. Alle Einheiten begin- IF‘urchase 1
nen mit dem Level 1 und kénnen bis zum Level 9 Oil
aufsteigen. CT T T T [

Wie schnell sich eine Einheit verbessert, ist von der
Art der Einheit abhangig. Die Verbesserung ist sehr
davon abhéngig, wie Sie die Schulung und die Ver-
besserung der Ausriistung unterstiitzen. Mitarbei-
ter, die in aktiven Firmen arbeiten, verbessern sich schneller als solche, die in
Firmen arbeiten, die nicht ausgelastet sind. Mitarbeiter, die an ihrer Kapazitéts-
grenze arbeiten, lernen schneller als solche, die faul herumhéangen. Es ist also
nicht verwunderlich, dal? die Rate der VVerbesserung bei einer Firma im Aufbau
hoher ist als bei einer solchen, die sich bereits etabliert hat.

Das Level einer Einheit sinkt meistens, wenn das Produkt gewechselt wird.
Wenn eine Fabrik z.B. von der Produktion von Sportschuhen auf Jeans-Hosen
umgestellt wird, fallt das Level ihrer Einheiten.

Auto Purchase Link (Automatische Einkaufskopplung)

Unterhalb des Reglers fur Training und Ausriistung befindet sich ein Button fir
automatische Kopplung (Auto Link). Ist dieser Button gedriickt, suchen alle Ein-
kaufsabteilungen der Firma, deren Zulieferung unterbrochen ist, automatisch
nach den bendtigten Giitern. Dies funktioniert in derselben Weise mit den Lay-
out-Planen aus der Layout-Plan Ablage.

Firmen-Ubersicht

Wenn Sie in der Detailkarte eine Firma markieren, die bereits Produkte verkauft,
werden im linken Info-Fenster die allgemeinen Daten dieser Firma angezeigt.
Sie sehen dort:

Die Konzern-Farbe

Die Farbe des Konzerns wird direkt unter dem Bild der Firma angezeigt. Sie
zeigt, zu welchem Konzern die Firma gehort.
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- Lindt Lesws | ('Firmen-Statistik
: | (Einkinfte Statisik
| ( Gewinn-Statistik

Konzern-Logo

CEO-Portrait

| b

Konzern-Farbe Anzeige der

Firmen-Daten

Konzern-Logo

Das Konzern-Logo steht in der oberen linken Ecke des Info-Bereiches. Dieses
Logo ist ein Button. Wenn Sie es anklicken, wird der Konzern-Detailreport ein-
geblendet.

CEO-Portrait

Rechts vom Konzern-Logo ist das Bild des CEOs (Chief Executive Officer) zu
sehen. Wenn Sie es anklicken, erscheint der persdnliche Report des CEOs.

Firmen-Statistik

Einige Haupt-Daten der Firmen-Statistik sehen Sie in der oberen rechten Hélfte
des Info-Fensters:

® No. of Employees (Zahl der Mitarbeiter): Die Gesamtzahl der Mitarbeiter die-
ser Firma.

® No. of Units (Zahl der Einheiten): Die Gesamtzahl der Einheiten dieser Firma.

® Average Unit Level (Durchschnitts-Level): Der Durchschnitt Gber alle Ein-
heiten dieser Firma.

® Average Utilization (Durchschnittliche Auslastung): Die Auslastung der
Firma. Bei voller Auslastung ist dieser Wert 100%.

® Delegation (Vertretung): Das Management der Firma.

Grafik

Unter der Statistik ist eine Grafik zu sehen. Mit dem Button ,,P* Giber der Grafik
wird die Gewinn-Kurve der letzten 12 Monate angezeigt. Der Button ,,R* zeigt
die Kurve der Einkiinfte der letzten 12 Monate an.
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Naming a firm (Einer Firma einen Namen geben)

Klicken Sie das Feld mit dem Firmentyp an (z.B. ,,Department Store“ oder
»Factory“), so werden Sie aufgefordert, einen eigenen Namen fir die Firma ein-
zugeben.

Firmen-Produkt-Total

Wenn Sie eine Firma markieren, die bereits Produkte verkauft, wird ein Informa-
tions-Fenster mit den wichtigsten Daten zu den Produkten gedffnet. Zu den Da-
ten gehdren eine Liste mit den Produkten, eine Grafik sowie einige Werte. Sie
werden im rechten Info-Fenster ausgegeben.

Klick hier mit der rechten Maus-
( Produktqualitét> ( Marktanteil > taste fiir den Produkt-Detail-Report

AN \

( Angebot (blau) )
Nachfrage (rot) ) 3
I

Konzern-Farbe

Klicke hier zum
Produktionsfiihrer
( Produktwertung )

Produktliste

In der Liste finden Sie die Bilder aller Produkte, die von einer Firma verkauft
werden. Jedem Produkt sind Balken und Linien fur die verschiedenen Daten zu-
geordnet. Diese Balken und Linien zeigen lhnen, wie gut das Produkt im Markt-
vergleich ist und wie es sich verkauft.

Angebot & Nachfrage

Unter dem Bild des Produktes sind zwei Linien. Die obere blaue Linie zeigt das
Angebot, die untere rote die Nachfrage. Ist die blaue Linie langer als die rote, ist
das Angebot hoher als die Nachfrage. In diesem Fall kann es sein, daf das Pro-
dukt noch nicht in seinem vollen Umfang genutzt wird. Es gibt freie Kapaziaten,
die fiir die Nachfrage genutzt werden kdnnen. Auf der anderen Seite ist die Firma
nicht in der Lage, der Nachfrage nachzukommen, wenn die rote Linie langer ist,
als die blaue. Erhéhen Sie in diesem Fall die Produktion, um die Einkinfte zu
vergroRern.

Eink(infte-Statistik
{ produzierte Menge
_;
1]

Anzeige der Firmen-

i1 m’-‘ Produkt-Ubersicht

30



Ein Geschaft aufbauen pal

Produktqualitat

Rechts vom Bild des Produktes stehen zwei Balken. Der linke, der in verschie-
dene Farben unterteilt ist, entspricht der allgemeinen Qualitat. Jeder Abschnitt
entspricht einem bestimmten Aspekt des Produkts, und die Summe entspricht
eben der allgemeinen Qualitat. Die Farben bedeuten:

Gelb Preis/Leistungs-Verhéltnis
Grin Qualitat des Produktes im Markt-Vergleich
Orange Akzeptanz der Marke

Marktanteil des Produktes

Rechts vom Qualitats-Balken wird der Anteil dieses Produktes am Markt der Stadt
mit einem roten Balken gezeigt. Je langer der Balken ist, desto hoher ist der Markt-
anteil. Bei maximaler Lange dominiert das Produkt den Markt in dieser Stadt.
Markenindikator

Direkt unter den beiden Balken wird die Farbe des Konzerns angezeigt, zu der die
Firma gehort, die dieses Produkt anbietet.

Grafik

Die Kurven der Grafik beziehen sich auf das gewéhlte Produkt in der Liste dar-
tber. Mit den drei Buttons werden verschiedene Kurven ausgegeben:

® Button ,,P*: Zeigt den Gesamtprofit des Produktes in den letzten 12 Monaten.

® Button ,,R*: Zeigt die Einkunfte, die in den letzten 12 Monaten mit diesem
Produkt erwirtschaftet wurden.

® Button ,,Q“: Zeigt die produzierten Mengen in den letzten 12 Monaten.

Produktkosten und Verkaufspreis
Zum in der Liste gewahlten Produkt werden Kosten und Verkaufspreis angezeigt.
® Selling-Price (Verkaufspreis): Der Preis, zu dem das Produkt verkauft wird.

® Total Costs (Gesamtkosten): In einer Fabrik ist dies die Summe der Kosten
der Rohmaterialien, die in der Fabrik verarbeitet werden, inklusive deren
Transportkosten.

In einem Warenhaus sind dies der Einkaufspreis des Produktes plus der Trans-
portkosten. Bei einer Minen-Gesellschaft, einer holzgewinnenden Firma oder ei-
ner Ol-Fordergesellschaft sind dies die Kosten des Verbrauchs der natiirlichen
Reserven. Kauft eine Firma Land mit natirlichen Ressourcen, werden diese Re-
serven als Firmenvermdgen betrachtet. Der Verbrauch dieser Reserven wird als
Kosten gerechnet.
® New Price (neuer Preis): Gehort die Firma zu Ihrem Konzern, kdnnen Sie den
Verkaufspreis des Produktes &ndern. Stellen Sie den gewiinschten Preis ein
und klicken Sie dann ,,Confirm* an, um den neuen Preis festzusetzen.

HINWEIS: Es gibt ein oberes Limit fur den Preis.
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Interner Verkauf

Gehort die Firma zu Ihrem Konzern und wird das Produkt an Handler und nicht
an Endverbraucher verkauft, finden Sie den Button ,,Internal Sales”. Ist der But-
ton aktiviert, wird das Produkt ausschlieBlich an andere Firmen Ihres eigenen
Konzerns verkauft. Wenn Sie den Button spater aktivieren, betrifft die Ein-
schrankung nicht die Firmen, die bereits beliefert wurden. Es macht keinen Sinn,
die Versorgung schlagartig abzubrechen und Profite zu verlieren. Um wieder an
alle Interessenten zu verkaufen, klicken Sie den Button einfach erneut an.
Firmen, die nicht zu Ihrem Konzern gehdren, wird mit der Funktion ,,Internal
Sale* angezeigt, daB3 das Produkt ihnen nicht zur Verfligung steht.
Preisvereinbarungen

Wird unter den Preisinformationen das Schild ,,Price Agreement* (Preisverein-
barung) angezeigt, sind die folgenden Bedingungen erflit:

® Die Firma ist ein Warenhaus, das Produkte in einer Stadt verkauft.

® Das Produkt wird von einem anderen Konzern hergestellt.

® Der Produzent hat in derselben Stadt eine eigene Verkaufsstelle.

In diesem Fall hat die Firma eine Preisvereinbarung mit dem Produzenten und
muB dem Wiederverkaufspreis des Produzenten folgen. Die Preisvereinbarung
verhindert Preiskdmpfe zwischen den Endverkaufern des Produktes des Herstel-
lers, was fiir ihn von Nachteil ware.

Produktwertung

Ganz unten im Info-Fenster werden wichtige Wertungen des Produktes ange-
zeigt. Diese sind:
® Quality (Qualitat): Die Qualitat des Produktes im Marktvergleich.

® Brand (Marke): Die Wertung der Marke.
® Overall (Summe): Die allgemeine Wertung im Marktvergleich.
Im Kapitel 5 ,,Marketing” finden Sie Naheres dazu.

Zu jeder dieser Wertung wird die durchschnittliche Wertung vergleichbarer Pro-
dukte der Stadt angezeigt, z.B. bedeutet die Anzeige ,,Overall: 73 City Avg: 50,
daR das Produkt dieser Firma mit 73 bewertet wird und der Durchschnitt aller
Produkte, die in dieser Stadt verkauft werden, bei 50 liegt.

Verknupfungen mit anderen Berichten
Mit einem Mausklick kénnen Sie Verknlpfungen zu anderen Berichten herstellen.
Produkt-Detailreport

Klicken Sie das Bild des Produktes mit der rechten Maustaste an, um den Pro-
dukt-Detailreport einzublenden.

Fuhrer durch die Manufaktur
Klicken Sie den Produktnamen an, um den ,,Fuhrer der Manufaktur* zu 6ffnen.
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Gesamtbewertung

Jedes Produkt hat eine Gesamtbewertung. Diese Gesamtbewertung dient als
Indikator fur die allgemeine Attraktivitat des Produktes. Die Gesamtbewertung
setzt sich zusammen aus:

® Dem Preis: Je hoher der Preis, desto niedriger die Bewertung.

@ Der Qualitatsbewertung: Je héher die Qualitat, desto hdher auch die Gesamt-
bewertung.

® Der Markenbewertung: Je hoher die Marke bewertet wird, desto hoéher ist
auch die Gesamtbewertung.

® Dem Preisanteil: Wie hoch der Preis in der allgemeinen Bewertung gewichtet
wird.

® Dem Qualitatsanteil: Wie hoch die Qualitat in der allgemeinen Bewertung
gewichtet wird.

® Dem Markenanteil: Wie hoch die Marke in der allgemeinen Bewertung
gewichtet wird.

Anteil von Preis, Qualitat und Marke

Wenn ein Verbraucher ein Produkt kauft, wagt er Preis, Qualitat und Marke des
Produktes ab. Je nach Produkt variiert die relative Plazierung durch den Konsu-
menten.

Einigen Produkten, wie z.B. tiefgefrorenes Fleisch, kann nur sehr schwer eine
Marke zugeteilt werden, da es an Unterscheidungsmerkmalen fehlt. Die Konsu-
menten kaufen vor allem nach Qualitat und Preis. Die Marke spielt eine unterge-
ordnete Rolle. Auf der anderen Seite ist fir manche Produkte, wie z.B. alko-
holfreie Getranke, die Marke von sehr viel groRerer Bedeutung beim Einkauf.
Einige Konsumenten bleiben einem Produkt auch dann treu, wenn ein Konkur-
rent ein anderes Produkt von sehr viel besserer Qualitét und zu einem niedrigeren
Preis anbietet.
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Auf der Basis dieses Kauferverhaltens hat jedes Produkt einen Satz vordefinier-
ter Werte. In diesen Werten ist die Wichtung von Preis, Qualitat und Marke
beruicksichtigt. Sie werden in Prozent angegeben, und ihre Summe ist immer
100%. Beispiel: Ein Kunde beriicksichtigt bei der Wahl des Produktes den Preis
mit einem Anteil von 55%, die Qualitat mit 35% und wichtet die Marke lediglich
mit 10% - der Preis ist also fiir ihn bei diesem Produkt das wichtigste Kaufargu-
ment, die Qualitat das zweite, und die Marke ist recht unwichtig.

Diese Grundhaltung variiert von Stadt zu Stadt aufgrund der kulturellen Unter-
schiede. Um ein spezielles Produkt fiir eine bestimmte Stadt zu finden, kénnen
Sie den Produkt-Gesamtreport oder den Produkt-Detailreport einsehen.

Gesamtbewertung und Produktnachfrage

Die meisten Leute bevorzugen ein Produkt mit einer hohen Gesamtbewertung.
Das heif3t aber nicht, daf Produkte mit einer niedrigeren Rate keine Chance im
Markt haben. Es wird immer eine Gruppe geben, die ein Angebot mit niedrige-
rem Preis trotz einer niedrigeren Gesamtbewertung bevorzugt. Ebenso gibt es
eine Kauferschicht, die mehr Wert auf héhere Qualitat legt und dafiir eine niedri-
gere Gesamtbewertung in Kauf nimmt. Sie kdnnen also auch unter solchen Be-
dingungen erfolgreich im Markt agieren und eine fihrende Position als Niedrig-
preis- oder Hochqualitats-Anbieter einnehmen.

Kalkulation der Gesamtbewertung

Die Gesamtbewertung wird automatisch vom Programm durchgefiihrt. Die
genauen Berechnungs-Grundlagen sind fiir Sie nicht von Interesse. Die folgende
Formel ist fur Sie eine reine Information fir das allgemeine Verstandnis.

Rating = Q%Qx . BRxBC _ (StdPr-SellPr) x PC

60 StdPr
QR ist die Qualitatsbewertung
QC ist der Qualitatsanteil
BR ist die Markenbewertung
BC ist der Markenanteil

StdPr ist der Standardpreis
SellPr st der Verkaufspreis
PC ist der Preisanteil

o HINWEIS: Jedes Produkt hat einen definierten Standardpreis fur
die interne Kalkulation. Er wird nicht angezeigt.
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Qualitat

Um am Markt erfolgreich zu sein, mussen Sie ein sicheres Verstdndnis davon
haben, wie die Qualitat eines Produktes festgesetzt wird und verbessert werden
kann.

Die Qualitét eines Produktes wird im Spiel mit einem Wert zwischen 0 und 100
belegt. Wenn Sie in einem Markt mit hoher Konkurrenz agieren, sollten Sie die
Qualitét Ihrer Produkte regelmaRig mit der lhrer Konkurrenten vergleichen und
gegebenenfalls entsprechende MalRnahmen einleiten.

Im folgenden Abschnitt wird erléutert, wie die Qualitdt von Manufakturglitern,
landwirtschaftlichen Erzeugnissen und Rohstoffen bestimmt wird.

Manufakturguter

Die Qualitat der Guter einer Manufaktur hangt von zwei Faktoren ab:
® Die Qualitat der Rohstoffe

® Das Niveau der Produktionstechniken Ihrer Fabrik

Bei einigen Produkten - wie z.B. Computer-Prozessoren - wird die Qualitét vor
allem durch die Produktionstechnik bestimmt. Andere Produkte - wie z.B. Mébel
- sind mehr von der Qualitdt des Rohmaterials abhangig. Die Qualitt ist also je
nach Produkt mal mehr von dem einen, mal mehr von dem anderen Faktor be-
stimmt. Naheres finden Sie im Kapitel 13, ,,Fihrer durch die Manufaktur*.

Wie wird die Qualitat berechnet? An einem Beispiel wollen wir lhnen diese
Berechnung demonstrieren:

® Die Einheit produziert Textilien aus dem Rohstoff Baumwolle.
® Der Qualitatswert der Baumwolle ist 40.

® Das Niveau der Produktionstechnik von Textilien dieser Fabrik wird mit 30
bewertet.

® Die hdchste Bewertung einer Produktionstechnik in der Welt liegt bei 100.

® Der Qualitatswert der Textilien wird zu 50% vom Wert des Rohmaterials und
zu 50% durch das Niveau der Produktionstechnik beeinfluf3t.

Wenn Sie diese Fabrik im Layout-Modus markiert haben, werden Ihnen folgende

Werte angezeigt:

® Produktqualitat: 35/100

Der Qualitatswert des Produktes ist 35 bei einem mdglichen Maximum
von 100.

® Qualitat Rohmaterial: 20/50

Die Qualitat der Textilien wird zu 50% von der Qualitdt des Rohmaterials
beeinfluBRt, und die Qualitat der Baumwolle steuert 20 Wertungspunkte zur
Gesamtbewertung der Textilien bei (40 = 50% = 20).
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® Qualitat Produktion: 15/50

Die Qualitat der Textilien wird zu 50% von der Produktionstechnologie
beeinfluBt, und die Produktionstechnik steuert 15 Wertungspunkte zur Ge-
samtbewertung der Textilien bei. Das Beispiel wird durch folgende Formel

berechnet:
(ImportanceOfTechnology) x (FaktoryTechnology)

TopTechnologyInTheWorld

In unserem Beispiel ist das Ergebnis (30 * 50% = 15).

Eine hohes Niveau in der Produktionstechnik garantiert nicht eine hohe Qua-
litdatsbewertung. Sie erreichen eine hohe Qualitatsbewertung nur, wenn das
Produktionsniveau gleich oder sehr nahe dem maximal Méglichen in der Welt
ist.

® Produktionstechnik: 30

Zu Anfang ist das Top-Technologieniveau fir jedes Produkt bei 100. Wird ein
Produkt mit einer hdheren Technologie in den Markt gebracht, wird das Top-
niveau korrigiert. Ein Produkt, das mit unerwartet hohem Technologieniveau
hergestellt wurde, kann die alten Produkte als minderwertig deklarieren.

Sie kdnnen das Produktionsniveau mit Forschung verbessern. In den Kapitel
»Forschungs- & Entwicklungs-Centren* und ,,Forschungs- & Entwicklungsein-
heiten“ finden Sie Naheres dazu.

Die Ernte

Die Qualitat der Ernte ist abhangig vom Klima, der Niederschlagsmenge und der
Fruchtbarkeit des Bodens. Einige Pflanzen wachsen gut im warmen Klima, und
andere bendtigen viel Regen fur ihr Wachstum. Der Schlussel zu einer guten
Ernte ist also die richtige Pflanze fir die richtige Gegend zu wéhlen.

Zusatzlich wird die Qualitat der Ernte von einer Aufzuchteinheit mit hohem
Level verbessert.

Die Qualitat der Ernte wird von den folgenden Faktoren bestimmt:
e Klima: Pafit das Klima zur Pflanze?

® Niederschlage: Fallt genug Regen fir die Pflanze?
® Fruchtbarkeit: Je fruchtbarer der Boden, desto héher die Qualitat der Ernte.

® Einheitslevel: Je hoher das Level der Aufzuchtseinheit, desto héher die Qua-
litat der Ernte.

In Kapitel 13, ,,Fuhrer durch die Landwirtschaft* finden Sie die nétigen Hinweise
uber Klima und Niederschlagsmengen fiir jede Pflanze.
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Vieh-Produkte

Die Qualitat von Vieh-Produkten ist sehr konstant zwischen den verschiedenen
landwirtschaftlichen Betrieben. Die Qualitat nimmt natirlich mit zunehmender
Erfahrung des Personals zu. Die Produkte eines Betriebes mit Mitarbeitern mit
hohem Level haben eine bessere Qualitat.

Rohstoffe

Die Qualitat von Rohstoffen wie Holz, Rohdl, Kohle, Chemikalien oder Metalle
ist abhé&ngig von der Qualitat der naturlichen Ressourcen.

Marken

Eine Marke ist ein Name und/oder ein Symbol, der oder das das Produkt wieder-
erkennbar und von den Produkten der Konkurrenz unterscheidbar macht. Eine
Marke, die gut etabliert ist, ist ein wertvoller, wenn auch fiktiver Faktor. Bei ei-
nigen Produkten kann es sein, daR der Kunde vor allem nach der Marke ent-
scheidet.

Der Wert der Marke wird in einer Gesamtbewertung bestimmt. Dieser Wert ist
die Summe der Markenakzeptanz und der Markenloyalitét.

Markenakzeptanz

Die Markenakzeptanz mi3t das Wissen der Konsumenten, daf3 es eine bestimmte
Marke Uberhaupt gibt. Die Leute kaufen oft ein Produkt, weil sie sich einer be-
stimmten Marke zugehérig fihlen. Sie glauben oft, da das Produkt einer be-
kannten Marke zuverlassig und von verninftiger Qualitét ist und von einer Firma
mit dem Anspruch produziert wird, schon lange im Markt aktiv zu sein.

Markenakzeptanz, Level und Bewertung

Die Markenakzeptanz reicht von fast unbekannt als Konkurrent im Markt bis
zum Alleinvertreter einer Produktklasse. Die Bewertung der Markenakzeptanz,
die von 0 bis 100 reicht, représentiert die beiden wichtigsten Dimensionen der
Markenakzeptanz: den Prozentsatz der Bevolkerung einer Stadt, die die Marke
kennen, und das durchschnittliche Level ihrer Bekanntheit bei diesen Personen.

Die Markenakzeptanz erhdhen
Die Akzeptanz einer Marke erhéht sich, wenn:
® Fir eine Marke intensiv geworben wird.

® Das Produkt einer Marke bereits seit Iangerem verkauft wird.
® Die Produkte einer Marke weit verbreitet sind.
@ Die Zielgruppe, also die Kauferzahl, groR ist.
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Markenloyalitat

Die Markenloyalitat mift die Zugehorigkeit, die ein Kunde zu einer Marke emp-
findet. Wenn ein Konsument weiter die Produkte einer Marke kauft, selbst wenn
von der Konkurrenz gleiche Produkte mit htherer Qualitat und/oder niedrigerem
Preis auf den Markt gebracht werden, muf} die Marke selbst einen eigenen Wert
besitzen.

Markenloyalitat, Level und Bewertung

Es gibt verschiedene Stufen der Markenloyalitét, hier von der schlechtesten bis
zur besten aufgelistet:

® Springer oder preisbewulite Kaufer: Keine Markenloyalitat
Das erste Level beschreibt den nicht-loyalen Kéufer, dem die Marke véllig
egal ist. Was im Angebot oder glinstig ist, wird bevorzugt.
o Zufriedene oder Gewohnheitskaufer: Es gibt keinen Grund zu wechseln
Das zweite Level umfait Kaufer, die mit einem Produkt zufrieden oder zu-
mindest nicht unzufrieden sind. Sie werden sich nach einer neuen Marke um-
sehen, sobald sie mit der alten nicht mehr zufrieden sind.
e Kaufer, die die Marke mdgen: Empfiehlt sie auch einem Freund.
Die Kéufer dieses dritten Levels mdgen die Marke wirklich. Sie haben eine
emotionale Bindung zur Marke, die Uiber eine l&ngere Zeit aufgebaut wurde.
® Feste Kaufer: Hochste Markenloyalitat
Im vierten Level finden wir den festen Kaufer. Sie sind stolz darauf, Kaufer ei-

ner bestimmten Marke zu sein. Die Marke ist sehr wichtig fir sie, nicht zuletzt
als Statussymbol.

Im Spiel représentiert die Bewertung in einer Skala von 0 bis 100 die beiden
wichtigsten Dimensionen der Markenloyalitét sind:
® Der Prozentsatz einer Stadtbevolkerung, die zu einer Marke loyal ist.

@ Die durchschnittliche Loyalitat dieser Gruppe.

Faktoren der Markenloyalitat
Die Markenloyalitat basiert vor allem auf den folgenden Faktoren:

® MarkenbewuBtsein

Markenloyalitdt kann nicht entstehen, wenn ein Produkt nicht zunéchst ge-
kauft und benutzt wird. Eine Marke muf sich in das BewuRtsein des Konsu-
menten bringen, damit er es kauft und benutzt. Je mehr sich eine Marke den
Konsumenten bewuft macht, desto mehr Leute werden das Produkt kaufen
und benutzen. Und desto schneller wird die Loyalitat zu diesem Produkt zu-
nehmen.
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® Produktqualitat

Ist der Kunde mit einem Produkt zufrieden, erhéht sich die Markenloyalitat.
Entgegengesetzt wird die schlechte Erfahrung mit einem Produkt die Marken-
loyalitat senken oder sogar ins Negative wandeln; der Kunde meidet die
Marke! Das heift, ein Kunde wird nur dann einem Produkt und einer Marke
treu bleiben, wenn die Qualitat gleichbleibend ist.

® Markenidentifikation

Wird unter eine Marke eine breite Palette von Produkten angeboten, wird der
Konzern nicht als Anbieter eines bestimmten Produktes gesehen. Der Konsu-
ment zweifelt an der Hingabe des Konzerns zu diesem Produkt, und die Loya-
litat zur Marke kann sinken. Im Kapitel ,,Markenstrategie“ finden Sie Naheres
zur Markenidentifikation.

Strategischer Wert der Markenloyalitat
Hohe Markentreue hat den folgenden strategischen Wert:

® Verringerte Marketing-Kosten

Treue Kunden sind leicht zu halten. Somit reduziert eine Basis treuer Kunden
die Marketingkosten. Wenn erst einmal eine Basis loyaler Kunden aufgebaut
wurde, sind die Kosten, diese gliicklichen Kunden zu halten, sehr viel niedri-
ger. Im Gegensatz dazu ist es sehr schwierig und braucht sehr viel mehr Mar-
ketingaktivitdten, neue Kunden zu gewinnen, da sie in der Regel nur wenig
Motivation haben, die Marke zu wechseln.

® Neue Kunden gewinnen

Ein loyale und zufriedener Konsument setzt voraus, daR die Marke das Image
eines akzeptablen, erfolgreichen Produktes verspricht. Vorhandene Konsu-
menten helfen die Bekanntheit einer Marke zu erhéhen, wenn das Produkt von
ihnen vor Ort von Freunden und Kollegen benutzt wird. Bei der Kaufent-
scheidung beeinfluBt das Gesamtimage der Marke.

® Antwortzeiten auf Angriffe der Konkurrenz

Markenloyalitét gibt einer Firma Zeit, auf die Ziige der Konkurrenz zu reagie-
ren. Entwickelt ein Konkurrent ein besseres Produkt gleichen Typs, hat dieser
einen Vorteil gegen Firmen mit niedriger Markenloyalitat. Andererseits hat
der Konsument mit einer hohen Markenloyalitat keine Veranlassung, sich
nach anderen Marken umzusehen. Der Hersteller hat also Zeit, sein Produkt zu
verbessern und sich so dem Niveau des Konkurrenten anzugleichen.
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Markenstrategie

Ihr Konzern kann in Capitalism Plus unter drei Markenstrategien wéhlen:

® Die Konzernmarke: Der Konzern nutzt fir alle Produkte eine einzelne
Schirmmarke.

® Die Gruppenmarke: Eine einzelne Marke wird fur eine Gruppe der gleichen
Produktklasse verwendet.

® Produktmarke: Jedes Produkt hat seine eigene Marke.

Wir empfehlen lhnen, sich gleich zu Beginn des Spieles fur eine Strategie zu ent-
scheiden. Der Wechsel der Markenstrategie im spateren Verlauf hat nicht nur zur
Folge, daB die schwer erreichte Akzeptanz der Marke zurlickgeht, sondern gibt
lhren Konkurrenten die Gelegenheit, Thnen Kunden abzujagen, bevor Ihre neue
Markenstrategie erfolgreich etabliert werden konnte.

Wrist Centary
HThree Hrodhers

Hier legen Sie
lhre Marken-

strategie fest

neLn|
11511 24|

Das Fenster mit
dem detailierten

Firmenreport
|Com Suraraay [S50ack Hartai

Um die Markenstrategie festzulegen, 6ffnen Sie zundchst den Konzern-Detail-
report und klicken dann ,,Brand“ (Marke) an. Im oberen linken Bereich des Be-
richtes wird ein Satz Buttons eingeblendet:

® Corporate Brand (Konzernmarke)

® Range Brand (Gruppenmarke)

® Unique Brand (Produktmarke)

Der gedriickte Button reprasentiert die Markenstrategie Ihres Konzerns. Um die
Markenstrategie zu wechseln, klicken Sie den entsprechenden Button fiir lhre
neue Strategie an. Sie bekommen einen Hinweis, daR lhre Produkte dieser neuen

Markenstrategie zugewiesen werden und die Markenwertung aller Produkte auf
Null gesetzt wird. Um den Wechsel zu vollziehen, klicken Sie ,,Yes* an.
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Konzernmarke

Wenn ein Konzern eine Schirmmarke fur alle Produkte verwendet, bemiiht er
sich nicht, fur jedes Produkt eine eigene Marke aufzubauen. Entsprechend nied-
riger sind die Investitionen fur ein neues Produkt.

Aber auch wenn diese Strategie Vorteile in Zeitaufwand und Kosten bietet, gibt
es dennoch Nachteile.

Der wichtigste Nachteil ist der, dal der Hersteller des Produktes tiber die Marke
nicht als kompetenter Produzent einer bestimmten Ware erkannt wird. Der Kon-
sument kann an der Kompetenz des Herstellers zweifeln, und die Markenloyalitat
nimmt in der Folge ab. Wenn ein Konzern seine Produkte auf neuen Markten an-
bietet, ist es schwierig, Qualitat und GleichmaRigkeit der Produkte zu erhalten.
Die Unfahigkeit, Qualitadt und GleichmaRigkeit zu erhalten, trifft alle Produkte
dieser Marke. Das Risiko nimmt noch zu, wenn der Konzern in neue Mérkte mit
neuen Produktklassen einsteigt.

Gruppenmarke

Mit dieser Strategie werden alle Produkte einer Klasse unter einer Marke zusam-
mengefaft. Diese Strategie hat die gleichen Vor- und Nachteile wie die Strategie
der Konzernmarke, allerdings mit geringeren Auswirkungen und kleinerer
Reichweite. Der Grund ist die Klassifizierung der Produkte und somit die einge-
schrénkte Zahl von Produkten einer Marke.

Die Gruppenstrategie empfiehlt sich, wenn die Qualitat der Produkte lhres Kon-
zerns stark variiert und Sie Produkte vieler verschiedener Klassen anbieten.
Wenn Sie allerdings davon ausgehen, daf Sie die Qualitét Ihrer Produkte (iber
alle Bereiche halten kénnen, kann die Strategie der Konzernmarke die bessere
Entscheidung sein.

Produktmarke

Mit dieser Strategie bekommt jedes Produkt eine eigene Marke zugewiesen.

Der grofite Vorteil ist der, dal3 Sie keine Auswirkungen von einem Produkt zum an-
deren in bezug auf die Marken fiirchten missen. Eine einmal erreichte Marken-
loyalitét wird nicht durch ein neues Produkt von zweifelhafter Qualitit beeinfluft.

Der Nachteil ist, dal? jedes einzelne Produkt eigene Werbung benétigt, um die
Marke zu etablieren und zu unterstiitzen. Mit dieser Strategie kann die Werbung
einen sehr hohen Stellenwert bekommen. Damit kann unter Umsténden sogar ein
Preisvorteil gegeniiber der Konkurrenz zunichte gemacht werden.
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Werbung

Werbung ist das wichtigste Element, um eine Marke zu entwickeln. Mit einem
guten Werbebudget kann eine Firma das Bewul3tsein der Konsumenten um eine
bestimmte Marke leicht wecken und steigern. Gutes Verstandnis der Werbung ist
der erste Schritt, ein erfolgreicher Markenmanager zu werden.

Der folgende Abschnitt stellt Thnen zunachst einige Hauptkonzepte und disku-
tiert dann die Effektivitat von Werbefrequenz, -Reichweite, -Dauer und den Be-
ziehungen zwischen den Faktoren. AbschlieRend wird gezeigt, wie Werbung und
Produktqualitat zusammenhéngen.

Es folgt zunéchst die theoretische Seite der Werbung. Im Kapitel ,,Werbeeinheit*
wird lhnen gezeigt, wie Sie lhre Produkte bewerben kénnen.

Medienkonzepte

Bevor Sie Werbung fiir Ihre Produkte und Marken machen, sollten Sie sich mit
den folgenden Medienkonzepten vertraut machen.

Trager

Das spezifische Programm, die Publikation und die Werbeflache, um die Werbe-
nachricht zu tragen.

Abdeckung

Ein MaR, der potentiellen Zuhorer, die die Werbenachricht Gber den Tréger
erreicht.

Reichweite
Die Zahl der Zuhérer eines Werbetrégers in einem definierten Zeitraum.

Wertung

Das MaR das genutzt wird, den Ausschnitt aus einer potentiellen Zuhérerschaft
zu bestimmen, die von einem Trager erreicht wird. Ein Wertungspunkt entspricht
1% aller potentiellen Zuhorer, die die Nachricht von einem bestimmten Trager
aufgenommen haben. Sie kann errechnet werden, in dem die Reichweite durch
die Abdeckung geteilt wird.

Kosten je Werbung
Die Kosten, eine Werbung auf einem Trager zu plazieren.
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Kosten je Tausend

Die Kosten die nétig sind, um 1.000 Mitglieder einer Zielgruppe mit der Werbe-
nachricht zu erreichen.

Tagesfrequenz

Die Anzeige, die die Haufigkeit pro Tag angibt, die eine Zielgruppe von der Wer-
bung erreicht wird.

Monatsfrequenz

Die Anzeige, die die Haufigkeit pro Monat angibt, die eine Zielgruppe von der
Werbung erreicht wird. Frequenz, Reichweite und Dauer sind die drei Haupt-
Attribute einer Werbekampagne.

® Frequenz: Die Anzeige, die die Haufigkeit pro Zeiteinheit angibt, die eine
Zielgruppe von der Werbung erreicht wird. Je hoher die Frequenz ist, desto
groRer ist die Chance, dal? die Werbung wahrgenommen wird. Es ist schwer
festzustellen, welche Frequenz die hochste Effektivitat hat, jedoch muf3 eine
einzelne Person einer Werbung mindestens drei- bis viermal ausgesetzt sein,
bevor sie eine Marke wiedererkennt. Eine zu niedrige Frequenz kann eine
Werbenachricht nicht klar transportieren und ist kaum in der Lage, das Be-
wufdtsein um eine Marke zu verbessern.

® Reichweite: Die Zahl der Personen, die von einer Werbung in einem
bestimmten Zeitraum mindestens einmal erreicht werden. Jeder Werbetrager
(Zeitung und Fernsehen in diesem Spiel) hat ein unterschiedliche Reichweite
und Wertung. Ein Medium mit groBerer Reichweite wird hohere Kosten fur
den Transport der Werbung berechnen.

Um eine Werbekampagne erfolgreich zu machen, missen genug Leute von
der Werbung erreicht werden. Kann lhnen ein einzelnes Medium keine aus-
reichende Reichweite bieten, sollten Sie Ihr Produkt in mehreren Medien be-
werben, um (ber die Kombination der Reichweiten eine gréRere Zahl von
Konsumenten zu erreichen.

® Dauer: Wie lange soll die Werbekampagne dauern? Sie setzen die Dauer
einer Kampagne fest.

Sie kdnnen Ihr Werbebudget Uber ein ganzes Jahr verteilen oder, wenn nétig,
auf einen Monat konzentrieren. Da Ihr Werbebudget es wohl kaum erlauben
wird, mit hoher Frequenz, groBBer Reichweite und langer Dauer gleichzeitig zu
agieren, mussen Sie lhre Méglichkeiten klug nutzen. Eine hohe Frequenz ist
z.B. nétig, um das Produkt in das BewuRtsein der Konsumenten zu bringen. In
diesem Fall kann es nétig sein, Reichweite und Dauer zu beschranken.
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Werbung und Produktqualitat

Werbung kann ein effektiver Weg sein, eine Marke einzuftihren. Sie muf3 jedoch
angemessen sein.

Grofe Summen flr ein mangelhaftes Produkt einzusetzen ist Geldverschwen-
dung. Die Konsumenten entwickeln nur zu einem Produkt guter Qualitat eine
Markenloyalitat. Ist Ihr Produkt schlechter als die der Konkurrenz, kénnen Sie
die Werbekosten lieber sparen und so die Kosten senken. Mit einem niedrigeren
Produktpreis kénnen Sie sich immer noch als Niedrigpreisanbieter etablieren und
so die preisbewuften Konsumenten erreichen.

Im folgenden zeigen wir lhnen die Wirkung der Werbung an vier Fallstudien auf:

Niedrige Qualitat und niedriges Werbebudget - zunéchst niedrige Nachfrage
wegen geringer Bekanntheit der Marke Die Nachfrage stagniert oder fallt sogar,
da die Kéufer mit der Qualitét nicht zufrieden sind. Die Folge ist niedrige oder
gar negative Loyalitat zur Marke.

Uber langere Zeit: Die Markenbekanntheit ist gering; die Markenloyalitat ist
niedrig oder negativ; die Nachfrage ist niedrig.

Niedrige Qualitat und starke Werbung - hohe Nachfrage zu Beginn wegen
hoher Markenbekanntheit aufgrund starker Werbung. Die Nachfrage geht gleich-
maRig zurick, da die Konsumenten nicht mit der Qualitat zufrieden sind. Das
Ergebnis ist niedrige oder negative Markenloyalitét.

Uber langere Zeit: Die Markenbekanntheit ist hoch; die Markenloyalitét ist nied-
rig oder negativ; die Nachfrage ist niedrig bis normal, da hohe Bekanntheit im-
mer neue Kunden anziehen kann.

Hohe Qualitat und wenig Werbung - zu Anfang niedrige Nachfrage wegen nied-
riger Markenbekanntheit. Die Nachfrage nimmt langsam zu, da die Konsumen-
ten mit der Qualitét zufrieden sind und eine Markenloyalitét entwickeln.

Uber langere Zeit: Die Markenbekanntheit ist niedrig bis normal, da groRe Ver-
kaufe und treue Kunden die Bekanntheit erhéhen; die Markenloyalitét ist normal
bis hoch; die Nachfrage ist normal.

Hohe Qualitat und starke Werbung - zu Beginn hohe Nachfrage wegen hoher
Markenbekanntheit durch starke Werbung. Die Nachfrage nimmt weiter zu, da
die Konsumenten mit der Qualitat zufrieden sind und eine Markenloyalitat ent-
wickeln.

Uber langere Zeit: Die Markenbekanntheit ist hoch; die Markenloyalitt ist hoch;
die Nachfrage ist groR.

44



Marketing 5

Lokale Konkurrenten

In jeder Stadt gibt es lokale Konkurrenz. Auch wenn ihre Firmen nicht in der
Karte verzeichnet sind, stehen sie doch im Wettstreit mit Ihnen und den anderen
Konzernen. Manchmal sind sie sogar die wichtigste Kraft im Markt. Informatio-
nen Uber die lokalen Konkurrenten werden im Produkt-Gesamtreport und im Pro-
dukt-Detailreport ausgegeben.

Der weile Anteil der Tortengrafiken der Berichte reprasentiert den Gesamt-
Marktanteil der lokalen Wettbewerber einer Stadt. Die Berichte zeigen Ihnen
auBerdem den Durchschnittspreis, die Qualitatshewertung, die Markenbewer-
tung und die allgemeine Bewertung aller Gdter, die in der Stadt angeboten wer-
den. N&heres zu den beiden Reports finden Sie im Kapitel 12.

Marktanteil der
lokalen
Mitbewerber

Der Produktionsreport
mit der Anzeige der
Marktanteile der
lokalen Mitbewerber
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6 Die Werkzeuge

6 Die Werkzeuge

Der Fuhrer durch die Manufaktur

Der ,,Fihrer durch die Manufaktur* ist eine On-Line-Hilfe, die Ihnen wichtige
Informationen Uber die Herstellung der verschiedenen Produkte gibt. VVergleiche
auch Kapitel 13 ,,Produktionsfiihrer®.

Manufaktur-Diagramm

Im ,,Fihrer durch die Manufaktur® werden die Produktions-Prozesse in einem
Diagramm zusammengefait. Zum besseren Versténdnis zeigen wir Ihnen hier
ein Beispiel.

Manufacturer's
=Guide

Die Online-Hilfe
.Fuhrer durch die
Manufaktur*

Dieses Beispiel zeigt Ihnen:
® Fir ein Paar Sportschuhe brauchen Sie 1 Pfund Leder, 1 Pfund Baumwolle
und 1 Pfund Gummi.
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@ Die Qualitat der Schuhe wird zu 60% von der Produktionstechnologie und zu
40% von den Rohstoffen bestimmt; davon zu 30% vom Leder und zu jeweils
5% von der Qualitat der Baumwolle und des Gummis.

Né&heres tber die Produktionstechniken finden Sie im Kapitel 11 ,,Manufaktur-
einheit”.

Die Bild-Buttons

Die Bilder des Produktes und der Ausgangsmaterialien sind Aktions-Buttons.
Wenn Sie einen der Buttons anklicken, werden Ihnen weitere Informationen zum
Produkt bzw. den Ausgangsmaterialien gezeigt. Bei Mineralien ist diese Funk-
tion deaktiviert, da diese Stoffe nicht aus anderen Stoffen hergestellt werden.

Der Button ,,More* (mehr)

Neben dem Bildern finden Sie den Button ,,More*. Wenn Sie ihn anklicken, wird
lhnen der néchste Produktionsgang gezeigt, in dem dieses Material gebraucht
wird. Er ist deaktiviert, wenn das Material nur fur ein Produkt benétigt wird. Bei
dem Endprodukt ist der Button nur dann aktiviert, wenn es einen weiteren Pro-
duktionsprozef gibt.

Weitere Kontrollen

Rechts oben kdénnen Sie direkt zwischen dem ,,Fihrer durch die Manufaktur*
und dem ,,Fiihrer durch die Landwirtschaft* umschalten. Unten am Fenster fin-
den Sie weitere Buttons:

Input

Es erscheint eine Dialog-Box, die alle verflgbaren Rohstoffe und Halbwaren
(Zwischenprodukte) auffiihrt. Wahlen Sie eins davon aus, von dem Sie den Pro-
duktionsprozess angezeigt bekommen maochten.

Diese Box enthélt weitere niitzliche Informationen. Das Feld ,,Invented* (Erfun-
den) zeigt an, ob der entsprechende Rohstoff bzw. das Zwischenprodukt schon
erfunden ist oder nicht. Das Feld ,,Known to You* (Ihnen bekannt) zeigt an, ob Ihr
Konzern den Herstellungsprozess kennt.

Output

Es erscheint eine Dialog-Box, die alle Konsumgditer auffiihrt, die produziert wer-
den kdnnen. Wahlen Sie eins, um dessen Produktionsprozefl gezeigt zu bekom-
men. Diese Box enthalt weitere nitzliche Informationen. Das Feld ,,Invented”
(Erfunden) zeigt an, ob das entsprechende Produkt schon erfunden ist. Das Feld
»Known to You* (lhnen bekannt) zeigt an, ob Ihr Konzern den Herstellungs-
prozel kennt.

Prev (Aufwartspfeil)  Zeigt das vorhergehende Diagramm.

Next (Abwaértspfeil)  Zeigt das ndchste Diagramm.
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Der ,,FUhrer durch die Landwirtschaft*

Der ,,Fuhrer durch die Landwirtschaft* ist eine On-Line-Hilfe, die Ihnen wichtige
Informationen tber den Anbau von Feldfriichten und die Aufzucht von Vieh gibt.

Die Online-Hilfe
,,Fuhrer durch die
Landwirtschaft*

Feldanbau

Ihnen wird das flir eine bestimmte Pflanze passende Klima, der bendétigte Nie-
derschlag, der Monat der Aussaat und der Erntemonat angezeigt. Wenn Sie einen
neuen landwirtschaftlichen Betrieb aufbauen wollen, sollten Sie ihn in einer Ge-
gend griinden, wo das entsprechende Klima fiir die geplante Pflanze herrscht. In
diesem Fihrer finden Sie die nétigen Informationen. Viele Ernten, wie z.B.
Baumwolle und Weizen, sind Endprodukte und kénnen direkt verkauft werden.
Andere Ernten, wie Zuckerrohr und Gummib&ume, liefern Stoffe, die weiterver-
arbeitet werden missen. So wird das Zuckerrohr zu Zucker verarbeitet und das
Latex der Gummibaume zu Gummi. In diesem Fall wird lhnen in diesem Fihrer
die Pflanze und das Endprodukt gezeigt. Klicken Sie das Bild der Pflanze bzw.
das Bild des Endproduktes an, Thnen wird gezeigt, welche Produkte aus diesen
Ausgangsmaterialien hergestellt werden kdnnen.

Vieh

Der Fuhrer zeigt Ihnen, welche Produkte aus der Haltung eines bestimmten Tie-
res gewonnen werden kénnen. Klicken Sie die Bilder der angezeigten Produkte
an, um die Produktionsprozesse einzusehen, in denen diese Materialien benétigt
werden. Einige der Produkte finden in keinem weiteren Proze8 Verwendung.
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Der ,,FUhrer durch das Management
in funktionalen Einheiten*

In diesem Fihrer wird erldutert, wie Sie die Boxen der Einheiten eines Firmen-
Layouts interpretieren miissen. Wéhlen Sie im Layout-Modus die Einheit, zu der
Sie Hilfe ben6tigen und 6ffnen Sie dann den Managementfihrer. Ihnen wird die
Erklarung zur Box der gewdahlten Einheit ausgegeben.
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Layout-Plan

Es kann sein, das Sie ein Firmen-
Layout fir mehrere Firmen benut-
zen mochten. Sie kénnen das Lay-
out einer Firma speichern und fur
andere Firmen Ubernehmen. So
kdnnen Sie sich eine ganze Ablage
von Layouts schaffen. Mit dieser
Ablage konnen Sie viel Zeit spa-
ren, in dem Sie bewéhrte Layouts
fir andere Firmen einfach Uber-
nehmen und dann - vielleicht mit
geringen Anderungen - benutzen.
Die Layout-Ablage legt fiir jeden
Firmentyp einen eigenen Ordner
an. Bevor Sie ein Layout speichern
oder laden, wéhlen Sie bitte den
zugehorigen Ordner.
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Einen Layout-Plan speichern
Um das Layout einer Firma in die Ablage zu bringen, gehen Sie wie folgt vor:
1. Markieren Sie die Firma, deren Layout Sie speichern wollen.

2. Wahlen Sie den Ordner, dessen Typ zur gewéhlten Firma gehort.
3. Klicken Sie den Button ,,Add“ (hinzuftigen) an.
4. Geben Sie - wenn Sie mdchten - eine kurze Beschreibung des Planes ein.

Einen Layout-Plan benutzen

Um ein gespeichertes Layout fir eine neue Firma zu nutzen, gehen Sie wie folgt
vor:

1. Markieren Sie die Firma, der Sie das Layout zuordnen wollen.
2. Wahlen Sie den zur Firma gehdrenden Ordner aus.

3. Wahlen Sie das gewinscht Layout.

4. Klicken Sie den Button ,,Use* (benutzen) an.

Befehle

Mit einigen weiteren Buttons kontrollieren Sie die Layout-Ablage:
® Add: Sie fligen das Layout der markierten Firma der Ablage zu.

® Replace: Das angezeigte Layout der Ablage wird durch das Layout der
markierten Firma ersetzt.

Del: Das angezeigte Layout der Ablage wird geldscht.

Sort: Die Layouts des Ordners werden nach ihrer Beschreibung sortiert.
Use: Das angezeigte Layout wird der markierten Firma zugeordnet.
Exit: Sie verlassen die Layoutablage.

Informationen zum Layout

Unten in der Layout-Ablage werden Ihnen einige Informationen zum angezeig-
ten Layout gegeben:

® Record No.: Die Nummer des angezeigten Layouts und die Zahl der gespei-
cherten Layouts.

® Firm Type: Firmentyp des gewahlten Ordners, zu dem diese Layouts gehéren.

® Description: Beschreibung des Layouts. Es kann jederzeit von Ihnen gedndert
werden.
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Zeitungen

Wéhrend des Spieles werden von Zeit zu Zeit Zeitungsmeldungen eingeblendet,
um Sie auf dem laufenden tber bestimmte Ereignisse zu halten. Wenn Sie die
Meldung gelesen haben, kdnnen Sie die Zeitung entweder mit einem Klick in
dem kleinen Kastchen oben links auf der Zeitungsseite oder mit einem
Rechtsklick schlieBen. Wenn Sie einen ganze Stapel von Zeitungen vorgelegt be-
kommen, kdnnen Sie alle Zeitungen auf einmal schlieRen, in dem Sie das Kést-
chen oben links mit der rechten Maustaste anklicken.

Zeitungs-Option

Bekommen Sie so viele Meldungen, daB Sie die Kontrolle ber lhre Firmen zu
verlieren drohen, kénnen Sie Uber ,,Optionen” und ,,Newspaper* die Ausgabe
einschrénken. Mit der Taste ,,N“ schalten Sie zwischen ,,Anzeigen“ und ,,nicht
anzeigen* um.

o HINWEIS: Die Aktienmeldungen werden Thnen nur in bezug auf

l Ihren Konzern gezeigt, wenn Sie ,,All News* (alle Meldungen)
gewahlt haben, um die Datenmenge in einem verniinftigen Rah-
men zu halten.

Das News Log

Auch wenn Sie die Zeitungen ausgeschaltet haben, um sich besser auf lhre
Geschéfte konzentrieren zu kénnen, kann es sein, dal3 Sie die Informationen
bendtigen. Alle Nachrichten werden deshalb im News Log festgehalten. Schauen
Sie in dieses Log, wenn Sie Zeit haben. Sie kdnnen die Nachrichten nach Kon-
zern, Art und Zeitraum aufbereiten.
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Event Track

Mit diesem Button - er erscheint unter den drei Buttons fiir die verschiedenen
Reports - werden Ihnen bestimmte Ereignisse zuganglich, wie z.B. der Abschlul
eines Forschungs-Projektes einer R&D-Einheit. Er erscheint, wenn ein Ereignis
vorkommt. Klicken Sie den Button an, um zu sehen, was geschehen ist.

Im ,,Event Track*
werden alle wich-
tigen Ereignisse
dokumentiert

Jetzt haben Sie die folgenden Mdglichkeiten:

® Prev.: Hiermit sehen Sie das vorhergehende Ereignis ein. Das aktuelle Ereig-
nis verbleibt in der Liste.

® Next: Sehen Sie sich das néchste Ereignis an. Das aktuelle Ereignis verbleibt
in der Liste.

® Go: Sehen Sie sich die Firma an, in der das Ereignis vorgekommen ist. Das ak-
tuelle Ereignis wird aus der Liste gestrichen.

® |gnore: Sie beachten das aktuelle Ereignis nicht. Das aktuelle Ereignis wird
aus der Liste gestrichen.

o HINWEIS: Die Nummer des angezeigten Ereignisses und die Zahl
aller Ereignisse der Liste wird links von den Buttons angezeigt.

l ,,.2/15* bedeutet z.B., daf Sie sich das zweite Ereignis aus einer
Liste von 15 ansehen.
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7 Aktien

Bevor Sie im Aktienmarkt aktiv werden, sollten Sie sich mit einigen Grund-
Konzepten von Aktien vertraut machen.

® Aktienpreis: Der Preis der Aktien wird vom Markt bestimmt.

Gesamtzahl der Aktien: Jede Firma gibt eine bestimmte Zahl von Aktien in
den Markt.

Wert je Aktie: Der Wert einer einzelnen Aktie wird errechnet, indem die Zahl
der Aktien eines Eigners durch die Gesamtzahl aller Aktien geteilt wird.

Gewinne je Aktie: Der Gewinn je Aktie wird errechnet, in dem die Summe der
Betriebs-Einkiinfte der letzten 365 Tage durch die Gesamt-Zahl der Aktien
geteilt wird. In diesem Spiel wird aus technischen Griinden nicht der Netto-
Gewinn, sondern die gesamten Betriebseinkunfte als Berechnungs-Basis ge-
nommen. So wird sichergestellt, dall der Preis der Aktien den Profitmdglich-
keit einer Firma entspricht und nicht von Preis-Anderungen der Aktien
beeinfluBt wird, die die Firma besitzt.

Verhaltnis Preis/Einkunfte (P/E): Das P/E-Verhaltnis ist der Preis einer
Aktie im Verhéltnis zu den Einkiinften einer Aktie. Das P/E-Verhaltnis er-
rechnet sich, in dem der Preis einer Aktie durch die Einkiinfte je Aktie geteilt
wird. Eine Aktie mit dem Preis 30 Dollar und den Einkiinften 2 Dollar hat also
ein P/E-Verhéltnis von 15.

Das P/E-Verhiltnis zeigt also die Zeit in Jahren, die eine Firma braucht, um
die Kosten einer Aktie wieder einzuspielen, vorausgesetzt, dal3 die Einkiinfte
der Aktie konstant bleiben. Nehmen wir an, Sie kaufen 100 Aktien zu einem
Preis von 30 Dollar. Sie zahlen also 3.000 Dollar. Die aktuellen Einkiinfte pro
Aktie liegen bei 2 Dollar pro Jahr. Mit diesen Aktien verdienen Sie also 200
Dollar im Jahr. Ihre Investition von 3.000 Dollar haben Sie also in 15 Jahren
mit diesen Aktien wieder eingespielt.

Sie sehen also, dal3 Aktien mit niedrigem P/E-Verhaltnis interessanter sind als
solche mit hohem P/E-Verhaltnis. Das stimmt natdrlich nur dann, wenn die
Firma, die die Aktien herausgibt, auch in der Lage ist, Profite zu erwirtschaften.
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Eine Aktie mit hohem P/E-Verhdltnis zeigt eher die Fahigkeit, hohere Ein-
kiinfte zu ermdglichen. Die Aktien, die das niedrigste P/E-Verhaltnis haben,
haben auch die geringsten Zuwachsraten und Aktien mit dem hdchsten P/E-
Verhdltnis die gréBten.

Dividenden-Ertrag: Die Dividende ist der Betrag, den eine Firma von ihren
Einkunften an die Aktien-Besitzer auszahlt. Der Dividenden-Ertrag ist der Pro-
zentsatz, der sich aus der Dividende geteilt durch den Aktienpreis errechnet.

Umsatz: Der Umsatz der Aktienhalter ist der Prozentsatz, der sich aus dem
Gesamtumsatz geteilt durch den Aktienpreis errechnet. Der Gesamtumsatz be-
inhaltet die Dividende und den Profit, der aus der Erhdhung des Aktienpreises
Uber die letzten 365 Tage resultiert.

Investieren

Um Gelder im Aktienmarkt anzulegen, wahlen Sie die Option ,,Stock Market*
(Borse) im Meni ,,Action” (Aktionen). Im Boérsenfenster bekommen Sie fol-
gende Anzeigen:
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Aktienliste
Die Aktienliste zeigt die an der Borse verfiigbaren Aktien.
® Company (Firma): Der Name der Firma, die die Aktie anbietet.
® Price (Preis): Der Preis der Aktie.
® P/E: Das Preis/Einkinfte-Verhaltnis der Aktie.
® Owned% (% im Besitz): Prozentualer Anteil aller Aktien, die sich im Besitz
des Investors befindet.
e Aktienwert: Der Wert des Aktienpaketes im Besitz des Investors.
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Wenn Sie eine Aktie markieren, werden rechts von der Aktienliste Details zu die-
ser Aktie ausgegeben. Unter diesen Daten wird die Entwicklung des Aktienprei-
ses in einer Grafik angezeigt. Sie kénnen den Zeitraum wéhlen zwischen den
letzten 30 Tagen, den letzten 30 Monaten und den letzten 30 Jahren. Klicken Sie
den entsprechenden Button der Grafik an.

Aktienhalter

Unter der Aktienliste finden Sie die Liste der Aktienhalter. Sie zeigt die Investo-
renan, die von einer markierten Aktie ein Aktienpaket in ihrem Besitz haben.

® Shareholder (Aktienhalter): Der Name des Investors.

® Owned Qty (Menge): Zahl der Aktien im Besitz des Investors.

® Owned% (Anteil): Anteil in % aller Aktien im Besitz des Investors.

Investoren

Aus der Investorenliste rechts unten im Fenster wahlen Sie die Person oder
Firma, die Gelder in Aktien anlegen soll. Sie haben die Auswahl unter dem Spie-
ler selber und den Firmen, die von diesem Spieler kontrolliert werden.

® \Who (Wer): Der Investor oder die Firma, die Gelder anlegen will.

® Cash (Bargeld): Die freien Gelder des Investors.

Button ,,Display News* (Neuigkeiten)

Mit diesem Button am unteren Ende des Fensters stellen Sie ein, ob Nachrichten
liber Aktivitaten an der Borse angezeigt werden sollen oder nicht. Der Button
schaltet die Funktion ein bzw. aus.

Kauf und Verkauf aus offentlicher Hand

Um Aktien aus 6ffentlicher Hand zu kaufen oder an die 6ffentliche Hand zu ver-
kaufen, gehen Sie wie folgt vor:

1. Wabhlen Sie aus der Investorenliste den Kaufer/Verkaufer.

2. Wihlen Sie aus der Aktienliste
die gewunschte Aktie aus.

3. Unten rechts werden lhnen dann
Informationen ahnlich denen un-
seres Beispiels gezeigt.

In diesem Beispiel werden 1.000 Aktien angeboten. Sie kaufen 5% des
Gesamt-Angebotes zu einem Preis von 10,05 Dollar je Aktie. Die Kosten belau-
fen sich also auf 502,425 Dollar. Wenn Sie mit diesen Konditionen einverstanden
sind, klicken Sie den Button ,,Buy* (kaufen) an.

Der Verkauf l1auft entsprechend ab. Sie klicken lediglich den Button ,,Sell* (ver-
kaufen) an, um die Aktien abzustofRen. Wie Aktien aus nicht-6ffentlicher Hand
gekauft werden, finden Sie im Kapitel ,,Angebote*.

I
BaSteckal#] 00% 1 000,000 X $10.05
= 1502 425
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Neue Aktien herausgeben

Viele Konzerne erhohen ihr Kapital dadurch, daB sie neue Aktien herausgeben,
die der Offentlichkeit angeboten werden. Die Betrdge, die durch den Verkauf
dieser Aktien hereinkommen, werden dem Kapital des Konzerns gutgeschrieben.

Um neue Aktien herauszugeben,

6ffnen Sie im Menii ,,Action die FHRMFM 'E
Option ,Financial® (Finanzen). |i%=! Sesde=d 2

Klicken Sie dann die Option ,,Issue Tatsd Lnan e

New Shares* (neue Aktien) an. ":"I::‘I' e e

Wenn Ihre Firma neue Aktien her- MiererE maic | MA0T

ausgibt, missen Sie zwei Entschei- f— s —
. " (L] Eaas

dungen treffen. Zum einen missen gy e ,ﬂ-;]-‘

Sie den Preis der neuen Aktien
festlegen. Es kann jeder Betrag un- Loanintmse Flats Lsr frwnrrt
ter dem aktuellen Aktienpreis sein.
Wiirden Sie den Preis hoher als

den aktuellen Preis setzen, wirde 05
niemand die neue Aktie kaufen. Fuant 100 umer Pact 111 Yz
Zum zweiten missen Sie einge- (0]

ben, wie viele neue Aktien Sie an-

bieten wollen. Das Limit der Zahl

der neuen Aktien wird von ver-

schiedenen Faktoren bestimmt:

® Profitabilitat der Firma: lhr Angebot wird nur dann willkommen sein, wenn
die Firma Aussicht auf Gewinne gibt.

® Angebotspreis: Bieten Sie die neuen Aktien zu einem niedrigeren und attrak-
tiveren Preis an, werden sie von mehr Investoren gekauft.

® Frequenz des Angebotes neuer Aktien: Neue Aktien dirfen nicht in zu
schneller Folge angeboten werden.

Sie mussen dem Markt Zeit geben, die neuen Aktien aufzunehmen. Im Fenster

wird die mogliche Hochstzahl von Aktien angezeigt, die Sie anbieten kdnnen.

Wenn Sie Uberlegen, die Hochstzahl herauszugeben, sollten Sie auch die folgen-

den Punkte beriicksichtigen:

® Gesamtzahl der auflenstehenden Aktien: Die Wirkung auf die bereits vor-
handenen Aktienhalter wird groRer, je ndher die Zahl der neuen Aktien der
mdglichen Hochstzahl kommt.

® Aktueller Aktienpreis: Der Preis der neuen Aktien darf den aktuellen Aktien-
preis nicht Uberschreiten.

® Erwartetes Bruttoergebnis: Der erwartete Betrag aus dem Verkauf der Aktien
fur Ihre Firma.

Das Fenster flir Finanztransaktionen

56



Aktien 7

Obwonhl die Herausgabe neuer Aktien einen guten Effekt auf die VergroRerung
des Kapitals bedeutet, hat sie nicht notwendig einen Nachteil. Die Herausgabe
neuer Aktien verkleinert den Prozentsatz, den alte Aktienhalter besitzen. Daraus
folgt auch, da Sie durch die Herausgabe neuer Aktien weniger Anteile lhrer
Firma besitzen, dal sie von einem anderen Konzern geschluckt werden kann.

Wenn neue Aktien anderen Firmen und Investoren die Mdglichkeit gibt, mehr als
50% Anteile zu erwerben, wéchst die Gefahr der Ubernahme. Es ist zumindest
zweifelhaft, ob der Zuwachs an Kapital dieses Risiko aufwiegt.

Aktien zuruckkaufen

Wenn eine Firma eigene Aktien zuriickkauft, werden diese Aktien aus dem Ver-
kehr gezogen. Die AuBenstdnde werden verringert. Das kann einen positiven Ef-
fekt auf die Einkiinfte je Aktie haben, was wiederum einen positiven Effekt auf
den Aktienpreis hat. Kauft eine Firma die Hélfte der auRenstehenden Aktien
zurlick und bleiben die Gesamt-Einkiinfte konstant, verdoppeln sich die Ein-
kiinfte je Aktie.

Nur wenige Firmen schaffen es, einen solchen Zuwachs durch die Verringerung
von Kosten oder die Erhéhung des Verkaufs zu erreichen. Durch den Rickkauf
von Aktien vergrofern Sie auch die Kontrolle tiber Ihre Firma. Das Risiko der
Ubernahme geht zuriick.

Der Ablauf beim Zurtickkaufen ist &hnlich dem allgemeinen Kauf von Aktien:
1. Offnen Sie das Borsenfenster.

2. Wahlen Sie die Firma als Kaufer in der Investorenliste.
3. Wihlen Sie die Aktie dieser Firma in der Aktienliste.

4. Geben Sie den Prozentsatz der Aktien ein, die Sie zurtickkaufen wollen, und
klicken Sie den Button ,,Buy* (kaufen) an.

Da das zuriickgekaufte Aktienpaket aus dem Umlauf genommen wird, steigt der
prozentuale Anteil aller Aktienhalter an der Firma, aufer der 6ffentlichen Hand.

Nehmen wir z.B. an, Ihre Firma hat 1.000.000 auRenstehende Aktien. Sie, der
CEO, besitzen 50% der Anteile, das sind 500.000 Aktien Ihrer Firma. Die ande-
ren 50% sind in 6ffentlicher Hand. Kauft Thre Firma nun 5% der Aktien aus 6f-
fentlicher Hand zuriick, werden 50.000 Aktien aus dem Verkehr gezogen. Die
Gesamtzahl aller herausgegebenen Aktien reduziert sich also auf 950.000. Nach
dieser Aktion besitzen Sie also 52,63% der Anteile (100% * 500.000 / 950.000
=52,63%) und die 6ffentliche Hand besitzt den Rest von 47,37%. Um Aktien aus
nichtoéffentlicher Hand zuriickzukaufen, lesen Sie bitte im nachsten Kapitel
»Angebote* nach.
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Angebote

Wenn alle Aktien einer Firma an Investoren verkauft sind und nicht mehr 6ffent-

lich zu erwerben sind. In diesem Fall kénnen Sie Angebote machen, um von nicht-

offentlichen Aktienhaltern Aktien zu erwerben oder ihnen Aktien anzubieten. In
der Regel entspricht der Preis dabei nicht dem allgemeinen Preis der Aktie.

So erwerben Sie Aktien von nicht-6ffentlichen Aktienhaltern :

1. Offnen Sie das Bérsen-Menii

2. Wahlen Sie aus der Liste der Investoren die Person oder Firma, die die Aktien
kaufen soll.

3. Wahlen Sie die gewiinschte Aktie aus der Liste der Aktien.

4. Wéhlen Sie den Halter der Aktien, von dem Sie Aktien erwerben wollen.

5. Wenn Sie Aktien einer Firma
kaufen, die Sie kontrollieren, ge- | BUEESSSESE=I# 5 00% 7,000,000 % Ofer |
ben Sie einfach den Prozentsatz ﬁé i el
der Aktien an, den Sie Uberneh-
men wollen, und klicken den Button ,,Buy* (kaufen) an. Die Transaktion er-
folgt zum aktuellen Aktienpreis. Kaufen Sie die Aktien von einem Aktienhal-
ter, den Sie nicht kontrollieren, miissen Sie ihm ein Angebot machen, das den
Preis der Aktie Uberschreitet. Sie erhalten dann eine Anzeige ahnlich der in
unserem Beispiel oben.

6. Machen Sie Ihr Angebot, setzen Sie den Preis, den Sie zu zahlen bereit sind.
Ihr Angebot muR tber dem Marktwert der Aktien liegen, damit der Halter ein
Interesse daran hat, Ihnen die Aktien zu tberlassen. Klicken Sie dann den But-
ton ,,Offer” (Angebot) an.

Ist der Halter der Aktien mit dem Angebot nicht einverstanden, I6scht er den

Preis und erbittet ein neues Angebot. Wenn Sie auch zu einem héheren Preis an

den Aktien interessiert sind, kdnnen Sie dieses neue Angebot akzeptieren.

' HINWEIS: Manche Aktienhalter verkaufen auch zu Hochstgebo-
ten keine ihrer Aktien, da ihr Interesse vor allem in der Kontrolle
@ des Konzerns liegt.

Ubernahme

Besitzt ein Konzern oder eine Person mehr als 50% eines anderen Konzerns, wird
der Ziel-Konzern bernommen. Nach der Ubernahme ist der Vorsitzende des
tibernehmenden Konzerns auch der Vorsitzende des tibernommenen Konzerns.
In einem Konzern ist der Vorsitzende verantwortlich fiir die Aktien-Geschafte,
und der Chief Executive Officer (CEQ) ist fur das Tages-Management zustandig.
Nachdem Sie einen Konzern tibernommen haben, haben Sie sofort das Recht, die
Geldmittel des neuen Konzerns fiir Ihre Aktiengeschafte einzusetzen.
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Um die Kontrolle Gber einen anderen Konzern zu erlangen, missen Sie minde-
stens 50% der Anteile in Ihrem Besitz haben. Féllt Ihr Aktienanteil unter 50%,
verlieren Sie sofort die Kontrolle. Besitzt kein einzelner Aktienhalter mehr als
50% der Konzernanteile, geht die Kontrolle an den CEO des Konzerns zuriick.
Wechselnde Kontrolle ist mdglich. Dies geschieht, wenn Konzern A mehr als
50% der Anteile von Konzern B halt und Konzern B mehr als 50% der Anteile
von Konzern A. In diesem Fall féllt die endgultige Kontrolle an den Konzern, der
es schafft, den anderen zu Ubernehmen.

Fusion

Eine Fusion ist der ZusammenschluR zweier Konzerne. Im Spiel bedeutet das,
wenn ein Konzern von einem anderen mehr als 75% eines anderen Konzerns be-
sitzt, kann dieser eine Fusion durchfiihren und die Kontrolle tber den verein-
nahmten Konzern ausiben.

Um eine Fusion durchzufiihren, ; B
Offnen Sie die Bdrsen-Option. wsz;ﬁ!ﬁﬁxmﬂ

Unter dem Button ,,Buy“ (kaufen)

erscheint der Button ,,Merger* (Fusion), wenn Sie von der Zielfirma mehr als
75% Anteile besitzen. Klicken Sie den Button an. In einem Fenster wird Ihnen
mitgeteilt, daR Sie die verbliebenen Aktien des Konzerns ibernehmen miissen,
um die Fusion durchfiihren zu kénnen. Sie kénnen die Fusion auf zwei Wegen
durchfiihren. Entweder zahlen Sie die verbliebenen Aktien bar, oder Sie geben
neue Aktien zu Ihrem Konzern heraus, die dem Wert der Aktien entsprechen, die
die Aktienhalter des Zielkonzerns besitzen.

Wenn Sie neue Aktien herausgeben, sollten Sie darauf achten, daf Sie nicht die
Position lhrer Anteils-Eigner - wozu Sie auch selber gehéren - schwéchen. Ein
seltenes aber durchaus mogliches Ereignis ist folgendes: Sie fusionieren mit
einem anderen Konzern. Durch die Herausgabe neuer Aktien Ihres alten Kon-
zerns erwerben die Halter des Zielkonzerns der Fusion mehr als 50% der Anteile
lhres alten Konzerns und tibernehmen somit die Kontrolle tiber Ihren Konzern.
Verlduft eine Fusion erfolgreich, gehen die Mittel des Zielkonzerns an den aus-
fuhrenden Konzern. Er tibernimmt auch alle Technologien des Zielkonzerns. Der
Zielkonzern hort auf zu existieren, die Fusion ist komplett.

Nach der Fusion werden die Produkte des Zielkonzerns unter den Markenzeichen
des ausfilhrenden Konzerns verkauft. Arbeitet der fusionierende Konzern mit der
Produktstrategie, wird die Markenwertung der ,,neuen Produkte auf Null gesetzt.

Ps HINWEIS: Wird Ihr Konzern durch einen anderen Konzern kon-
trolliert, kdnnen Sie keine Fusion durchfiihren. Andererseits kdnnen
l Sie fur jeden Konzern, den Sie kontrollieren, eine Fusion mit einem

anderen Konzern anordnen. Ihr Konzern kontrolliert z.B. Konzern
A, der wiederum mehr als 75% Anteile von Konzern B besitzt. Sie
kénnen nun Konzern A anweisen, mit Konzern B zu fusionieren.
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Dividende zahlen

Sie entscheiden, ob die Einkinfte des Konzerns ausgezahlt oder re-investiert
werden. Obwohl die Dividenden-Freundlichkeit keinen Langzeiteffekt auf die
Aktienpreise hat, versuchen die meisten Konzerne eine gleichmafig steigende
Dividende zu zahlen. Investoren wird so signalisiert, dal der Konzern weiter
wéchst und die Einkunfte steigen werden.

Sie kdnnen einen Wert fur die Auszahlung von Dividenden setzen und diese dann
automatisch jahrlich zahlen lassen. Mit dieser Methode wird die Dividende pro
Aktie aus dem Produkt der Einkiinfte je Aktie mit dem Dividenden-Auszahlungs-
Wert errechnet.

Offnen Sie dazu die Option

Financial“ (Finanzen) im Menii A B E
LAction“ (Aktionen). Wahlen Sie sit ittt '
dann die Option ,Set Stock CUFKRAR: DG Py G At e
Option*“ (Aktien-Optionen set- A nC——
zen). Stellen Sie nun den Divi- SR TR
denden-Auszahlungswert ein und
klicken Sie den Button ,,Set New [ Muidend Baymil vk Berssead Fapont |
Ratio* (neuen Wert setzen) an.

0k Price: D] risdd
Damit die Dividenden automa- s [Hf ™
tisch gezahlt werden, klicken Sie
den Button ,,Auto Dividend Pay- Bl | o4
out* (automatische Dividenden- Pt 10 s Pajt 10 Ve
Zahlung) an. Winschen Sie eine o

Riickfrage, bevor die Zahlung er-
folgt, aktivieren Sie den Button
»Ask Dividend Payout“. Am
Ende des Jahres kdnnen Sie iber
die genaue Hohe der Auszahlung entscheiden. In dem Fenster lesen Sie die vor-
geschlagene Dividende neben weiteren, wichtigen Informationen ab.

Das Fenster zur Ausschittung der Dividende

Regularien des Aktienhandels

Um Manipulationen an der Borse zu verhindern, sind folgende Einschrankungen
zu beachten:

@ Sie kdnnen einen Konzern, den Sie kontrollieren, nicht dazu benutzen, Aktien
zu erwerben, die Sie besitzen.

® Sie konnen einen Konzern, den Sie kontrollieren, nicht dazu benutzen, Aktien
eines Konzerns zu erwerben, den Sie besitzen.

e |hr Konzern kann keine Aktien kaufen, die Sie besitzen.
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8 Finanzen

Leihen und Zuriuckzahlen

Um einen Kredit aufzunehmen oder zuriickzuzahlen, wéhlen Sie im Meni

»Action” (Aktionen) die Option ,,Financial“ (Finanzen). Wéhlen Sie in diesem

Fenster die Option ,,Borrow/Repay Bank Loan* (Bankkredit aufnehmen/zuriick-

zahlen). Folgende Informationen werden angezelgt

® Total Loan (Gesamt-Kredit): z
Die Gesamtsumme, die lhr
Konzern aufgenommen hat.

® Monthly Interest (Monats-
Zins): Die Hohe der Zinsen,
die Thr Konzern monatlich
zahlen mul.

® Credit Limit (Kredit-Limit):
Die Hochstsumme, die lhr
Konzern zur Zeit maximal
leihen kann. Das Limit wird
von zwei Faktoren bestimmt,
der GleichméaRigkeit und die
Profitabilitat Ihres Konzerns.

® |[nterest Rate (Zinsrate): Die - =
aktuellen Zinshohe. Sie kann Das Fenster fiir Kreditgeschafte
sich von Zeit zu Zeit andern.

Darunter finden Sie zwei Sétze Einsteller und Buttons, einen fur die Kredit-Auf-
nahme, einen fir die Riickzahlung. Um einen Kredit aufzunehmen oder zuriick-
zuzahlen, stellen Sie die gewiinschte Summe ein und Klicken dann den Button
»Borrow" (leihen) oder den Button ,,Repay* (zuriickzahlen) an.

e HINWEIS: Die Zinsrate ist veranderlich. Die H6he der zu zahlen-
l den Zinsen steigt und fallt mit der aktuellen Zinsrate.
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Pleite und Bankrott

Wenn Ihrem Konzern das Geld ausgeht, wird ein Fenster ge6ffnet, in der Sie eine
der folgenden Aktionen ausfiihren missen:

® Einen Bankkredit aufnehmen
® Neue Aktien herausgeben

® Aktien verkaufen

® Firmen schlieRen

® Bankrott erkléaren

Wenn Sie sich entscheiden, die Geldmittel des Konzerns (iber einen Bankkredit,
die Herausgabe neuer Aktien oder den Verkauf von Aktien zu erhdéhen, werden
Sie in das entsprechende Men gefiihrt. N&heres dazu finden Sie dann in den Ka-
piteln ,,Leihen und riickzahlen*, ,,Neue Aktien herausgeben* und ,,Kauf und Ver-
kauf aus offentlicher Hand“.

Entscheiden Sie sich, eine oder mehrere lhrer Firmen zu schlie3en, kehren Sie in
das normale Bild zuriick. Die Buttons der mittleren Spalte sind ersetzt durch die
Funktions-Buttons ,,Close* (schlieBen) und ,,Done* (erledigt). Um eine Firma zu
schlieBen, markieren Sie sie in der Detailkarte und klicken dann den Button
,»Close* (schlieBen) an. Die Firma wird geschlossen und das Land verkauft.
Reicht das Geld aus den Verkaufen, kénnen Sie den Button ,,Done* (erledigt)
anklicken.

Haben Sie alle Mdglichkeiten, Geld zu beschaffen, ausgeschopft und kénnen
dennach lhren finanziellen Verpflichtungen nicht nachkommen, bleibt lhnen nur
die schlimmste aller Méglichkeiten: Sie mussen den Bankrott Ihres Konzerns
erkléren. Alle Firmen des Konzerns werden geschlossen, das Land verkauft. In
einem Bericht wird angezeigt, wieviel Geld nach dem Verkauf von Land und
Aktien in Besitz Ihres Konzerns verbleibt. Bleibt tatsdchlich Bargeld tber, wird
diese Summe benutzt, um lhre Bankkredite zuriickzuzahlen. Ist nun immer noch
ein Resthetrag geblieben, wird diese Summe an die Aktienhalter ausgezahlt.

Geht Ihr Konzern Bankrott, haben Sie das Spiel verloren. Nach dem Bankrott-
Bericht folgt der abschlieRende Finanz-Bericht mit Ihrer AbschluRwertung, dann
endet das Spiel.
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9 Personal-Management

Einen Prasidenten einstellen

Sie konnen fiur das Tages-Management lhres Konzerns einen Prasidenten ein-
stellen, der die Kontrolle der Firmen Ubernimmt. Sie machen sich damit von der
téglichen Kleinarbeit frei, so daB3 Sie sich auf die Planung der Konzern-Ebene
konzentrieren kénnen.

Um einen Présidenten einzustellen, gehen Sie wie folgt vor:

1. Offnen Sie den Personalreport und sehen Sie den Bereich ,Karriere* ein.

2. Wihlen Sie die Person, die Sie einstellen wollen, und klicken Sie den Button
»Hire" (einstellen) an. Die Person fragt nach dem Gehalt, wenn sie interessiert

ist. Sind Sie mit der Gehaltsforderung einverstanden, ist der neue Mitarbeiter
eingestellt.

M1 Capdal [ 5c Cankary | Summalg =
Gy Codten B Wealth

Cheslai Srau |

M sma Sanchar

ot ks Coserioa e

Hartr Tanaka - -

T allared Chaikis Smarler the e & the prasident af
Flxl Demiwry Capifal,

B reguesbed ao gl calarg ol §15.800,000,

B e s cepl T
(] [Hin]
Der Bereich
Karriere* im
Personalreport
o]
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Faktoren des geforderten Gehaltes

e Erfahrung der Person: Je groRer die Erfahrung der Person, die Sie einstellen
wollen, desto hoher seine Gehaltsforderung.

® Gehaltsvorstellung der Person: Jede Person hat eine eigene Gehaltsvorstel-
lung. Sie wird lhnen diese kaum nennen - Sie missen schon selber herausfin-
den, was das Minimum ist, zu dem die Person bei Ihnen arbeitet.

e Profitabilitat fir Ihren Konzern: Eine Person erwartet von einem Konzern
mit hohem Profit ein héheres Einkommen als von einem Konzern mit niedri-
gem Profit.

® Sympathien: Jemand, der Sie nicht mag, wird fur Sie nur fiir ein entsprechend
héheres Gehalt arbeiten.

Personliche Einstellung

Die Einstellung einer Person zu Ihnen verbessert sich, wenn die Person fur Ihren
Konzern arbeitet.

Sie verschlechtert sich:

® \Wenn Sie eine Gehaltserhéhung ablehnen.
® Wenn Sie die Person entlassen.
® Wenn die Person kiindigt.

Gehaltserh6hung

Wenn lhr Préasident meint, er oder sie verdient eine Erhéhung, wird ein Fenster mit
der Frage eingeblendet. Lehnen Sie die Forderung ab, sind zwei Folgen mdoglich:
® Die Person bleibt im Konzern
Wenn der Prasident ein sehr gutes Verhdltnis zu Ihnen hat, kann es sein, daf}
er im Konzern bleibt. Er wird aber unzufrieden sein und das Verhaltnis zu
Ihnen wird schlechter werden.

® Die Person kiindigt
Ist der Prasident kein besonderer Verehrer von Thnen, wird er oder sie kiindigen.

Wie oft eine Person eine Erhdhung fordert, ist von ihrem Charakter abhéngig.
Einige bitten um eine Erhéhung, ohne weiter dariiber nachzudenken, wenn ihr
Gehalt ihrem geforderten Level nicht mehr entspricht. Andere fordern erst eine
Erhéhung, wenn das aktuelle Einkommen weit von dem erwarteten abweicht.

Kindigung

Es gibt einige Griinde, warum Ihr Président kiindigen kann: Er oder sie will einen
eigenen Konzern griinden; es liegen persénliche Griinde vor. Sie kénnen versu-
chen, die Person mit einem héheren Gehalt zum Bleiben zu bewegen, oder Sie

lassen ihn einfach gehen. Die Gefahr einer Kiindigung ist niedriger, wenn Sie ein
gutes Verhéltnis zu Ihrem Présidenten haben.
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Entlassung

Um einen Prasidenten zu entlassen, 6ffnen Sie die Option ,,Karriere* im ,,Person
Report* und klicken den Button ,, Terminate Employment* (entlassen) an.

Sie zahlen lhrem Présidenten ein Monatsgehalt und eine Abfindung, wenn Sie
ihm kiindigen. Die Abfindung errechnet sich aus den Jahren, die der Président fir
Sie gearbeitet hat, multipliziert mit dem Wochengehalt. Wenn Sie eine Person
entlassen, kann es zu Empdrung gegen Sie kommen. Héngt die Entlassung mit
finanziellen Problemen lhres Konzerns zusammen, wird sie sich aber schnell
wieder legen.

Firmen einem Prasidenten zuweisen

Ein Président, den Sie eingestellt haben, kann Ihre Firmen managen. Lassen Sie
sich die Daten einer Ihrer Firmen im Informations-Modus anzeigen. Zwei neue
Buttons werden lhnen zur Verfugung gestellt. Klicken Sie den Button ,,Presi-
dent” (Prasident), um diese Firma lhrem Présidenten zuzuweisen. Klicken Sie
den Button ,,CEO* (Chief Executive Officer) an, um die Firma wieder vom CEO
fihren zu lassen. Klicken Sie einen der Buttons mit der rechten Maustaste an,
werden alle Firmen, die dem gesetzten Filter entsprechen, vom Présidenten bzw.
vom CEO gefiihrt. Haben Sie den Filter ,,Fabrik” gesetzt (siehe ,,Kartenfilter)
und klicken Sie nun den Button ,,President* an, werden alle Fabriken von Ihrem
Prasidenten geleitet.

Die Verantwortung lhres Préasidenten

Der Prasident ist fur das Tages-Management verantwortlich, darf aber keine
Funktionseinheiten einrichten oder schlie3en.

® \Warenhaus

Der Président bestimmt den Verkaufspreis der Produkte, ist fur die Werbung
zustandig, sucht nach besseren Anbietern, stoppt den Einkauf, wenn der Ein-
kaufspreis hoher ist als der Verkaufspreis, und ordnet Schulungen an, wenn
notig.

® Landwirtschaftlicher Betrieb

Der Président setzt den Verkaufspreis der Produkte fest und ordnet Schulun-
gen an, wenn nétig.

® Fabrik

Der Président setzt den Verkaufspreis der Produkte fest, ist fiir die Werbung
zustandig, sucht nach neuen Anbietern, wenn die Zulieferung stockt, und ord-
net Schulungen an, wenn nétig.
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® R&D-Center (Forschung und Entwicklung)

Der Président bestimmt, in welchen Bereichen geforscht wird, und ordnet
Schulungen an, wenn nétig.

e Minen, Ol-Quellen und Holzfallerlager

Der Président setzt den Verkaufspreis der Rohstoffe und ordnet Schulungen
an, wenn nétig.

Es ist vom Charakter Ihres Prasidenten abhéngig, wieviel Werbung er fur die
Produkte macht, wieviel Schulung er fiir nétig hélt und ob er von den Schwester-
firmen des Konzerns die Ausgangsprodukte einkauft (siehe Kapitel ,,Charakter).

Politik des Prasidenten

Sie kdnnen dem Présidenten verschiedene Strategien vorschreiben, denen er
beim Management lhrer Firmen folgen soll. Um diese Strategien festzulegen,
gehen Sie zur Abteilung ,,Career” des ,,Person Report“. Im folgenden sind die
verschiedenen Strategien beschrieben.

Preispolitik
Lassen Sie eine Firma von einem Présidenten leiten, setzt er den Preis der Pro-

dukte gemaR den Marktchancen. Sie kdnnen dem Prasidenten Anweisungen
erteilen, welcher Preispolitik er folgen soll. Sie haben die folgende Auswahl:

® Normale Preispolitik: Der Président wéhlt den Produktpreis so, daB Ihre all-
gemeine Produktwertung nahe am Wettbewerb liegt.

® Aggressive Preispolitik: Der Prasident wéhlt den Preis so, daf die allgemeine
Produktwertung etwa 10 Punkte Giber dem Wettbewerb liegt.

E

Carpnrates 201 Cenfury
Tafhe - Prasident
Tears ol Seresce| 0

Eliniwde Tearardy Tom | Newirval, 0%
oy it b

Pidhident Polliss
Das Fenster ,,Person PP | (e :ﬂ!“-ﬂﬂ [vetr Appesier |
Report*, Abteilung [ |
by Lok T Bt Sopeke| | e [FrowDhn Firms Ol | [ Frond drgiFane
~Career Lk s Bt Pt b Sl iy S| | ‘e | [k
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® Sehr aggressive Preispolitik: Der Préasident wahlt den Preis so, da die allge-
meine Produktwertung etwa 20 Punkte (iber dem Wettbewerb liegt.

In jedem Fall wird der Préasident den Preis erhdhen, wenn die Nachfrage das
Angebot Ubersteigt. Wenn das Nadelohr die Versorgung ist, erhthen Sie mit
einer Preissenkung lediglich die Nachfrage, jedoch nicht die Verkaufe.

Setzen Sie die Preispolitik nur dann auf ,, Aggressiv* bzw. ,,Sehr Aggressiv*,
wenn Sie einen Preiskampf mit der Konkurrenz beginnen wollen. Ein Preiskampf
verringert die Profite fiir alle Beteiligten. Er bringt nur Vorteile, wenn Sie lhre
Mitbewerber zur Aufgabe zwingen, so daB Sie ein Monopol erreichen. Um die
Preispolitik zu bestimmen, 6ffnen Sie die Option ,,Karriere” im ,,Person Report*
und klicken den entsprechenden Button an.

Change Internal Sale (Interne Verkaufe andern)

Ist diese Option auf ,,Yes“ eingestellt, entscheidet der Président selbstdndig an
Ihrer Stelle, ob Ihre Produkte nur intern verkauft werden oder nicht.

Look for Better Supplies (Nach besseren Zulieferern suchen)

Mit dieser Option bestimmen Sie, ob Ihr Préasident nach besseren Lieferanten fir
lhre Einkaufsabteilungen sucht. Die Produkttypen werden dabei jedoch nicht
verdndert. Ist diese Option auf ,,From Own Firms Only* (Nur von den eigenen
Firmen) eingestellt, sucht der Président nur unter lhren eigenen Firmen nach bes-
seren Zulieferern. Steht diese Option auf ,,From Any Firms* (Von allen Firmen),
ignoriert der Président, zu wem die zuliefernden Betriebe gehdren, und sucht den
am besten geeigneten Lieferanten aus.

Look for Better Products to Sell in Department Stores
(Nach besseren Produkten zum Verkauf in den
Warenhausern suchen)

Ist diese Option auf ,,Yes* eingestellt, wird der Prasident versuchen, die Produkt-
typen, die in Ihren Warenhdusern verkauft werden, zu verdndern, um lhre
Gewinne zu maximieren.

Erfahrung

Wenn Sie beim Start eines neuen Spieles bei den Parametern die Funktion ,,Com-
petitor Expertise Level* auf ,,On* (ein) gesetzt haben, haben die Computerspieler
in den folgenden Bereichen Erfahrung:

® Wiederverkauf

® Landwirtschaft

e Manufaktur

® Forschung und Entwicklung
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® Rohstoffgewinnung

Hat eine Person Erfahrung in diesen Bereichen, haben die Funktionseinheiten
der Firma, die er leitet, ein hoheres Level. Fiir je 20 Erfahrungspunkte steigt
das Level der Einheiten um 1. Wenn z.B. eine Person 40 Erfahrungspunkte in
Manufaktur hat, beginnen die Einheiten aller Fabriken, die von dieser Person
geleitet werden, mit Level 3.

e Werbung

Hat eine Person Erfahrung in der Werbung, steigt das MarkenbewuRtsein
schneller, wenn diese Person Werbung veranlal3t. Das Ergebnis ist doppelt so
hoch, wenn die Person 100 Erfahrungspunkte hat.

® Schulung

Mit Erfahrung in der Schulung lernt die Belegschaft eines Betriebes schneller.
Die Wirksamkeit verdoppelt sich bei 100 Erfahrungspunkten. Die Erfahrung
einer Person wird im entsprechenden Bereich des ,,Person Reports* angezeigt.
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Firmen an einen Prasidenten mit Erfahrung Gbergeben

Wenn Sie Ihre Firmen einem Prasidenten mit entsprechender Erfahrung zuwei-
sen, steigt das Level aller Funktionseinheiten dieser Firma. Hat z.B. eine
Produktions-Einheit dieser Firma das Level 3 und weisen Sie diese Firma einem
Présidenten zu, der im Bereich Manufaktur 40 Erfahrungspunkte hat, steigt die
Produktions-Einheit auf Level 5 (3 + 2).

Beendet der Président seine Tatigkeit fur diese Firma, fallen die Einheiten auf ihr
urspriingliches Level zuriick. Davon bleibt natirlich der Zuwachs durch Schu-
lung unbeeinflufit.
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R&D-Centren Ubergeben

Weisen Sie einer Person mit R&D-Erfahrung ein R&D-Center (Forschungs- und
Entwicklungszentrum) zu, haben die neuen Projekte einen héher zu erwarteten-
den Technologiezuwachs. Bereits laufende Forschungen ziehen keinen Vorteil
aus der Erfahrung des Présidenten.

Wird der Prasident vom R&D-Center abgezogen, fallt der Vorteil wieder weg.

Charakter

Jeder Computerspieler hat einen individuellen Charakter. Die Information wird
im Bereich ,,Personality” des ,,Person Report* angezeigt.
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Charakterattribute

Der wichtigste Aspekt eines Charakters sind die Charakterattribute:

® Konservativ: Der wichtigste Punkt fiir eine konservative Person ist Vorsicht.
Alle Erweiterungen werden sorgsam geplant und nur ausgefthrt, wenn das
bestehende Geschéft profitabel ist und die Geldreserven des Konzerns hoch
genug sind, daB die Person sich bei der Entscheidung noch wohl fiihlt.

® Moderat: Eine gemaRigte Person ist immer offen fur Vorschldge, wird aber
nur aktiv, wenn sie sich sicher ist. Sie achtet immer noch sorgsam auf die Pro-
fitabilitdt des Konzerns und ihre Geldreserven, bevor expandiert wird, aller-
dings nicht mehr so stark wie eine konservative Person.
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Aggressiv: Gehen Sie davon aus, das ein Konzern, der von einem aggressiven
CEO kontrolliert wird, ohne Rcksichten expandiert, da er sich nur wenig um
Profitabilitdt und Geldreserven des bestehenden Geschéftes schert. Eine
aggressive Person hat keine Angst vor Wettbewerb und wird nicht zdgern,
gegen Sie anzutreten, wenn der Markt nur ausreichend attraktiv ist.

Sehr aggressiv: Personen mit sehr aggressivem Charakter wollen immer in
alle Bereiche des Marktes expandieren. Diese Personen sind an jedem
Geschaft interessiert, da ihr einziges Ziel die totale Kontrolle aller Markte der
Welt ist.

Interesse

Neben den Hauptattributen des Charakters ist auch das Interesse einer Person an
anderen Dingen ein Hinweis auf den Management-Stil. Die Haltung einer Person
gegenuber einer bestimmten Angelegenheit liegt zwischen 0 und 100. Die Berei-
che, an der eine Person Interesse hat, werden im folgenden aufgelistet. Einige
von ihnen haben nur dann Auswirkung, wenn die Person CEO oder Prasident ist
und haben keine Funktion bei unabhé&ngigen Investoren. In welcher Funktion ein
Interesse Auswirkungen hat, steht in Klammern.

Investitionen in Forschung und Entwicklung (CEO & Président)

Ein hoher Grad von Interesse weist auf eine hohe Investitions-Bereitschaft in
R&D-Centren hin. Ein niedriger Wert bedeutet eine konservative Einstellung
zu Forschung und Entwicklung.

Investitionen in Schulung und neuer Ausriistung (CEO & Prasident)

Gibt an, ob eine Person Interesse an der Schulung des Personals und Moderni-
sierung der Ausriistung hat.

Héaufigkeit der Aktualisierung der Produktionsmittel (CEO & Président)

Ein hoher Wert in diesem Bereich bedeutet, dal? die Person jede neue Techno-
logie sofort einsetzen wird. Ein niedriger Wert bedeutet, dal® die Person die
neue Technologie erst einsetzen wird, wenn sie erprobt wurde. Der Einsatz
neuer Technologien kann die Qualitat der Produkte verbessern. Er bedeutet je-
doch immer, dal8 die Produktions-Einheit im Level sinkt. Es gibt also keine
optimale Rate, in der neue Technologien eingesetzt werden kdnnen.

Ausgaben fur Werbung (CEO & Président)
Gibt an, wie aggressiv die Person in Werbung investiert.
Dividenden-Auszahlung (CEO, Président & unabhéngige Investoren)

Ein hoher Wert bei diesem Faktor bedeutet, daf die Person sehr groBRziigig
Dividende an die Aktien-Besitzer auszahlt.
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@ [nvestitionen in Aktien (CEO)

Ist bei diesem Faktor ein hoher Wert gesetzt, hat die Person viel Spalidaran, an
der Borse tétig zu sein und zu spekulieren.

e Konzern-Ubernahme und Fusion (CEO)

Ein hoher Wert bei dieser Eigenschaft warnt Sie, wenn die Person Interesse an
Ihrem Konzern hat.

® Erhoéhung des Eigentums eines Konzerns (CEO)

Hohes Interesse in diesem Bereich bedeutet, daR die Person sich der Notwen-
digkeit, einen groRen Anteil eines Konzerns zu besitzen, bewul3t ist.

® Notwendigkeit von Entlassungen vermindern (CEO)
Eine Person, die bei dieser Eigenschaft einen hohen Wert hat, ist ein guter
Arbeitgeber und hat eine hohe Abneigung dagegen, Arbeitnehmer zu entlas-
sen und Firmen zu schliefRen.

® Glter von eigenen Firmen einkaufen (CEO & Président)

Ein hoher Wert belegt, daR die Person immer von eigenen Firmen kauft, selbst
wenn die Produkte anderer Anbieter besser sind.

Moderne Management-Techniken

Gehen Sie wie folgt vor:

1. Figen Sie die Layouts Ihrer existierenden Firmen der Layout-Ablage zu. Stel-
len Sie aber sicher, daf eine Firma in jeder Funktionseinheit zufriedenstellend
arbeitet, bevor Sie das Layout speichern.

2. Griinden Sie eine neue Firma und weisen Sie ihr ein bewahrtes Layout aus der
Ablage zu.

3. Weisen Sie die Firma einem Prasidenten zu. Er wird sich um die Firma kim-
mern.

Mit dieser Technik minimieren Sie den Aufwand, den Sie fir eine Firma betrei-

ben missen. Besonders groR ist der Effekt bei Manufakturen, da der Prasident

sich um die Zulieferer kimmert.
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Firmen

10 Firmen
Warenhauser
Aufbau-Kosten 1.000.000 Dollar
Monatliche Ausgaben 100.000 Dollar

In einem Warenhaus konnen die folgenden Funktionseinheiten eingerichtet werden:

e Einkauf ® Verkauf
® Lager ® Werbung
® Etikettierung

Einkauf und Verkauf sind die typi-
schen Abteilungen eines Waren-
hauses. Mit je einer Einheit kdnnen
Sie ein einfaches Ein- und Ver-
kaufsteam aufbauen. Das folgende
Beispiel zeigt ein Team, das Jeans-
Hosen vom Hersteller einkauft und
an den Endverbraucher verkauft.
Dariiber hinaus kénnen Sie:
® Ein Lager einrichten, um Vor-
rate anzulegen, um die Schwan-
kungen bei Angebot und Nach-
frage auszugleichen.

® Eine Werbeabteilung einrich-
ten, um in den Medien (Zeitun-
gen und Fernsehen) fir lhre Gi-
ter zu werben.

® Eine eigene Etikettierung ein-
richten, um die Produkte ande-
rer Hersteller unter lhrer eige-
nen Marke zu verkaufen.
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Firmen 10

Ortswabhl

Fir den Ort, an dem Sie Ihr Warenhaus errichten wollen, sollten Sie folgende
Faktoren berucksichtigen:

e Die Starke der Konkurrenz in einer Stadt. Uberlegen Sie zunachst, welche
Produkte Sie verkaufen wollen. Es ist klug, Ihr Warenhaus in einer Stadt zu
bauen, wo Sie nur wenig Konkurrenz erwartet.

® Die Bevolkerung der Stadt. Die Grole der Bevolkerung einer Stadt hat direk-
ten EinfluR auf die Nachfrage nach Ihren Angeboten.

® Grundstlickskosten. Die Kosten fiir ein Grundstiick kdnnen stark variieren.
Der Boden im Stadtgebiet ist immer sehr viel teurer als der in landlichen
Bereichen. Entsprechend ist ein Grundstiick im Zentrum einer Stadt teurer als
eines am Stadtrand. Trotz der Kosten macht es Sinn, ein Warenhaus in der
Nahe des Zentrums einer Stadt zu errichten, da hier die Zahl der Kaufer we-
sentlich hoher ist.

® Transportkosten vom Lieferanten. Beachten Sie die Kosten des Transports
der Produkte vom Hersteller zu Threm Warenhaus. Bei Gitern, die ein ungiin-
stiges Verhaltnis Gewicht/Wert haben, sollten Sie Ihr Warenhaus in einer
Stadt nicht zu weit vom Hersteller entfernt errichten. Andernfalls schmalern
die Transportkosten den Profit Ihrer Firma erheblich.

e Verflgbarkeit von Baugrund in der Néhe des Zentrums. Abschlieend ist
die Verflgbarkeit von Baugrund in der Néhe des Zentrums einer Stadt von Be-
deutung. Der FIuR der Konsumenten erreicht im Zentrum sein Maximum und
wird zum Stadtrand immer geringer. Wenn die zentrumsnahen Grundstiicke
bereits alle von der Konkurrenz belegt sind, missen Sie Ihr Warenhaus in
unginstigerer Lage aufbauen und haben damit von Anfang an einen erhebli-
chen Nachteil.

Fabriken
Aufbau-Kosten 1.500.000 Dollar
Monatliche Ausgaben 100.000 Dollar

Die Funktionseinheiten einer Fabrik sind:

® Einkauf ® Verkauf
® Lager ® FEtikettierung
® Werbung @ Produktion

Um die Funktionseinheiten einer Fabrik zu verstehen, sehen wir uns ein Beispiel an.
Das Layout einer Fabrik, die Pullover produziert, sieht wie folgt aus:
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Der Einkauf kauft die Rohstoffe

fiir die Produktion ein, also Wolle. Eﬁ;‘;ﬁ’ase ] gﬁeater ; I -L LS
Die Rohstoffe werden dann an die ——
Produktion weitergegeben und
dort gelagert. Ist geniigend Mate-
rial vorhanden, beginnt die Pro- | I | I | l
duktion von Pullovern. Die fertige

Ware geht zum Verkauf und wird

lventary 1 o Ft 1 Sales 1
dort angebOten' . Wwiool Sweater Sweater
Nach ein paar Monaten stellen Sie o —— L ——
vielleicht fest, daR das Angebot an
Wolle ungleichmaRig ist und sai- 4

> l Pt 1
sonal schwankt. Um dieses Pro- Purchase 1

blem auszugleichen, kénnen Sie ool
ein Lager zwischen Einkauf und ealam

Produktion einrichten. In diesem |
Lager wird ein Vorrat angelegt, X 1 P, |
mit dem Sie die Zeiten, in denen | | |

weniger Wolle geliefert wird,
lberbriicken. Geht die Versorgung
vom Lieferanten der Wolle zuriick, entnimmt die Produktion das Material aus
dem Lager, um die Herstellung von Pullovern fortsetzen zu kénnen. Das Lager
ermdglicht es der Firma also, Uber das ganze Jahr kontinuierlich zu produzieren
und somit auch auBerhalb der Woll-Saison Profite zu erwirtschaften.

Wir haben nun eine konstante Versorgung mit Roh-Material und brauchen eine
konstante Nachfrage fur das Endprodukt, um die Fabrik profitabel zu machen.
Um die Nachfrage nach Ihren Pullovern zu erhéhen, kénnen Sie Ihr Produkt in
der Presse oder dem Fernsehen der Stadt bewerben.

Fur die Werbung brauchen Sie eine Werbeeinheit in Ihrer Fabrik. Verbinden Sie
die Werbeeinheit entweder mit der Produktions- oder der Verkaufseinheit, um
das Produkt zu identifizieren, das
beworben werden soll. Klicken Sie
die Werbeeinheit an. Klicken Sie | [nventory 1
den Button ,,Link Media Firm*
(verbinden mit Medium) an und
markieren Sie dann in der Detail-
karte die Fernseh-Station oder den
Zeitungsverlag, Gber den Sie wer-
ben wollen. Ist die Werbekampa-
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Sweater
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gne einmal angelaufen, steigen die . -
Markenbekanntheit und die Ver- X [ X
kaufszahlen. | i |
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Eine Etikettierung konvertiert die :

Produkte einer anderen Marke zu Ez;hage 1 'é‘;';‘;’"'”g 1 g:!:‘f 1
Produkten lhrer Marke. Wenn Sie B [ A
keine Lust mehr haben, selber zu _l | FI;
produzieren, kénnen Sie die Pro- | = I N - Py | mt
dukte einer anderen Firma, deren
Marke ein geringeres Ansehen hat,

mit lhrer eigenen Marke versehen.
Sie umgehen so die Probleme der

Produktion und konnen sich ganz | P4 p. 4 |
auf die Vermarktung konzentrie- Ll L] | | |
ren.

Forschungs- und Entwicklungszentren

Aufbau-Kosten 1.500.000 Dollar
Monatliche Ausgaben 100.000 Dollar

Ihre Produkte missen von hoher

Qualitat sein, damit sie _im Markt E%,% F'Ia_l,lelr EE% F'Iayelr EE}% F'Iayelr
Erfolg haben. Der effektivste Weg | 15 years 5 years 5 years
die Qualitat der Produkte zu ver-
bessern, ist die Investition in For- !
schung und Entwicklung (R&D =
Research & Development), um
neue Technologien zu finden und
damit die Produktion zu verbes-
sern. R&D-Zentren sind im Auf-
bau und Unterhalt recht teuer. Fir-
men, die finanziell knapp agieren,
haben nicht unbedingt die Mdg-
lichkeit, ein R&D-Center aufzu-
bauen. Sie sollten die Einrichtung aber nicht zu weit verschieben, da die Qualitat
der Produkte von neuen Technologien stark beeinflut werden, womit wiederum
Verkaufszahl und Profit erhoht werden. Investitionen in Forschung und Entwick-
lung sind die Antwort auf das Problem, dall Sie die Qualitat lhrer Produkte
erh6hen missen, um vor Ihren Konkurrenten zu bleiben.

Verglichen mit dem Aufbau anderer Firmen ist die Einrichtung eines R&D-Cen-
ters sehr einfach, da Sie lediglich eine R&D-Einheit einrichten missen. Es gibt
verschiedene Strategien fiir die R&D-Centren. Naheres dazu im Kapitel ,,For-
schungs- und Entwicklungseinheit®.

75



10

Landwirtschaftliche Betriebe

Aufbau-Kosten
Monatliche Ausgaben

1.000.000 Dollar
100.000 Dollar

Firmen

Ein landwirtschaftlicher Betrieb kann aus folgenden Einheiten bestehen:

® Anbau ® Aufzucht
® Lager ® Viehverwertung
® Verkauf ® Werbung

In einem landwirtschaftlichen Be-
trieb bauen Sie Feldfriichte an und
ziehen Sie Vieh auf. Um Ernten zu
verkaufen, richten Sie eine Anbau-
einheit und eine Verkaufseinheit
ein und verbinden die beiden, wie
unten gezeigt wird.

Wahlen Sie dann eine Pflanze, die
von der Anbaueinheit aufgezogen
werden soll. Nach dem Séen, der
Aufzucht und der Ernte geht der
Ertrag an die Verkaufseinheit.

Fir die Viehaufzucht bauen Sie ein
Layout auf, wie hier gezeigt.
Wihlen Sie das Vieh, das aufgezo-
gen werden soll, und geben Sie an,
welche Produkte in der Viehver-
wertung erzeugt werden sollen.
Die Einheiten beginnen sofort mit
der Arbeit.

/
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ANMERKUNG: Sie dirfen die Spielzeit fur diese Einrichtung

nicht auf ,,Frozen* (Stillstand) setzen, da die Verwertungseinheit
sonst keine Informationen von der Aufzuchteinheit bekommt. Sie
kénnen dann die nétigen Einstellungen nicht vornehmen.
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Minen, Olquellen und Holzfallerlager
Minen:

Aufbau-Kosten 5.000.000 Dollar

Monatliche Ausgaben 300.000 Dollar
Olquellen:

Aufbau-Kosten 5.000.000 Dollar

Monatliche Ausgaben 300.000 Dollar

Holzfallerlager:
Aufbau-Kosten 1.500.000 Dollar
Monatliche Ausgaben 100.000 Dollar

Diese drei Firmen-Typen produzieren Rohstoffe, wobei jeder Typ auf einen
bestimmten Rohstoff spezialisiert ist. Der folgende Abschnitt zeigt Ihnen, wie sie
aufgebaut werden.

Die Produktion von Rohstoffen

Zuné&chst suchen Sie sich ein Lager mit natirlichen Ressourcen. Wenn Sie Pro-
bleme haben, diese Orte zu finden, klicken Sie den Button fir den Ressource-Mo-
dus der Weltkarte an. Dann bauen Sie entsprechend dem Rohstoff eine Firma auf:

® F{r Holz bauen Sie ein Holzfallerlager auf.

® Fir Aluminium, Kohle, chemische Mineralien, Gold, Eisenerz und Silizium
richten Sie eine Mine ein.

e Fir Ol richten Sie eine Olquelle ein.

Wie Sie bereits wissen, beginnen Firmen ihre Arbeit erst, wenn die entsprechen-
den Einheiten eingerichtet sind. Richten Sie zunéchst die Einheit fur die Produk-
tion des Rohstoffes ein. Die Einheiten sind:

® Holzfallerlager - Holzféllereinheit
® Mine - Abbau-Einheit

e Olquelle - Olférdereinheit
Nachdem die Einheit eingerichtet

ist, beginnt sie mit der Arbeit. Um | [Ewract T8 Gaks 1

die Rohstoffe zu verkaufen, richten | |Til gl

Sie eine Verkaufseinheit ein und I""""FP"“

verbinden sie mit der Produktions- \ _

einheit. Sie haben jetzt eine Firma ' |

zur Produktion von Rohstoffen. | | 1 |
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Fernsehstation und Zeitungsverlag

Jede Stadt hat von Anfang an Fernsehstationen oder Zeitungsverlage. Von Zeit
zu Zeit werden neue Stationen und Verlage gegriindet.

Sie kdnnen keine eigenen Fernsehstationen oder Zeitungsverlage einrichten. Sie
brauchen sie jedoch, um Uber sie fiir Ihre Produkte zu werben. Der Ablauf ist im
Kapitel ,Werbeeinheit” beschrieben. In diesem Kapitel gehen wir auf die Infor-
mationen zu einer solchen Firma ein.

Die Detailansicht
einer Fernsehstation

Firmendetails

Markieren Sie eine Fernsehstation oder einen Zeitungsverlag in der Detailkarte.
Im unteren rechten Fenster werden die Informationen und Daten zur gewdhlten
Firma angezeigt. Die Tortengrafik zeigt den Anteil des Werbemediums im letz-
ten Monat. Die Farben markieren die beteiligten Firmen. Die Grafik daneben
zeigt die Wertung der Firma ber die letzten 12 Monate.

Unter den Grafiken werden mehrere interessante Zahlen ausgegeben:
e Stadtbevilkerung: Die Bevolkerungszahl der Stadt, in der die Firma steht.

® Deckung: Wie viele Menschen kdnnte eine Werbenachricht (iber diese Fern-
sehstation bzw. Uiber diese Zeitung erreichen.

® Reichweite: Wie viele Menschen wurden von einer Werbenachricht im letzten
Monat mindestens einmal erreicht.

® Wertung: Der Prozentsatz, der sich aus der Reichweite geteilt durch die
Deckung errechnet.

e Kosten pro Werbeeinheit: Die Kosten, um eine Werbesendung in dieser Firma
zu buchen.

® Kosten pro tausend: Die Kosten, die nétig sind, um 1.000 Personen mit der
Werbenachricht zu erreichen.
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11 Geschafts-Funktionseinheiten

Werbeeinheit
Mdglich in: Warenh&usern, Fabriken und landwirtschaft-
lichen Betrieben
Aufbau-Kosten: 5.000 Dollar

Benotigte Mitarbeiter-Zahl: 1

Eine Werbeeinheit in einer Firma ist verantwortlich fiir den Kontakt der Firma zu
Fernsehstationen und Zeitungsverlagen, um die Werbung fur das Produkt zu ar-
rangieren. Im folgenden erldutern wir die Arbeitsweise der Einheit. Informatio-
nen uber die Wirkung der Werbung finden Sie im Kapitel ,,Werbung*.

Ein Produkt bewerben
Gehen Sie wie folgt vor:
1. Verbinden Sie die Werbeeinheit mit einer Einheit, die ein Produkt herstellt

oder verkauft. Verbinden Sie die Werbeeinheit z.B. mit einer Verkaufseinheit,
wird das Produkt, daB die Verkaufseinheit anbietet, beworben.

2. Klicken Sie den Button ,,Link Media Firm* (Verbindung zur Medienfirma
herstellen) und wéhlen Sie die Firma (Fernsehstation oder Zeitungsverlag),
lber die die Werbung laufen soll. Klicken Sie nun den Button ,,Link* (verbin-
den) an.

3. Setzen Sie den Betrag, den Sie fiir die monatliche Werbung ausgeben wollen.
Sie finden den Einsteller links im Info-Fenster der Werbeeinheit. Ein hdheres
Werbebudget bedeutet eine hthere Sendefrequenz Ihrer Werbung, so daf die
Bekanntheit Ihrer Marke schneller steigt.

79



11

Geschafts-Funktionseinheiten

Verbindung zur Medienfirma feststellen

Um herauszufinden, mit welcher Medienfirma Ihre Werbeeinheit zusammenar-
beitet, setzen Sie die Weltkarte in den Verbindungs-Modus und markieren die
Werbeeinheit. Die Linie, die die Medienfirma mit lhrer Werbeeinheit verbindet,
wird rot dargestellt, alle anderen weiterhin in blau. Die Informationen der Me-
dienfirma kénnen Sie abfragen, indem Sie den Punkt der Medienfirma anklicken.

Details der Einheit

Haben Sie eine Werbeeinheit mar-
kiert, werden Ihnen folgende In-
formationen angezeigt:

In
Di

Werbeeinheit zeigt
die nebenstehenden

Daten: Monatliche \>F . 35?

Cost per Ad (Kosten je Wer-
bung): Die Kosten, eine Wer-
bung im Medium zu plazieren.

Cost per Thousand (Kosten pro
tausend): Die Kosten, um je
1.000 Personen uber das
Werbe-Medium zu erreichen.
Rating Points (Wertung): Die-
ser Wert zeigt den Anteil der
potentiellen Zuhérer, die die
Werbenachricht tber das ge-
waéhlte Werbe-Medium empfangen kénnten. Ein Wertungspunkt entspricht ei-
nem Prozent des potentiellen Publikums. Die Wertung errechnet sich aus der
Reichweite geteilt durch die Deckung.

Reach/Population (Reichweite/Bevélkerung): Der Prozentsatz der Bevolke-
rung, den die Werbenachricht erreicht, errechnet aus der Reichweite geteilt
durch die Bevélkerungszahl.

Daily Frequency (Tages-Frequenz): Wie oft die Zielgruppe pro Tag von der
Werbenachricht erreicht wird. Erhéhen Sie das Werbebudget, erhoht sich auch
die Tagesfrequenz.

Monthly Frequency (Monats-Frequenz): Wie oft die Zielgruppe pro Monat
von der Werbenachricht erreicht wird.

Lk Mecka Fur | ‘
Bemsk Linkage

Name der Einheit Level der Einheit

fo-Box der Einheit \j >
e Info-Box der Wertungspunkte dvertize 1

Tagesttequenz MRy . 17.72%

Werbeausgaben -
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Level der Einheit

Da die Werbeeinheit nur den Kontakt zu den Werbe-Medien darstellt und die
Werbung arrangiert, hat sie keinen EinfluR auf den Erfolg der Werbeaktionen.
Deshalb steigt sie - anders als die brigen Einheiten - auch nicht im Level auf.

Anbaueinheit
Mdglich in: landwirtschaftlichen Betrieben
Aufbau-Kosten: 100.000 Dollar

Benotigte Mitarbeiter-Zahl: 16

Die Aufgabe der Anbaueinheit ist die Aufzucht und die Ernte von Feldfruchten.
Nachdem Sie einer Anbaueinheit eine Pflanze zugewiesen haben, kiimmert sie
sich um die Aussaat, die Aufzucht und die Ernte und lagert die Ernte dann in der
Scheune.

Pflanze zuweisen

Um der Einheit eine Pflanze zuzuweisen, klicken Sie links im Info-Fenster der
Einheit den Button ,,Grow Crop* (Pflanze anbauen) an. Eine Liste wird einge-
blendet, aus der Sie die gewiinschte Pflanze auswéhlen. Zu jeder Pflanze wird das
passende Klima, der benétigte Niederschlag, der Monat der Aussaat und der Ern-
temonat angezeigt. Daneben sehen Sie die Daten lhrer Firma zu Klima, Nieder-
schlag und Fruchtbarkeit des Bodens. Vergleichen Sie die Daten, um die pas-
sende Pflanze fir Ihren landwirtschaftlichen Betrieb zu wéhlen. Achten Sie auf
den Monat der Aussaat und den Erntemonat. Wenn Sie einer Einheit eine Pflanze
zuweisen, deren Monat zur Aussaat gerade vorbei ist, wartet die Einheit ein
volles Jahr, bevor sie die Arbeit aufnimmt.

Erntequalitat und -ertrag

Die Qualitat und der Ertrag der Ernte sind abhangig vom Klima, der Nieder-
schlagsmenge und der Fruchtbarkeit des Bodens. Einige Pflanzen wachsen bes-
ser in warmem Klima, andere bendtigen fur ihr Wachstum groRRe Niederschlags-
mengen. Die richtige Pflanze im richtigen Gebiet anzubauen ist der Schlissel fur
hohe Qualitat und einen hohen Ernteertrag.

' Beachten Sie auch, daR die Qualitat und die Ertrage bei einer
Einheit mit héherem Level besser werden.
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Erntequalitat und -ertrag werden von den folgenden Faktoren bestimmt:
e Klima: Palit das Klima zur Pflanze?

® Niederschlag: Passen die Niederschlagsmengen zur Pflanze?
® Fruchtbarkeit des Bodens: Ist die Fruchtbarkeit des Bodens hoch?
® | evel der Einheit: Je hoher das Level der Einheit, desto héher die Erntequa-

litat und -ertrdge.

Um die optimalen Klima- und Niederschlags-Bedingungen fiir eine Pflanze zu
erfahren, 6ffnen Sie den ,,Fihrer durch die Landwirtschaft.

Details der Einheit

Haben Sie eine Anbaueinheit mar-

kiert, werden Ihnen folgende Infor-

mationen angezeigt:

® Menge: Wieviel ist in der
Scheune der Einheit?

® Qualitat: Die Qualitats-
Einschatzung

® Wachstum: Die Anzahl der
Tage, die seit dem Ausséen
vergangen sind

Info-Box der Einheit

Die Info-Box der Ernteeinheit im

Layout-Bereich zeigt die folgen-

den Informationen

® Name der Pflanze: Die Pflan-
ze, die zur Zeit von der Einheit
angebaut wird.

® Ernte in der Scheune: Wenn
die Pflanzen geerntet wurden,
wird die Ernte in der Scheune
gelagert.

Name der Einheit

Level der Einheit

Name der Pflanze ro 1
Ernte in der Scheune GTEII:'E-'E
L]

Wachstum ____—%

Die Mengen werden als Klétzchen in der Info-Box dargestellt. Jedes Klotz-
chen steht dabei fur eine bestimmte Menge. Sie kdnnen beobachten, wie die
Zahl der Klotzchen wahrend der Ernte zunimmt und wie sie durch den Ver-

kauf abnimmt.

® Wachstum: Der Wachstumsprozel? der Pflanzen. Hat der Balken seine maxi-

male Lange erreicht, kommt die
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Level der Einheit

Die Kapazitat einer Anbaueinheit nimmt mit steigendem Level zu. Die folgende
Tabelle zeigt das Verhéltnis.

Level der Einheit 1 2 3 4 5 6 7 8 9

Kapazitat 100% 150% 200% 250% 300% 350% 400% 450% 500%
Lagereinheit
Maglich in: allen Arten von Betrieben aufler R&D
Aufbau-Kosten: 50.000 Dollar

Benoétigte Mitarbeiter-Zahl: 1

Lagereinheiten stellen Lagerraume zur Aufnahme groBer Mengen von Rohmate-
rialien oder Fertiggutern bereit. Obwohl die meisten Firmen ohne Lagereinheiten
arbeiten konnen, werden die Arbeitsablaufe mit einem Lager gleichmé&Riger. Die
Lagerkapazitat einer Lagereinheit ist um ein Vielfaches groRer als die aller ande-
ren Einheiten, und die laufenden Kosten fur eine Lagereinheit sind um ein Viel-
faches niedriger als die anderer Einheiten. Im folgenden wollen wir die Vorteile
des Lagers diskutieren.

Warum Lager einrichten?

Es gibt zwei Hauptgriinde fur eine Firma, Lager einzurichten:

® Voraussicht
Dieses Lager richten Sie ein, wenn Sie zukunftig mit steigender Nachfrage
rechnen. Es ist besser und einfacher, in nachfrageschwécherer Zeit einen Vor-
rat anzulegen und dann fur die Zeit der Spitzennachfrage eine ausreichende
Menge des Produktes bereit zu haben, als die Produktion je nach Nachfrage
neu einzustellen.

® Vorrat

Dieses Lager richten Sie ein, um bei einer vorhandenen, gleichméaBigen Nach-
frage einen Puffer lhres Produktes zu besitzen, wenn ein unerwarteter Zu-
wachs der Nachfrage eintritt.
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Details der Einheit

Haben Sie eine Lagereinheit mar-

kiert, werden Ihnen folgende In-

formationen angezeigt:

@ Kosten & Fracht: Die Produkt-
kosten und die Frachtkosten.

® Menge: Die Menge des Pro-
duktes im Lager.

@ Qualitat: Die Qualitatswertung
des Produktes.

® Marke: Die Markenwertung
des Produktes.

P HINWEIS: Der farbige
Balken unter dem Pro-

l duktbild ist die Kon-
zernfarbe des Marken-
inhabers dieses
Produktes.

Name der Einheit Level der Einheit

Info-Box der Einheit

Die Info-Box der Lagereinheit pyoquktname

zeigt die folgenden Daten:

® Produkt-Name: Der Name des Yorrat
Produktes im Lager.

® Vorrat: Die Menge des Pro-
duktes im Lager.

Jedes Klotzchen steht fiir eine Versandeinheit des Produktes. Jede Versand-
einheit besteht aus einer bestimmten Menge des Produktes.

Die Menge eines Produktes, die in einer Versandeinheit zusammengefafit
wird, ist je nach Produkt verschieden. Bei einigen teuren Produkten, wie z.B.
Automobile, werden in einer Versandeinheit nur wenige Produkteinheiten
- hier also Autos - zusammengefalit. Bei billigeren Produkten, wie z.B. Sham-
poo, enthdlt eine Versandeinheit Tausende von Produktionseinheiten. Der
Wert einer VVersandeinheit ist dabei immer in etwa gleich.

Level der Einheit

Da eine Lagereinheit lediglich Platz zur Verfligung stellt, beeinfluBt das Lager
nicht die Qualitat des Produktes oder den Verkauf. Anders als bei anderen Ein-
heiten steigt das Level dieser Einheit nicht.
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Aufzuchteinheit
Mdglich in: landwirtschaftlichen Betrieben
Aufbau-Kosten: 100.000 Dollar

Benotigte Mitarbeiter-Zahl: 16

Aufzucht von Vieh

Um einer Aufzuchteinheit Vieh zuzuweisen, das sie aufziehen soll, klicken Sie
den Button ,,Raise Livestock* (Vieh aufziehen) an. Wéhlen Sie das gewunschte
Vieh aus der Liste. In der Liste wird auflerdem angezeigt, welche Produkte Sie
von dem Vieh gewinnen kénnen. Nachdem Sie eine Vieh-Art gewéhlt haben, be-
sorgt die Einheit Vieh fir Sie die Aufzucht.

Qualitat des Viehs

Das Level der Einheit beeinflult die Qualitat des Viehs. Ein héheres Level
bedeutet, dal? die Einheit mehr Erfahrung und bessere Ausrustung hat. Das Vieh
ist gestinder und von besserer Qualitat.

Details der Einheit

—r—

Haben Sie eine Aufzuchteinheit G |95 0
markiert, werden Ihnen folgende Aty 95 000
Informationen angezeigt: Qisly ~ {35

® Baby Qty: Die Zahl der Jung-
tiere in der Einheit.

® Adult Qty: Die Zahl der ausge-
wachsenen Tiere in der Einheit.

@ Quality: Die Qualitét des Viehs

A YYIYNYNYN
der Einheit. FFrrrrrr
Info-Box der Einheit
Die Info-Box der Aufzuchteinheit
zeigt die folgenden Daten: Name der Einheit Level der Einheit
® Name des Viehs: Die Art des
Viehs, das betreut wird. Name des Viehs

Liv_estn:uc:k 2

hicken

® Jung- und Alt..tlere: Diese ZWel o) ger Jungtiere
Reihen von Kastchen repréasen-

tieren die Zahl der Jung- und Anzahl der
Alttiere der Einheit. erwachsenen Tiere
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Die Jungtiere wachsen heran und werden zu Vieh. Die verschiedenen Vieh-
Arten haben verschiedene Zeiten, in denen sie aufwachsen. VVon der kiirzesten
zur l&ngsten Dauer sind dies Hiihner, Schafe, Schweine und Rinder.

Level der Einheit

Die Produktivitat und Kapazitét einer Einheit steigt mit zunehmendem Level.
Die folgende Tabelle zeigt die Zusammenhénge.

Level der Einheit 1 2 3 4 5 6 7 8 9
Produktivitat 100% 120% 140% 160% 180% 200% 220% 240% 260%
Kapazitéit 100% 120% 140% 160% 180% 200% 220% 240% 260%

Verwertungseinheit

Maglich in: landwirtschaftlichen Betrieben
Aufbau-Kosten: 100.000 Dollar
Bendtigte Mitarbeiter-Zahl: 16

Das Vieh wird in Aufzuchteinheiten betreut und aufgezogen. Es wird dann an die
Verwertungseinheit weitergegeben, in der aus dem Vieh verschiedene Produkte
gewonnen werden kénnen.

Vieh-Verwertung

Verbinden Sie die Aufzuchteinheit mit der Verwertungseinheit. Wurde die Ver-
bindung hergestellt, erscheint der Button ,,Select Product” (Produkt wahlen).
Wenn Sie ihn anklicken, wird eine Liste moglicher Produkte angezeigt. Nachdem
Sie ein Produkt gewéhlt haben, beginnt die Produktion, und in der Info-Box er-
scheinen kleine Klotzchen.

Qualitat des Produktes

Die Qualitat des Produktes aus der Viehverwertung ist abhéngig von der Qualitét
des Viehs und dem Level der Verwertungseinheit. Mit moderneren Produktions-
mitteln und gut geschultem Personal steigern Sie also die Qualitét des Produktes.

Details der Einheit

Haben Sie eine Verwertungseinheit markiert, werden Ihnen folgende Informatio-
nen angezeigt:

® Quantity (Menge): Die Menge des Produktes in der Einheit.
® Quality (Qualitat): Die Qualitat des Produktes in der Einheit.
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Info-Box der Einheit

Die Info-Box der Verwertungsein-

heit zeigt die folgenden Daten:

® Produkt-Name: Welches Pro-
dukt in der Einheit hergestellt
wird.

® Produkt-Menge: Wieviel vom
Produkt ist in der Einheit vor-
handen?

® Vieh-Versorgung und Produk-
tions-Kapazitat: Die blaue Linie
zeigt die Versorgung mit Vieh
an. Die rote Linie die Kapazitét
der Einheit.

Ist die blaue Linie kiirzer als die
rote, wird die Einheit unterver-
sorgt und koénnte gréRere Men-
gen des Produktes ausstoBRen.
Uberlegen Sie in diesem Fall, ob
Sie mehrere Aufzuchteinheiten
an die Verwertungseinheit an-
schlieBen und so die freien Kapa-
zitdten nutzen.

Eor= H|
88 950 doaena
o ——
ENNYNNNY
Verwertungseinheit, Detailansicht
Name der Einheit Level der Einheit

Produkt-Name

2
rozen Chic

Produkt-Menge
Versorgungsgrad

Kapazitét der Einheit ;'I

Ist andererseits die blaue Linie langer als die rote, hat die Verwertungseinheit
ihre Kapazitatsgrenze erreicht und kann die vorhandenen Viehmengen nicht
verwerten. Richten Sie gegebenenfalls eine weitere Verwertungseinheit ein,
um die Arbeitsbelastung zu verringern. Auflerdem koénnen Sie das Schulungs-
Budget erhdhen, um das Level der Einheit anzuheben und somit die Kapazitét

zu erhohen.

Level der Einheit

Produktivitat und Kapazitat einer Verwertungseinheit steigen mit zunehmendem
Level. Die folgende Tabelle zeigt die Zusammenhénge.

Level der Einheit 1 2 3

4 5 6 7 8 9

Produktivitdt ~ 100% 130% 160% 200% 250% 300% 360% 430% 500%
Kapazitét 100% 125% 175% 200% 250% 300% 375% 437% 500%
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Manufaktureinheit
Madglich in: Fabriken
Aufbau-Kosten: 300.000 Dollar

Benotigte Mitarbeiter-Zahl: 24

Herstellung eines Produktes

Eine Manufaktureinheit ist sehr flexibel. Sie kann jedes Produkt herstellen, wenn
sie mit den ndtigen Ausgangsmaterialien versorgt wird. Wird die Einheit z.B. mit
Baumwolle beliefert, stellt sie automatisch Textilien her. Wird Weizen geliefert,
wird Mehl produziert.

Um ein bestimmtes Produkt herzustellen, miissen Sie die Ausgangsmaterialien
kennen. Der ,,Fuhrer durch die Manufaktur” gibt Ihnen die entsprechenden In-
formationen. Sie kdnnen ihn jederzeit aus dem entsprechenden Menu oder mit
der Taste F1 aufrufen. Ndheres dazu im Kapitel ,,Fiihrer durch die Manufaktur®.
Wenn Sie wissen, welche Ausgangsmaterialien Sie benétigen, missen Sie deren
Lieferanten mit Hilfe der Kartenfilter finden. Setzen Sie die Weltkarte zunéchst
in den ,,Profit-Modus* und stellen Sie dann die nétigen Kartenfilter ein. Klicken
Sie den Produkt-Filter-Button mit der rechten Taste an und wéhlen Sie das Aus-
gangs-Material, zu dem Sie einen Lieferanten suchen. Naheres zu den Kartenfil-
tern finden Sie im Kapitel ,,Spiel-Karte“. Finden Sie keinen Lieferanten fir ein
bestimmtes Ausgangsmaterial, miissen Sie sich entscheiden, das Material selbst
herzustellen, oder den Plan, das Produkt herzustellen, aufgeben.

Wenn Sie fiir jedes der benétigten Ausgangsmaterialien einen Lieferanten gefun-
den haben, miissen Sie Einkaufseinheiten einrichten, um diese Materialien ein-
zukaufen. Verbinden Sie dann die Einkaufseinheiten mit der Manufaktureinheit,
um die Produktion zu starten. Wenn die nétigen Verbindungen hergestellt sind,
kdnnen Sie beobachten, wie die Produktion ablauft. Wenn Sie aus den gewahlten
Ausgangsmaterialien mehrere Produkte herstellen kénnen, wird der Button ,,Set
Production“ eingeblendet, mit dem Sie das gewiinschte End-Produkt wéhlen.

Qualitat der Produktionsguter

Die Qualitét lhrer Produkte h&ngt von zwei Faktoren ab:
® Die Qualitat der Ausgangsmaterialien

® Die Produktions-Technologie der Fabrik

Bei einigen Produkten, wie z.B. Computer-Prozessoren, wird die Qualitat vor
allem durch die Technologie der Herstellung bestimmt. Bei anderen Produkten,
wie z.B. Mobeln, ist die Qualitat mehr durch die Ausgangsmaterialien bestimmt.
Je nach Produkt ist mal der eine, mal der andere Faktor wichtiger. N&heres dazu
finden Sie im ,,Flhrer durch die Manufaktur* (vgl. auch Kapitel 13).
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gk
s

Ein Beispiel fur eine
Manufaktureinheit

lhnen, wie die Berechnung aussieht.

Informationen zu unserer Beispielfabrik finden Sie unten:

® Die Einheit stellt Textilien aus dem Ausgangsmaterial Baumwolle her.

Die Qualitatswertung der Baumwolle ist 48.

Das Level der Produktions-Technologie der Fabrik fiir Textilien ist 30.

Das Top-Level der Produktions-Technologie in der Welt ist 100.

Die Qualitat der Textilien wird zu 50% von der Qualitat des Ausgangsmateri-

als und zu 50% von der Produktions-Technologie bestimmt.

Markieren Sie die Manufaktureinheit dieser Fabrik im Layout, bekommen Sie

die folgenden Informationen:

® Product Quality (Produktqualitat): 39/100
Die Bewertung fiir das Produkt ist 39 (24 + 15). Das Maximum, was ein Pro-
dukt in dieser Welt erreichen kann, ist 100.

® Raw Materials Quality (Qualitat Ausgangsmaterial): 24/50
Die Qualitat der Textilien wird zu 50% vom Ausgangsmaterial bestimmt, und
die Baumwolle steuert zur allgemeinen Bewertung des Produktes 24 Punkte
bei (48 * 50% = 24).

® Production Quality (Qualitat der Produktion): 15/50
Die Qualitédt der Textilien wird zu 50% von der Produktions-Technologie
bestimmt, und die Technologie steuert 15 Punkte zur allgemeinen Bewertung
des Produktes bei (30 * 50% = 15).

® Production Technology (Produktions-Technologie): 30
Ein hohes Produktionsniveau garantiert keine hohe Qualitatsbewertung fiir
das Produkt. Sie erreichen eine hohe Bewertung nur dann, wenn Ihre Produk-
tions-Technologie dem Top-Level der Welt entspricht oder ihm nahe kommt.
Das Top-Level der Technologie startet fur jedes Produkt bei 100. Wird ein
Produkt mit héherer Technologie in den Markt gebracht, wird das Top-Level
aktualisiert. Wird also ein Produkt mit unerwartet hohem Level in den Markt
gebracht, werden die alten Produkte im Verhaltnis unglaublich schlecht. Mit
Forschung kdnnen Sie die Produktions-Technologie verbessern. Naheres dazu
im Kapitel ,,Forschungs- & Entwicklungszentren®.
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Die Produktqualitat verbessern

Die Qualitat des Produktes wird durch die Qualitat des Ausgangsmaterials und
durch die Hohe des Technologieniveaus lhrer Fabrik bestimmt. Sie kénnen mei-
stens die Qualitat des Ausgangsmaterials nicht bestimmen, da Sie diese Materia-
lien meistens von anderen Konzernen einkaufen. Der bessere Weg ist die Ver-
besserung der Qualitat Ihrer Produktion Uber die Technologie. Richten Sie ein
R&D-Center mit dem entsprechenden Auftrag ein.

Wird ein Forschungsauftrag erfolgreich beendet, erhéht sich das Level der Pro-
duktions-Technologie Ihrer Firma. Flhren Sie die neue Technologie in die Ma-
nufaktureinheit ein, steigt die Qualitat des Produktes. Um die Technologie einzu-
fiihren, markieren Sie die Manufaktur-Einheit im Layout und klicken den Button
»upgrade Tech” (Technologie einftihren) an. In einem Fenster werden Sie gebe-
ten, die Entscheidung zu bestatigen. Ist das Level der Einheit héher als 1, be-
kommen Sie den Hinweis, dal das Level der Einheit um 1 zurtickgeht. Diese
Rickstufung resultiert aus der Installation der neuen Produktionsmittel, an denen
die Arbeiter naturlich noch keine Erfahrung sammeln konnten. Wahrend sie
durch den LernprozeR gehen, sinkt die Produktivitét ab.

Details der Einheit

Haben Sie eine Verwertungsein-

heit markiert, werden Ihnen fol-

gende Informationen angezeigt:

® Production Quality (Qualitat
der Produktion): Qualitatswer-
tung der Produktion.

® Raw Material Quality (Qualitat
des Ausgangsmaterials): Die
Qualitatswertung des Aus-
gangsmaterials.

® Overall Quality (allgemeine
Qualitat): Die allgemeine Qua-
litat des hergestellten Produk-
tes. Dies ist die Summe der
Qualitatswertung der Produktion plus der Qualitatswertung des Ausgangs-
materials.

® Production Technology (Produktions-Technologie): Das Level der Produkti-
ons-Technologie, die die Qualitat des Produktes beeinflufit.

Der Balken unter dem Produktbild zeigt die Farbe des Konzerns, dem die Marke
des Produktes gehort. Da die markierte Fabrik der Hersteller und der Eigentimer
der Marke sein muR, ist die Farbe immer die des Konzerns, dem die Fabrik
gehort.

m—— e ——— ——
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Info-Box der Einheit

Die Info-Box der Verwertungs- Name der Einheit Level der Einheit

einheit zeigt die folgenden

Daten: Produkt-Name

® Produkt-Name: Das Pro-
dukt, das in der Fabrik her- Produkt-Vorrat

gestellt wird. Vorrat an _
' Di Ausgangsmaterial
® Produkt-Vorrat: Die Menge, Ausgangsmaterial

die von dem Produkt in der

Einheit gelagert ist. Jede Auslastung
Versandeinheit beeinhaltet

mehrere Produkteinheiten.

Die Zahl der Produkteinheiten je Versandeinheit ist von Produkt zu Produkt
verschieden. Bei einigen teuren Produkten, wie z.B. Automobile, werden in
einer Versandeinheit nur wenige Produkteinheiten - hier also Autos - zusam-
mengefalt. Bei billigeren Produkten, wie z.B. Shampoo, enthélt eine Ver-
sandeinheit Tausende von Produktionseinheiten. Der Wert einer Versandein-
heit ist dabei immer in etwa gleich.

® Vorrat an Ausgangsmaterial: Dieser Vorrat wird mit mehreren Linien darge-
stellt. Die Lange der jeweiligen Linie zeigt an, wieviel von jedem Material
vorhanden ist. Wahrend des Produktionsprozesses wird die Manufaktureinheit
zundchst mit Ausgangsmaterialien beliefert, die dann weiterverarbeitet wer-
den. Die Produktion stockt, wenn eines der Materialien ausgegangen ist. Um
also gleichméRig arbeiten zu kdnnen und damit die hdchste Effektivitat zu er-
zielen, muR eine gleichbleibende Versorgung sichergestellt sein.

® Auslastung: Die orangefarbene Linie beschreibt die Auslastung der Einheit.
Erreicht die Linie ihre maximale Lange, arbeitet die Einheit an lhrer Kapa-
zitatsgrenze. Selbst wenn die Nachfrage steigt und die Versorgung mit Aus-
gangsmaterial erhoht wird, kann sie nicht mehr Produkte ausstoBRen. Ist die
Einheit nur wenig ausgelastet, werden ihre Mdglichkeiten und Produktions-
mittel nicht so effektiv genutzt wie mdglich. Zu niedrige Auslastung kann die
Erklarung sein, wenn eine Firma nur niedrige Profite erwirtschaftet.

Level der Einheit

Produktivitdt und Kapazitat einer Manufaktureinheit steigen mit zunehmendem
Level. Die folgende Tabelle zeigt die Zusammenhénge.

Level der Einheit 1 2 3 4 5 6 7 8 9
Produktivitat 100% 130% 160% 200% 250% 300% 360% 430% 500%
Kapazitat 100% 125% 175% 200% 250% 300% 375% 437% 500%
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Diagnose von Engpassen

Wir wollen Ihnen einige VVorschldge machen, wie typische Engpésse vermieden
werden:

UngleichmaRige Versorgung mit Ausgangsmaterialien

Richten Sie eine Lagereinheit ein, die Sie zwischen die Einkaufs- und die
Manufaktureinheit schalten. Normalerweise ist damit das Problem erledigt.
Gerade bei Materialien, die saisonalen Schwankungen unterliegen, z.B.
Wolle, ist ein Lager hilfreich.

Unzureichende Versorgung mit Ausgangsmaterialien

Versuchen Sie einen Hersteller zu finden, der bei dhnlicher Qualitat und glei-
chem Preis mehr und gleichmaRiger liefern kann. Steht ein solcher Lieferant
nicht zur Verfuigung, sollten Sie sich tberlegen, einen eigenen Betrieb fir die
Produktion der benétigten Ausgangsmaterialien aufzubauen.
Spitzen-Kapazitat der Produktion

Der einfachste Weg, dieses Problem zu umgehen, ist der, das Budget flir Schu-
lung und neue Ausriistung zu erhéhen. Sie beschleunigen so den Prozel’ der
Erh6hung des Levels der Einheiten und damit auch die Produktivitdt und die
Kapazitat der Manufaktur. Steigt die Nachfrage weiterhin und scheint der Zu-
wachs gesichert, ist es sinnvoll, neue Manufaktureinheiten einzurichten, um
die Nachfrage zu befriedigen.

EngpaR in der Auslieferung

Konnen die fertigen Produkte nicht rasch genug ausgeliefert werden, kommt
es zu einem Ruckstau in die Manufaktureinheit, der die Produktion behindert.
Die Engstelle liegt in diesem Fall bei der Auslieferung. Beseitigen Sie den
Engpal, um den gleichmé&Rigen AbfluR der Giiter aus der Fabrik wiederherzu-
stellen. Um die Auslieferung zu beschleunigen, kénnen Sie die Zahl der Ver-
kaufseinheiten erhdhen oder die Nachfrage fiir das Produkt mit verstarkter
Werbung vergréBern und so den Uberschul abbauen.

Etikettiereinheit
Modglich in: Warenhdusern oder Fabriken
Aufbau-Kosten: 100.000 Dollar

Bendtigte Mitarbeiter-Zahl: 6

Eine eigene Etikettiereinheit konvertiert das Produkt einer anderen Marke in ein
Produkt Ihrer Marke. Wenn Sie keine Lust mehr haben, selber zu produzieren,
koénnen Sie die Produkte einer anderen Firma, deren Marke ein geringeres Anse-
hen hat, mit Ihrer eigenen Marke versehen. Sie umgehen so die Probleme der
Produktion und kénnen sich ganz auf die Vermarktung konzentrieren.
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Die Umetikettierung macht besonders dann einen Sinn, wenn Sie mit der Kon-
zern- oder Gruppenstrategie arbeiten. In diesem Fall werden die umetikettierten
Produkten unter diesen bereits etablierten Marken verkauft und sind von Anfang
an erfolgreich.

Obwohl diese Taktik einem Produkt mit wenig Aufwand eine gute Markenwer-
tung zuweist, sollte sie nur mit groBer Vorsicht eingesetzt werden. Ist das um-
etikettierte Produkt wesentlich schlechter als die anderen Produkte, die unter der
Marke verkauft werden, wird die ganze Marke geschadigt. AuRerdem kdnnen Sie
nicht sicherstellen, dall die umetikettierten Produkte von gleichbleibender Qua-
litat sind, da sie von anderen Konzernen hergestellt werden.

Produkte umetikettieren

Jedes Produkt, das in eine Etikettiereinheit gegeben wird, wird sofort bearbeitet.
Die einfachste Mdglichkeit ist es, eine Etikettiereinheit zwischen eine Einkaufs-
und eine Verkaufseinheit zu schalten. Die Produkte, die Sie von einer anderen
Firma einkaufen, werden dann von lhnen unter lThrer Marke verkauft, so als hat-
ten Sie sie selber hergestellt.

Details der Einheit ' S| | | |

Haben Sie eine Etikettiereinheit | : 23

markiert, werden Ihnen folgende

Informationen angezeigt:

® Brand Awareness (Marken-Be-
wuf3theit): Der Wert der Be-
kanntheit der Marke lhrer ume-
tikettierten Giter.

® Brand Loyality (Markenloya-
litat): Der Wert der Marken-
Treue zu lhren umetikettierten
Gtern.

® Brand Rating (Markenwertung): = .
Die allgemeine Wertung der Marke, die dle Summe des Marken BewurSthelts—
Wertes plus der Markentreue-Werte ist.

FR¥EEY

Info-Box der Einheit

Die Info-Box der Etikettiereinheit Name der Einheit Level der Einheit

zeigt die folgenden Daten:

® Produkt-Name: Das Produkt, das Produkt-Name
in der Fabrik hergestellt wird.

® Produkt-Vorrat: Die Menge, die
von dem Produkt in der Einheit
gelagert ist.

Produkt-Vorrat Cpart Shoes
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Jede Versandeinheit beeinhaltet mehrere Produkteinheiten. Die Zahl der Pro-
dukteinheiten je Versandeinheit ist von Produkt zu Produkt verschieden. Bei
einigen teuren Produkten, wie z.B. Automobile, werden in einer Versandein-
heit nur wenige Produkteinheiten - hier also Autos - zusammengefaft. Bei bil-
ligeren Produkten, wie z.B. Shampoo, enthélt eine Versandeinheit Tausende
von Produktionseinheiten. Der Wert einer Versandeinheit ist dabei immer in
etwa gleich.

Level der Einheit

Produktivitdat und Kapazitéat einer Etikettiereinheit steigen mit zunehmendem
Level. Die folgende Tabelle zeigt die Zusammenhénge.

Level der Einheit 1 2 3 4 5 6 7 8 9
Produktivitat 100% 130% 160% 200% 250% 300% 360% 430% 500%

Kapazitat 100% 125% 175% 200% 250% 300% 375% 437% 500%
Einkaufseinheit
Madglich in: Warenhdusern oder Fabriken
Aufbau-Kosten: 50.000 Dollar

Benétigte Mitarbeiter-Zahl: 14

Eine Einkaufseinheit kauft Produkte von einem Lieferanten. Ohne diese Einheit
kann keine Fabrik und kein Warenhaus arbeiten. Im folgenden erlautern wir die
Tatigkeit einer Einkaufseinheit.

Ein Produkt einkaufen

Nachdem Sie der Einkaufseinheit den Auftrag gegeben haben, welches Produkt
eingekauft werden soll, wird der Einkauf so lange fortgesetzt, bis das Produkt
nicht mehr lieferbar ist.

Um der Einheit eine Anweisung zu erteilen, markieren Sie sie im Layout und
klicken dann den Button ,,Link Supplier* (verbinden mit Lieferant) an. Der Bild-
schirm wird in den Informations-Modus gesetzt. Wahlen Sie nun das Produkt,
das eingekauft werden soll. Wenn Sie ein Produkt markiert haben, werden Ihnen
die Kosten fiir den Transport vom Lieferanten zu lhrer Firma angezeigt. Bezie-
hen Sie die Transportkosten in die Kalkulation der Produktions-Kosten ein.
Wenn Sie mit den Angaben zufrieden sind, klicken Sie den Button ,,Link* an.
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Wird unter den Frachtkosten ,,Internal Sale” (interner Verkauf) angezeigt, steht
das Produkt nur Firmen des selben Konzerns zur Verfiigung. Gehort der Liefe-
rant nicht zu Ihrem Konzern, ist der Button ,,Link” deaktiviert. Sie kénnen das
Produkt nicht einkaufen. Sie mussen sich nach einer anderen Quelle fiir das Pro-
dukt umsehen.

Den Einkauf stoppen

Wenn die Verbindung zu einem Lieferanten hergestellt wurde, erscheint der But-
ton ,,Stop Purchase* (Einkauf stoppen). Klicken Sie diesen Button an, um den
Einkauf des Produktes sofort einzustellen.

Das gelieferte Produkt wechseln

Um das Produkt zu wechseln, Klicken Sie den Button ,,Link* an und wahlen das
neue Produkt, das eingekauft werden soll, und den Lieferanten. Dies ist der
schnellste Weg, das Produkt zu wechseln. Allerdings haben Sie dadurch einen
Verlust, da die bestehenden Lagerbesténde verlorengehen.

Um diesen Verlust zu umgehen, klicken Sie den Button ,,Stop Purchase* an und
warten, bis die Lagerbestande in die Manufaktur- oder Verkaufseinheit abgeflos-
sen sind. Verbinden Sie nun die Einkaufseinheit mit dem neuen Lieferanten.
Wenn Typ und Marke des Produktes fiir das neue Produkt gleich bleiben und nur
der Lieferant gewechselt wurde, brauchen Sie sich (iber die genannte Problema-
tik keine Gedanken zu machen.

Die Lieferanten einer Einkaufseinheit lokalisieren

Um einen Lieferanten fur ein bestimmtes Produkt zu lokalisieren, setzen Sie die
Weltkarte in den Modus ,,Verbindungen und markieren die Einkaufseinheit, zu
der Sie den Lieferanten finden mochten. Die Linie, die die Einkaufseinheit mit
dem Lieferanten verbindet, wird rot dargestellt. Alle anderen Linien bleiben blau.
Fur ndhere Informationen zu dem Lieferanten klicken Sie seinen Punkt doppelt an.

Details der Einheit

Haben Sie eine Einkaufseinheit

markiert, werden lhnen folgende

Informationen angezeigt:

® Cost + Freight (Kosten und
Frachtkosten): Die Kosten des
Produktes und die Transportko-
sten.

® Quantity (Menge): Die Menge
des Produktes, die in der Einheit
gelagert ist.

e Quality (Qualitat): Die Qualitat
des Produktes.
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® Brand (Marke): Die Markenwertung des Produktes.
Der Balken unter dem Produkt-Bild gibt die Farbe des Konzerns der Marke wieder.

Info-Box der Einheit

Die Info-Box der Einkaufseinheit Name der Einheit Level der Einheit
zeigt die folgenden Daten:
® Produkt-Name: Das Produkt,  Produkt-Name

das in der Fabrik hergestellt
wird. Produkt-Vorrat

® Produkt-Vorrat: Die Menge,  Lieferung —_—
die von dem Produkt in c?er und Nachfrage _—>T"
Einheit gelagert ist. Jede Ver-  Auslastung
sandeinheit beinhaltet meh-
rere Produkteinheiten. Die Zahl der Produkteinheiten je Versandeinheit ist von
Produkt zu Produkt verschieden. Bei einigen teuren Produkten, wie z.B. Au-
tomobile, werden in einer Versandeinheit nur wenige Produkteinheiten - hier
also Autos - zusammengefal3t. Bei billigeren Produkten, wie z.B. Shampoo,
enthélt eine Versandeinheit Tausende von Produkteinheiten. Der Wert einer
Versandeinheit ist dabei in etwa immer gleich.

e Lieferung und Nachfrage: Der Linie, die die Versorgung anzeigt, ist blau und
zeigt an, wie hoch die Zulieferung vom Lieferanten ist. Die Linie fur die Nach-
frage ist rot und zeigt die Nachfrage der markierten Firma nach dem Produkt
an. Ist die blaue Linie kirzer als die rote, ist die Versorgung zu niedrig. Die
Gesamtleistung der Firma wird dadurch beeintrachtigt, und Sie sollten sich
berlegen, ob Sie den Lieferanten wechseln miissen.

® Auslastung: Die orangefarbene Linie zeigt die Auslastung der Einheit. Er-
reicht die Linie ihre maximale L&nge, ist die Einheit voll ausgelastet. Es kdn-
nen keine weiteren Guter eingekauft werden, selbst wenn die Verfligbarkeit
und die Nachfrage erhdht wird. Andererseits arbeitet die Einheit nicht effek-
tiv, wenn sie nur wenig ausgelastet ist. Ihre Méglichkeiten werden nicht ge-
nutzt. Dies kann Ursache fur niedrige Profite der Firma sein.

Level der Einheit

Produktivitat und Kapazitét einer Einkaufseinheit steigen mit zunehmendem Le-
vel. Die folgende Tabelle zeigt die Zusammenhénge.

Level der Einheit 1 2 3 4 5 6 7 8 9
Produktivitat 100% 130% 160% 200% 250% 300% 360% 430% 500%
Kapazitét 100% 125% 175% 200% 250% 300% 375% 437% 500%
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Forschungs- und Entwicklungseinheit (R&D)

Mdglich in: R&D-Zentren
Aufbau-Kosten: 500.000 Dollar
Benotigte Mitarbeiter-Zahl: 12

Entwicklung beginnen

In einem R&D-Center kdnnen bis zu 9 R&D-Einheiten eingerichtet werden. Sie
kdnnen entweder einzeln arbeiten oder zu einer groeren Gruppe mit mehr
Kapazitat zusammengefallt werden. Ein R&D-Team kann aus bis zu 9 Einheiten
gebildet werden.

Nachdem Sie die gewlnschte Zahl | mip 1 RiD i RD i
von Einheiten zu einem Team zu- | |[CRU CPU ICPU
sammengefalt haben, markieren 3 pears 3 pears 3 vears
Sie die ,,Fihrungs-Einheit“. Die
Fiihrungs-Einheit ist die Einheit,
die zu allen anderen Verbindung | [R&D 1 R&D 1 R&D 1
hat. Klicken Sie nun den Button ||DeskiopCo | DesklopCo | |Deskiop Co
,R&D Technology“ (Forschungs- | 3 ¥ea= 3 yeats 3 yeats
und Entwicklungs-Technologie)
an und wéhlen Sie das Produkt, fur
das geforscht werden soll, sowie
die Dauer des Forschungs-Planes.
Das R&D-Team beginnt sofort mit
der Arbeit.

R&D 1 R&D 1 R&D 1
Camera Camera Camera

3 pears 3 pears 3 pears

Technologische Fortschritte

Der technologische Fortschritt, der mit einem R&D-Plan erreicht werden kann,
hé&ngt von verschiedenen Faktoren ab:
® Dauer des R&D-Planes

® GroRe des R&D-Teams
® Level der R&D-Einheit
® Das Top-Level der Produktions-Technologie der Welt

Dauer des R&D-Planes

Die Dauer eines R&D-Planes ist abhéngig vom Fortschritt, der mit der Forschung
erzielt werden soll. Die Technologie wird durch das Technologie-Level repré-
sentiert. Die folgende Tabelle zeigt die Zusammenhénge zwischen dem erwarte-
ten Fortschritt und der R&D-Plan-Dauer auf.
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( J
l HINWEIS: Die Tabelle zeigt nicht alle Faktoren an, die Einfluf3
haben. Sie werden in folgenden Kapiteln diskutiert.

R&D-Dauer 6 Monate 1Jahr 2Jahre 3Jahre 5Jahre 10Jahre
Fortschritt 1 3 7 11 20 50

GroRe des R&D-Teams

Ein R&D-Team kann aus 1 bis 9 R&D-Einheiten bestehen. Ein groRes Team
kann einen groReren Fortschritt erarbeiten als ein kleines. Allerdings ist ein Team
aus zwei Einheiten nicht zu 100% besser als ein Team mit nur einer Einheit. Die
Produktivitat ist etwa 70% hoher. Das hangt damit zusammen, dal3 in jedem
Team nur einige Hauptwissenschaftler mit dem Herz der Forschung beschéftigt
sind und die Hauptarbeit leisten. Zusétzliche Mitarbeiter erhéhen die Arbeit in
allen Bereichen auRer dem Kernbereich. GroRere Teams kdnnen auch wegen feh-
lender Flexibilitat an Effizienz verlieren.

Die folgende Tabelle zeigt den Bezug zwischen der Grol3e der R&D-Teams und
dem Technologie-Fortschritt. Immer noch Verstandnisprobleme? Versuchen wir
es mit einem Beispiel: Wenn ein Ein-Einheit-R&D-Team 20 Punkte Technolo-
gie-Fortschritt nach 5 Jahren Forschung erreicht, kann ein Drei-Einheiten-R&D-
Team 48 Punkte Fortschritt in der selben Zeit erreichen (20 * 240%)

Zahl der R/ID-Einh. 1 2 3 4 5 6 7 8 9
Effekt durch Verb. 100% 170% 240% 295% 350% 390% 430% 455% 480%
Erhéhung 70% 70% 55% 55% 40% 40% 25% 25%

Level der R&D-Einheit

Jede Erhéhung des Levels einer Einheit verstarkt den Effekt auf den R&D-Plan
um 20%, da Wissenschaftler mit mehr Erfahrung schneller zu Resultaten kom-
men.

Das Top-Level der Produktions-Technologie einer Welt

Wenn Sie flr ein Produkt forschen, fur das eine andere Firma bereits auf einem
héheren Technologie-Level produziert, verringert sich die Forschungszeit. Sie
brauchen weniger Zeit, da lhre Wissenschaftler zum einen auf Veréffentlichun-
gen zuruckgreifen kénnen und zum andern mit speziellen Forschungs-Techniken
arbeiten kdnnen, wie z.B. die Technik des umgekehrten Engineering.
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Einsatz neuer Technologien in der Produktion

Ist die Forschung abgeschlossen, kénnen Sie die Ergebnisse - die verbesserte

Produktions-Technologie - in lhren Manufaktureinheiten einsetzen. Klicken Sie

den Button ,,Apply Tech* (Technik einsetzen) an, um einer Manufaktureinheit die

neue Technik zuzuweisen.

Die folgenden Optionen stehen Ihnen dabei offen:

® Yes (Ja): Die neue Produktions-Technologie wird in der Einheit eingesetzt.
Die Qualitat der Produkte steigt. Ist das Level der Einheit hoher als 1, wird
eine Meldung eingeblendet, daR das Level der Einheit um 1 zurtickgeht. Diese
Ruckstufung resultiert aus der Installation der neuen Produktionsmittel, an de-
nen die Arbeiter natiirlich noch keine Erfahrung sammeln konnten. Wéhrend
sie durch den Lernprozef’ gehen, sinkt die Produktivitat ab.

® No (Nein): Die Technik wird nicht eingesetzt.

® All (alle): Die neue Technologie wird bei allen Einheiten eingesetzt, die das
entsprechende Produkt herstellen, ohne dal Sie fiir jede Einheit eine Abfrage
bekommen.

® Go (hingehen): Sie besichtigen die Fabrik, bevor Sie entscheiden, ob die neue
Technologie eingesetzt werden soll.

® Quit (beenden): Sie brechen die Aktion ab und schlieRen das Fenster.

Erforschung und Entwicklung neuer Produkte

Es gibt neue Produkte, die Sie nur produzieren kénnen, nachdem Sie in die rich-
tige Forschung investiert haben. Um neue Produkte zu erforschen und zu ent-
wickeln, miussen Sie den Button R&D ,,New Product” (Neues Produkt)
anklicken.

Details der Einheit

Haben Sie eine R&D-Einheit mar-

kiert, werden lhnen folgende Infor-

mationen angezeigt:

® Months Passed (Monate ver-
gangen): Die Zahl der Monate,
die seit Beginn des Forschungs-
planes vergangen sind.

® Technology Before R&D
(Technologie vor R&D): Das
alte und aktuelle Technologie-

Level. FFErTTTr
. YEEYRNNE
® Target Technology (Ziel-Tech YXErx

nologie): Das neue, angestrebte
Technologie-Level.
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Info-Box der Einheit

Die Info-Box der R&D-Einheit Name der Einheit Level der Einheit
zeigt die folgenden Daten:
® Produkt-Name: Der Name Produkt-Name LD 1

des Produktes, fir das ge- =

forscht wird. R&D-Dauer

D
® R&D-Dauer: Dauer des Anzeige fr 3 years
R&D-Planes. den Verlauf/
® Anzeige fur den Verlauf:

Wie weit die Forschung
bisher gekommen ist.

Verkaufseinheit
Madglich in: allen Betrieben auler R&D-Zentren
Aufbau-Kosten: 100.000 Dollar

Bendtigte Mitarbeiter-Zahl: 8

Die Verkaufseinheit ist fir den Verkauf der Produkte an die Konsumenten ver-
antwortlich. Da die Verkaufseinheit die einzige Einheit ist, die direkt Einkiinfte
produziert, finden Sie sie in allen Firmen, die Gdter herstellen. In den folgenden
Kapiteln stellen wir Ihnen die Funktion dieser Einheit vor.

Details der Einheit

Haben Sie eine Verkaufseinheit

markiert, werden Ihnen folgende pre

Informationen angezeigt: Coet & Freight| $42.02 35152

e Selling Price (Verkaufspreis): ualy
Der Preis, zu dem das Produkt
verkauft wird.

® Cost & Freight ( Kosten und
Fracht-Kosten): Die Kosten des
Produktes und die Fracht-
Kosten.

® Quality (Qualitat): Die Qua-
litdtsbewertung des Produktes.

® Brand (Marke): Die Markenbe-
wertung des Produktes.

Claa Shock,

EERERREX

o
HINWEIS: Der Farbbalken unter dem Produkt-Bild reprasentiert
l mit seiner Farbe den Konzern, dem die Marke gehort.
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Info-Box der Einheit
Die Info-Box der Verkaufseinheit Name der Einheit Level der Einheit
zeigt die folgenden Daten:

® Produkt-Name: Das Produkt, Produkt-Name

das in der Fabrik hergestellt
wird. Produkt-Vorrat

® Produkt-Vorrat: Die Menge, Lieferung

die von dem Produkt in der g Nachfra/vge/'

Einheit gelagert ist. Jede Ver-
sandeinheit beeinhaltet meh-  Auslastung
rere Produkteinheiten.

Die Zahl der Produkteinheiten je Versandeinheit ist von Produkt zu Produkt
verschieden. Bei einigen teuren Produkten, wie z.B. Automobilen, werden in
einer Versandeinheit nur wenige Produkteinheiten - hier also Autos - zusam-
mengefalt. Bei billigeren Produkten, wie z.B. Shampoo, enthélt eine Ver-
sandeinheit Tausende von Produktionseinheiten. Der Wert einer Versandein-
heit ist dabei immer in etwa gleich.

e |ieferung und Nachfrage: Die Linie, die die Versorgung anzeigt, ist blau und
zeigt an, wie hoch die Zulieferung vom Lieferanten ist. Die Linie fur die Nach-
frage ist rot und zeigt die Nachfrage der markierten Firma nach dem Produkt
an. Ist die blaue Linie kirzer als die rote, ist die Versorgung zu niedrig. Die
Gesamtleistung der Firma wird dadurch beeintrachtigt, und Sie sollten sich
liberlegen, ob Sie den Lieferanten wechseln missen.

® Auslastung: Die orange Linie zeigt die Auslastung der Einheit. Erreicht die
Linie ihre maximale Lénge, ist die Einheit voll ausgelastet. Es kdnnen keine
weiteren Giter eingekauft werden, selbst wenn die Verfiigbarkeit und die
Nachfrage erhéht wird. Andererseits arbeitet die Einheit nicht effektiv, wenn
sie nur wenig ausgelastet ist. Ihre Mdglichkeiten werden nicht genutzt. Dies
kann Ursache flr niedrige Profite der Firma sein.

Level der Einheit

Produktivitdt und Kapazitat einer Verkaufseinheit steigen mit zunehmendem
Level.

Die folgende Tabelle zeigt die Zusammenhange.

Level der Einheit 1 2 3 4 5 6 7 8 9
Produktivitat 100% 130% 160% 200% 250% 300% 360% 430% 500%
Kapazitat 100% 125% 175% 200% 250% 300% 375% 437% 500%
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Engpal3-Diagnose

Da Verkaufseinheiten die einzigen Einheiten sind, die direkte Einkunfte produ-
zieren, sollten Sie sie regelméaRig kontrollieren und eventuelle Engpésse entfer-
nen, um die Profitabilitat der Firma zu erhalten oder zu verbessern. Die folgende
Liste zeigt typische Engpésse:

Auslastung von Angebot & Nachfrage Engpal}

Angebot < Nachfrage-Auslastung =100  Spitzen-Kapazitat
Angebot > Nachfrage-Auslastung =100  Spitzen-Kapazitat
Angebot <Nachfrage-Auslastung <100  unzureichendes Angebot
Angebot > Nachfrage-Auslastung < 100 niedrige Nachfrage

Einige Vorschlage zur Lésung der Probleme:

Spitzen-Kapazitét ist erreicht

Wenn die Verkaufseinheiten maximal ausgelastet sind, kdnnen Sie den Eng-
pal mit zwei Methoden l6sen. Die erste Mdglichkeit ist, eine weitere Ver-
kaufseinheit einzurichten, die sich die Arbeitslast mit der ersten teilt. Das geht
wegen des begrenzten Platzes im Layout nicht in jedem Fall. Die zweite Még-
lichkeit ist die, das Budget fiir Schulung und neue Ausriistung zu erhéhen, wo-
durch die Einheit auf ein hoheres Level kommt und somit eine héhere Pro-
duktivitat und Kapazitét hat.

Unzureichendes Angebot

Manchmal ist das Problem nicht offensichtlich. Es kann verursacht sein durch
die Lieferung der Ausgangsmaterialien, die begrenzten Kapazitaten des Ein-
kaufs oder der Manufaktureinheiten oder durch ungunstiger Verbindung der
Einheiten, so dal die Terminierung unzureichend ist. Um das Angebot zu er-
héhen, prufen Sie die Verbindungen der Einheiten, um alle Engpésse aus-
zuraumen.

Niedrige Nachfrage

Es gibt einige Wege, die Nachfrage zu erhéhen, doch alle kosten Geld. Fir ein
Warenhaus kann die Erhéhung der Werbe-Frequenz ein gutes Mittel sein, um
die Nachfrage kurzfristig zu erhdhen. Die wahren Krafte der Nachfrage sind
jedoch Preis, Qualitat und Marke. Sie sollten also unbedingt in die Forschung
investieren und strategisch planen, um die Nachfrage nach Ihrem Produkt zu
erhdhen und die Kosten zu senken. Eine Langzeitstrategie wird immer Vor-
teile gegenuber einer kurzfristigen haben, wenn Sie vorausschauend denken.
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Mineneinheit, Olférdereinheit
und Holzfallereinheit

Maglich in: Minen (Mineneinheit), Olquellen (Olforderein-
heit), Holzfaller-Camps (Holzféllereinheit)
Aufbau-Kosten: die Mineneinheit 1.000.000 Dollar

die Olférdereinheit  1.000.000 Dollar
die Holzfallereinheit  100.000 Dollar

Bendtigte Mitarbeiter-Zahl: 24 fur jede Einheit

Diese drei Einheiten haben ahnliche Funktionen, wenn auch fiir verschiedene
Rohstoffe:

® Mineneinheit: Aluminium, Kohle, chemische Mineralien, Gold,
Eisenerz, Silizium

e Olfordereinheit: Erdol

o Holzfallereinheit: Holz

Mehr Informationen finden Sie im Kapitel ,,Minen, Olquellen und Holzfallerlager*.

Details der Einheit

Haben Sie eine Rohstoffeinheit markiert, werden lhnen folgende Informationen

angezeigt:

® Quantity (Menge): Menge der natirlichen Ressource.

® Reserve (Rest): Der Rest der naturlichen Ressource als Index zwischen 0 und
100. Erreicht der Wert 0 (Null), ist die Ressource erschopft.

® Quality Pr—— —TRRT [ A TR —
Die Qualitét der
geforderten Roh-
stoffe.

Detaillierte Ansicht
der Rohstoffeinheit




11 Geschafts-Funktionseinheiten

Info-Box der Einheit
Die Info-Box der Rohstoffein- Name der Einheit Level der Einheit

heit zeigt die folgenden Daten:

® Rohstoff-Name: Rohstoff-Name ining 1
Welc_her Rohsf[off in dieser Rohstoff-Vorrat ﬁgum
Enheit produziert wird. o T T T

® Rohstoff-Vorrat:
Die Menge des Rohstoffes,
der in der Einheit gelagert
ist. Jedes Klotzchen steht
fiir eine bestimmte Menge
des Rohstoffs.

Level der Einheit

Produktivitat und Kapazitat einer Rohstoffeinheit steigen mit zunehmendem Le-
vel. Die folgende Tabelle zeigt die Zusammenhénge.

Level der Einheit 1 2 3 4 5 6 7 8 9
Produktivitat 100% 130% 160% 200% 250% 300% 360% 430% 500%
Kapazitat 100% 125% 175% 200% 250% 300% 375% 437% 500%
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Produkt-Gesamtreport

Mit dem Produkt-Gesamtreport haben Sie einen schnellen Zugriff auf alle Daten
eines Produktes.

Der Produkt-
Gesamtreport

Produktinformation

Zu jedem Produkt wird im Info-Fenster links der Name und rechts die Klasse des
Produktes angezeigt.

Neben dem Bild des Produktes finden Sie eine Grafik, die entweder die Gesamt-
Umsétze oder die verkaufte Gesamt-Menge in den letzten 12 Monaten anzeigt.
Klicken Sie den Button ,,Revenue Graph“ (Umsatz-Grafik) oder den Button ,,Qty
Sold Graph“ (Mengen-Grafik) am unteren Ende des Fensters an, um die entspre-
chende Grafik aufzurufen.

Rechts von der Grafik finden Sie zwei Tortengrafiken. Die linke zeigt den Anteil
jedes Produzenten im Markt und die rechte den Anteil jedes Wiederverkaufers.
Jedes Stiick steht fiir einen anderen Konzern. Das verbleibende weiRe Stiick ist
die Summe der Anteile der lokalen Konkurrenten.
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In jeder Stadt gibt es lokale Konkurrenz. Diese Firmen werden zwar nicht in der
Karte angezeigt, dennoch stehen sie in direkter Konkurrenz mit den Konzernen
des Spieles. Manchmal sind sie sogar die stérkste Kraft im Markt.

Wird das Produkt den Konsumenten direkt angeboten, werden die folgenden
Informationen ausgegeben.

Neben den Tortengrafiken finden Sie den Durchschnittspreis, die Qualitatswer-
tung, die Markenwertung und die allgemeine Wertung der Gliter, die von der lo-
kalen Konkurrenz angeboten werden. [Price] [Local] $305.00 heif3t z.B., daB der
durchschnittliche Preis der Giter der lokalen Konkurrenten bei 305 Dollar liegt.

Neben den Informationen zu den lokalen Konkurrenten werden der Durch-
schnittspreis, die Qualitatswertung, die Markenwertung und die allgemeine Wer-
tung aller Guter aller Konkurrenten, also die der lokalen und die der Konzerne
des Spieles angezeigt.

Kaufen Konsumenten ein Produkt, beriicksichtigen sie eine Reihe von Faktoren.
Im allgemeinen sind die drei wichtigsten Faktoren Preis, Qualitat und Marke.
Die Gewichtung dieser drei Faktoren zueinander ist von Produkt zu Produkt ver-
schieden. Wird z.B. ein paar Sportschuhe gekauft, beruicksichtigt der Konsument
die Marke mehr als den Preis bei der Entscheidung. Bei einem Stiick Tiefkihl-
fleisch ist ihm der Preis wichtiger als die Marke. Auf der Basis des Konsumver-
haltens hat jedes Produkt voreingestellte Werte. Diese Werte stehen fiir die Ge-
wichtung von Preis, Qualitat und Marke zueinander. Sie werden als Prozentsatz
angegeben, und ihre Summe ist immer 100%. Kauft ein Konsument also ein Pro-
dukt mit den Wertungen 50% Preis, 30% Qualitat und 20% Marke, ist der Preis
das wichtigste, die Qualitat das zweitwichtigste und die Marke das unwichtigste
Argument fiir die Wahl.

Das Bild des Produktes ist ein Button. Wenn Sie es anklicken, wird der Produkt-
Detailreport eingeblendet. Um in den Gesamtreport zuriickzukommen, klicken
Sie den Button ,,Product Summary* (Produkt Gesamt) am unteren Ende des Fen-
sters an.

Anzeigefilter
Die Produkte, auf die sich der Report bezieht, kénnen mit Filtern kontrolliert
werden. Ihnen stehen vier Filter zur Verfugung.

\Verflugbarkeit
Dieser Filter gibt die folgenden Informationen:
o All (alle): Die Daten beziehen sich auf alle angebotenen Produkte.

® Has Trade Sales (besitzt Verkaufszahlen): Zeigt nur die Daten der Produkte
an, die im Handel erhaltlich sind.

® Has Retail Sales (wird wiederverkauft): Zeigt nur die Daten der Produkte, die
von Konzernen hergestellt werden.
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Kategorie
Dieser Filter gibt die folgenden Mdglichkeiten:
e All (alle): Die Daten beziehen sich auf alle Produktkategorien

® Consumer Goods (Konsumartikel): Die Daten beziehen sich nur auf Konsum-
artikel.

@ Industrial Goods (Industriegiiter): Die Daten beziehen sich nur auf Industrie-
produkte.
Konzern

Mit diesem Filter schrénken Sie die Daten auf die Produkte ein, die vom gewéhl-
ten Konzern produziert oder angeboten werden. Die Grundeinstellung ,,All*
(alle) zeigt die Daten zu den Produkten aller Konzerne an.

Stadt

Wird dieser Filter auf ,,All Cities* (alle St&dte) gesetzt, zeigt der Report die kom-
binierten Verk&ufe der Produkte in allen Stadten an. Setzen Sie den Filter auf eine
bestimmte Stadt, werden die Informationen auf die Produkte dieser Stadt einge-
schréankt.

pe HINWEIS: Setzen Sie den Stadt-Filter ein, werden Ihnen keine
Informationen zu Industrieprodukten geliefert, da diese Firmen

l Uber die ganze Welt verteilt sind. Diese Daten bekommen Sie nur,
wenn Sie den Stadt-Filter auf ,,All Cities (alle Stadte) setzen.

Tastatursuche

Um die Informationen zu einem bestimmten Produkt schnell zu finden, driicken
Sie den Anfangs-Buchstaben des Produktnamens.

Produkt-Detailreport

In diesem Report bekommen Sie alle Informationen zu einem bestimmten Pro-
dukt. Sie haben mehrere Mdglichkeiten, den Produkt-Detailreport aufzurufen:

® Rufen Sie ihn aus dem Spielmeni auf.
® Klicken Sie den Button im unteren Teil des Bildschirmes an.
e Kilicken Sie das Produkt-Bild im Produkt-Gesamtreport an.

® Markieren Sie eine Firma in der Karte und klicken Sie das Produkt-Bild der
Firma mit der rechten Maustaste an.

Die meisten Daten werden lhnen auch im Produkt-Gesamtreport angezeigt. Wir
gehen deshalb hier nur auf die speziellen Informationen in diesem Report ein.
Lesen Sie also bitte auch im Kapitel ,,Produkt-Gesamtreport* nach.
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Notwendigkeits-Index

In der oberen linke Ecke des Reports finden Sie den Notwendigkeits-Index des
Produktes. Ein hoher Wert zeigt an, dafl das Produkt flir das tégliche Leben der
Bevolkerung notwendig ist. Die Nachfrage nach diesen Giitern ist recht konstant,
da die Konsumenten sie kaufen miissen, auch wenn der Preis nicht attraktiv ist.
Im Gegensatz dazu wird die Nachfrage nach Gutern mit niedrigem Notwendig-
keits-Index hauptséchlich durch die Attraktivitat des Produktes beeinflulit. Eine
Preis-Senkung bedeutet in diesem Fall nicht unbedingt weniger Profit, da der
niedrigere Preis die Nachfrage anregen kann. Und mit der erhdhten Nachfrage
kann der Profit sogar erhéht werden.

Produktliste

In der Produktliste finden Sie alle Produkte eines Typs, die zur Zeit in einer be-
stimmten Stadt verkauft werden. Zu jedem Produkt werden der Preis, die Qua-
litats-Wertung und die Markenwertung angezeigt.

Weitere Informationen zu einem Produkt finden Sie unter der Produktliste. Dort
werden detaillierte Daten Gber Preis, Marke und Qualitdt zum gewdéhlten Pro-
dukte in der Liste angezeigt. Mit der Auswertung dieser Daten kénnen Sie die
Starken und Schwéchen einer Produkt-Linie eines anderen Konzerns feststellen.
Oben in der Liste sehen Sie neben den Uberschriften ,,Price” (Preis), ,,Quality*
(Qualitat) und ,,Brand“ (Marke) einige Prozent-Angaben. Sie geben die Gewich-
tung von Preis, Qualitat und Marke im Verhaltnis zueinander in dieser Stadt an.
Es sind dieselben Werte, die Sie auch im Bereich ,,City* des Reports finden.

Verkaufspreis andern

Der Produkt-Detailreport gibt Ihnen zu einem Produkt alle wichtigen Informatio-
nen und ist somit eine Art Kontroll-Center im Wettstreit mit Ihren Konkurrenten.
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Sie kénnen auf die Manahmen Ihrer Konkurrenz reagieren, indem Sie den Preis
senken und so Ihren Anteil zu vergréRern versuchen oder den Preis erhéhen, um
Ihre Profite zu steigern, wenn Sie den Markt bereits kontrollieren.

Um den Preis eines Produktes zu erhdhen, markieren Sie es einfach in der Liste
und stellen dann den neuen Preis ein. Sobald Sie den neuen Preis bestatigen, wird
er im Markt benutzt.

Die Buttons ,,Prev* und ,,Next*

Klicken Sie den Button ,,Prev* (vorhergehend) oder den Button ,,Next“ (nich-
ster) an, um die Daten des vorhergehenden oder des nachsten Produktes anzuzei-
gen. Die gelisteten Produkte des Produkt-Detailreports sind durch gesetzte Filter
eingeschrankt.

Der Button ,,Go*“

Klicken Sie den Button ,,Go* (hingehen) an, wenn Sie das Warenhaus inspizie-
ren wollen, das das markierte Produkt verkauft.

Tastatursuche

Um die Informationen zu einem bestimmten Produkt schnell zu finden, driicken
Sie den Anfangs-Buchstaben des Produktnamens.

Firmen-Gesamtreport

Der Firmen-Gesamtreport gibt lhnen schnell die wichtigsten Informationen zu
allen Firmen.

Mit den drei Filtern kdnnen Sie die Liste der Firmen einschrénken auf: einen spe-
ziellen Firmen-Typ, Firmen eines bestimmten Konzerns oder Firmen einer be-
stimmten Stadt. Um z.B. nur die Fabriken Ihres Konzerns gelistet zu bekommen,
setzen Sie die Filter “Firmen-Typ"“ auf ,,Factory“ (Fabrik) und wahlen im Kon-
zern-Filter Ihren Konzern.

In den Firmendaten finden Sie zwei Grafiken. Die linke zeigt die Umsétze der
letzten 12 Monat, die rechte die Profite der Firma in den letzten 12 Monaten. Der
Balken unter dem Firmen-Icon zeigt die Farbe des Konzerns, zu dem die Firma
gehort. Ist in diesem Balken ,,delegate” (zugewiesen) zu lesen, wurde die Firma
lhrem Prasidenten zugewiesen. Weitere Informationen sind:

e City: Die Stadt, in der die Firma errichtet wurde.

® Years of Operating (Arbeitsjahre): Wie viele Jahre diese Firma bereits aktiv
ist.

o Lifetime Revenue (Gesamt-Umsatze): Die Gesamtumsatze Uber alle Arbeits-
jahre.

e Lifetime Profit (Gesamtprofit): Der Gesamtprofit Uber alle Arbeitsjahre.
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® No. of Employees (Zahl der Mitarbeiter): Die Gesamt-Zahl aller Mitarbeiter
dieser Firma.

® No. of Units (Zahl der Einheiten): Die Gesamt-Zahl der Einheiten dieser
Firma.

® Average Unit-Level (Durchschnittliches Level der Einheiten): Das Durch-
schnitts-Level, das alle Einheiten dieser Firma erreicht haben.

® Average Utilization (Durchschnitts-Auslastung): Die durchschnittliche Aus-
lastung der Mitarbeiter der Firma. Ist der Wert 100%, ist die Firma komplett
ausgelastet.

Klicken Sie den Button ,,Go* (hingehen) an, um den Report zu schlieen und die
markierte Firma zu inspizieren.

Konzern-Gesamtreport
Die folgenden Daten zu jedem Konzern werden angezeigt:
® Finanzibersicht
® Aktienlbersicht
® Firmenubersicht
® Geschéftsverbindungen

Um ndhere Informationen zu einem Konzern zu bekommen, klicken Sie das
Logo des Konzerns an. Sie kommen in den Konzern-Detailreport. Klicken Sie in
diesem Report den Button ,,Corp. Summary“ unten im Fenster an, um wieder in
den Konzern-Gesamtreport zuriickzukehren.
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Finanzibersicht
Die folgenden Finanz-Daten zu einem Konzern werden angezeigt:
® Cash (Bargeld): Die verfiigharen Geld-Mittel des Konzerns.

® Annual Revenue (Jahresumsatz): Der Konzern-Gesamtumsatz tber die letz-
ten 356 Tage.

® Annual Profit (Jahresprofit): Der Konzern-Gesamtprofit iber die letzten 356 Tage.
® Profit Graph (Profit-Grafik): Der Konzern-Profit Uber die letzten 12 Monate.
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Aktienubersicht

Die Aktienuibersicht gibt Thnen die folgenden Informationen:
® Stock Price (Aktienpreis): Der Preis einer Aktie des Konzerns.

® Equity Per Share (Wichtung je Aktie): Errechnet sich aus der Wichtung des
Aktienhalters im Konzern geteilt durch die Gesamtzahl der auRenstehenden
Aktien des Konzerns.

® Earnings Per Share (Einkiinfte je Aktie): Wird bestimmt durch den Konzern-
Jahresprofit geteilt durch die Gesamtzahl aller aulenstehenden Aktien des
Konzerns.

® P/E Ratio (Preis/Einkunfte-Wertung): Errechnet sich aus dem Aktienpreis ge-
teilt durch die Einkiinfte je Aktie.

® Dividend Yield (Dividenden-Wert): Die Dividende ist der Anteil von den Ein-
kinften, den ein Konzern den Haltern der Aktien auszahlt. Der Dividenden-
Wert ist der Prozentsatz, der sich aus der Dividende geteilt durch den Aktien-
preis errechnet.
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® Total Return (Gesamtauszahlung): Die Gesamtauszahlung an die Aktienhal-
ter errechnet sich aus der Gesamtauszahlung je Aktie Uber die letzten 356
Tage geteilt durch durch die Aktienzahl. Diese Auszahlung beinhaltet die
gezahlte Dividende und den Profit aus dem gestiegenen Aktienpreis.

® Stock Price Graph (Preis-Grafik): Zeigt den Aktienpreis des Konzerns (iber
die letzten 30 Monate.

Firmenubersicht

Diese Ubersicht zeigt die Gesamtzahl aller Firmen jeden Typs, die ein Konzern
besitzt.
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Konzern-Gesamtreport,
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Firmentbersicht
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Geschafts-Verbindungen
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Die Verbindungen zwischen Ihrem Konzern und anderen Geschaften wird in ver-
schiedener Form gezeigt. Die Basis des Reports ist der Umfang des Handels zwi-

schen den beiden Geschéfts-Bereichen.

® YTD Trade (Handels-Wert): Der Wert des Handels zwischen Ihrem Konzern
und dem gezeigten Konzern im laufenden Jahr.

® Lifetime Trade (Gesamt-Handel): Der Wert des Handels zwischen Ihrem

Konzern und dem gezeigten Konzern Uber die gesamte aktive Zeit.

Konzern-Gesamtreport,
Unterkategorie
Geschéftsverbindungen
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Konzern-Detailreport

In diesem Report werden Ihnen die meisten Informationen zu einem Konzern ge-
geben. Er ist untergliedert in die folgenden Bereiche:

e Ubersicht

Grafiken 1

Aktien
Einkommenserklarung
Werbung

Dominanz

Produkte
Grafiken 2
Bilanz
Technologie
Marke
Aufzeichnungen
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Ubersicht

Die Ubersicht des Konzern-Detailreports ist in verschiedene Bereiche unterteilt.
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Der Konzern-Detailre-
port. Ubersicht mit den
einzelnen Bereichen

b e e |

Management-Ubersicht

Hier werden der Vorsitzende des Konzerns und der CEO gezeigt. Darunter wird
die Geschéfts-Strategie gezeigt:

® Diversified (Aufgeteilt): Der Konzern operiert mit allen Arten von Firmen.

® Retail Focused (Einzelhandel): Der Konzern ertffnet nur Warenhé&user.

® Production Focused (Produktion): Der Konzern ist ausschlieflich in der Her-
stellung von Produkten tétig.

® Stock Focused (Investitionen): Der Konzern spekuliert ausschlieBlich mit
Aktien anderer Konzerne.
Finanzubersicht und Aktientbersicht

Ihnen werden wichtige Daten zu den Finanzen und zum Aktien-Besitz gegeben.
Néheres dazu finden Sie im ,,Konzern-Gesamtreport*.

Firmenubersicht

Hier wird die Gesamtzahl aller Arten von Firmen gezeigt, die der Konzern be-
sitzt.

Firmenubersicht

Diese Ubersicht zeigt die Gesamtzahl aller Firmen jeden Typs, die ein Konzern
besitzt, sowie die Jahres-Umsétze und Profite.
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e Annual Revenue (Jahresumsatz): Der Gesamtumsatz uber die letzten 12 Mo-
nate aller Firmen eines bestimmten Typs, die zu einem bestimmten Konzern
gehoren.

e Annual Profit (Jahresprofit): Der Gesamtprofit Uber die letzten 12 Monate
aller Firmen eines bestimmten Typs, die zu einem bestimmten Konzern
gehoren.

Der Report erklart, welcher Firmen-Typ lhres Konzerns den Hauptanteil des
Gesamtprofits erwirtschaftet. Wenn Sie Anderungen in Ihrem Konzern vorneh-
men wollen, sollten Sie sicherstellen, dal diese wertvollen Firmen davon nicht
negativ betroffen werden. Auf der anderen Seite finden Sie mit dieser Ubersicht
heraus, welche lhrer Firmen fur den Konzern eine Belastung sind und den
Gesamtprofit driicken. Ein cleverer Manager nutzt diese Daten, um die Konzern-
Profite zu erhéhen.

Dieser Report gibt nur die aufsummierten Umsatze und Profite wieder. Statistiken
Uber die Profitabilitat einzelner Firmen finden Sie im ,,Firmen-Gesamtreport*.

Produkte

Dieser Report listet alle Produkte, die zu Umsatz und Profit Ihres Konzerns bei-

tragen. Die folgenden Informationen werden angezeigt:

® Annual Revenue (Jahresumsatz): Die Produkt-Gesamtverkdufe uber die letz-
ten 12 Monate.

® Annual Gross Profit (Jahres-Bruttoprofit): Der Brutto-Profit ist die Differenz
zwischen den Verkdufen und den Kosten der verkauften Guter. Andere Aus-
gaben werden nicht in die Kalkulation einbezogen.
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Der Konzern-Detail-
report mit der
Produktibersicht

In der Grundeinstellung zeigt der Report alle Produkte, die vom Konzern ver-
kauft werden. Um die Zahl der Produkte einzuschrénken, kénnen Sie den Button
»Production” (Produktion) anklicken. Klicken Sie den Button ,,Retail“ (Wieder-
verkauf) an, um nur die Produkte gelistet zu bekommen, die Sie zur Zeit weiter-
verkaufen.

Grafiken 1

Der Report umfafit 12 Grafiken. Sie zeigen sechs verschiedene Posten des Kon-
zerns Uber zwei verschiedene Zeit-Perioden: die letzten 12 Monate und die letz-
ten 30 Jahre.

Der Konzern-Detail-
report mit der
Ubersicht ,,Grafik 1«
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® Operating Profit (Profit): Der Profit eines Konzerns ist die Differenz zwi-
schen den Konzern-Einkiinften und den Konzern-Ausgaben. Er gibt an, wie-
viel der Konzern durch die Produktion und den Verkauf von Gitern {iber ei-
nen bestimmten Zeitraum verdient hat.

® Net Profit (Netto-Profit): Der Netto-Profit eines Konzerns ist die Summe aus
Profiten der Produktion und dem Verkauf sowie Profiten aus anderen Akti-
vititen. Da er auch die Ricknahme von Aktien und Wertsteigerung des
Grundbesitzes umfalit, &ndert er sich entsprechend den Schwankungen der
Aktienpreise und dem Wert des Grundbesitzes.

® Revenue (Umsatz): Der Gesamtumsatz des Konzerns.
® Expenses (Ausgaben): Die Gesamt-Ausgaben des Konzerns.

® Net Worth (Netto-Wert): Der Netto-Wert, die Einlagen der Aktienhalter, re-
prasentiert die Ressourcen aus Investitionen von Aktienhaltern. Es ist die Dif-
ferenz zwischen dem Gesamt-Haben des Konzerns und den Gesamt-Verbind-
lichkeiten.

® Stock Price (Aktienpreis): Der Preis der Konzern-Aktie.

Grafiken 2

Der Report zeigt 12 Grafiken. Es sind die folgenden Informationen (ber eine
Periode von 10 Jahren:

® Cash (Bargeld): Die Geldmenge, die dem Konzern zur Verfligung steht.

® |nventory (Inventar): Der Gesamtwert aller Rohmaterialien und Guter, die in
Firmen des Konzerns gelagert werden.

Der Konzern-Detail-
report mit der
Ubersicht ,,Grafik 2+
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Business Assets (Geschéfts-Haben): Der Gesamtwert alle Immobilien und
Anlagen des Konzerns.

Land and Resources (Grundstiicke und Ressourcen): Der Wert aller Grund-
stlicke und natiirlichen Ressourcen im Besitz des Konzerns.

Stock Assets (Aktien-Haben): Der Gesamtwert aller Aktien im Besitz des
Konzerns.

Total Loans (Gesamt-Schulden): Die Summe aller Kredite, die der Konzern
aufgenommen hat.

Dividend Paid (Ausgezahlte Dividende): Die jahrlich gezahlte Dividende.

Stock Return (Aktien-Gewinne): Der Profit, der durch die Steigerung der
Preise von Aktien im Konzern-Besitz und der ausgezahlten Dividende dieser
Aktien stammt.

Salaries Expense (Lohnkosten): Die Gesamt-Lohnkosten des Konzerns.
Advertising (Werbung): Die Gesamtsumme, die der Konzern fir Werbung
ausgegeben hat.

Training (Schulung): Die Ausgaben des Konzerns fur Schulung der Mitarbei-
ter und Anschaffung neuer Ausristung.

Write-Offs (Abschreibungen): Geschéfts-Haben und Inventar des Konzerns,
die nicht weitergeflhrt werden, werden als abgeschrieben behandelt.

Aktien

Es
ter
[ ]

gibt zwei Bereiche im Aktien-Report. Der erste zeigt die Liste der Aktienhal-
des Konzerns und deren Anteil in einer Tortengrafik.

Shareholder (Aktienhalter): Der Name des Aktienhalters.
Owned Qty (Menge): Die Zahl der Aktien in seinem Besitz.

Owned % (Anteil %): Der Besitz in Prozent, errechnet aus die Zahl der Aktien
im Besitz geteilt durch die Gesamtzahl der auRRenstehenden Aktien.

Stock Value (Aktienwert): Der Gesamtwert der Aktien im Besitz des Aktien-
halters.

Position: Die Position des Aktienhalters im Konzern; CEO = Chief Executive
Officer, CEO & C = Chief Executive Officer und Chairman.

Ein Konzern kann Aktien von anderen Konzernen erwerben. Der zweite Bereich
des Aktien-Reports gibt lhnen die Informationen Uber die Aktien, die Ihr Kon-
zern zur Zeit in Besitz hat.

Corporation (Konzern): Der Name des Konzerns der Aktie.
Price (Preis): Der aktuelle Aktienpreis.
Owned Qty (Menge): Die Zahl der Aktien im Besitz des Konzerns.
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Der Konzern-Detail-
report mit der
Aktientbersicht

® Owned % (Anteil %):
Der Besitz in
Prozent, errechnet
aus die Zahl der
Aktien im Besitz
geteilt durch die
Gesamtzahl der i : ]
auBenstehenden MHDEFERDENT  GMRIST 1000 434 ECTEE]
Aktien. 8 Epesnzh’ ES1E a0 YT o

® Stock Value
(Aktienwert):
Der Gesamtwert
der Aktien.

® Subsidiary (Tochter): Ist der Konzern ein Tochter-Unternehmen des aktuellen
Konzerns?

Bilanz
Die Bilanz ist eine finanzielle Aussage Uber das Konzern-Haben, die Verpflich-
tungen und die Differenz, die Netto-Wert genannt wird.

Beachten Sie bitte, dal? die Bilanz die Summe jedes Kontos in drei verschiedenen
Zeitrdumen zeigt:

® Total (Gesamt): Der Gesamt-Betrag des Kontos.

® YTD changes r | L —
(Jahr/Tag- e
Anderung): Die
Jahr/Tag-Ande-
rung des Kontos.

® Last Years Chan-
ges (Letztjahrige
Anderung): Die
letztjahrige Ande-
rung des Kontos.

Der Konzern-
Detailreport
mit der Bilanz
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Haben

Alles im Besitz eines Konzerns, das einen Wert hat, wird als Haben betrachtet.
Das Haben unterteilt sich in die folgenden Kategorien:

Ei

Cash (Bargeld): Die Geldmittel, die einem Konzern zur Zeit zur Verfiigung
stehen.

Inventory (Inventar): Der Gesamtwert aller Rohmaterialien, Zwischen-Pro-
dukte und Fertig-Guter, die in den Lagern der Firmen des Konzerns vorhanden
sind.

Business Assets (Geschéfts-Haben): Der Gesamtwert aller Immobilien und
Anlagen im Besitz des Konzerns.

Land and Natural Resources (Grundbesitz und natlirliche Ressourcen): Der
Grundbesitz und die natlrlichen Ressourcen des Konzerns.

Stocks (Aktien): Der Gesamtwert aller Aktien im Besitz des Konzerns.

Liabilities (Verpflichtungen): Alles, was der Konzern schuldig ist, wird als
Verpflichtung angesehen.

Bank Loans (Bankkredite): Die Gesamtsumme des bei Banken geliehenen
Geldes.

Shareholders Equity (Einlagen der Aktienhalter): Der Netto-Wert; dies sind
die Mittel, die aus den Einlagen von Investoren in Ihren Konzern stammen. Es
ist die Differenz zwischen dem Gesamt-Haben und allen Verpflichtungen des
Konzerns.

Common Stock (Allgemeine Investition): Die Geldsumme, die von Aktien-
haltern direkt in den Konzern eingebracht wurde. Sie steigt, wenn neue Aktien
herausgegeben werden, und sie sinkt, wenn der Konzern Aktien zuriickkauft
und aus dem Verkehr nimmt.

Retained Earnings (Re-Investitionen): Einkinfte, die nach der Auszahlung
der Dividenden an die Aktienhalter in den Konzern reinvestiert wurden.

nkommenserklarung

Die Einkommenserklarung zeigt das Geschéftsergebnis des Konzerns. Das Ein-
kommen, die Ausgaben und die Profite eines Konzerns werden in Dollar angege-
ben. Die Bilanz zeigt den Wert jedes Kontos in vier verschiedenen Zeitraumen:

Current Month (dieser Monat): Der Wert des Kontos im laufenden Monat.
Last Month (letzter Monat): Der Wert des Kontos im letzten Monat.

YTD (Jahr/Tag): Der Jahr/Tag-Wert des Kontos; der aufsummierte Betrag seit
Beginn des laufenden Jahres.

Lifetime (Gesamt-Zeit): Der aufsummierte Betrag des Kontos seit Grindung
des Konzerns.
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Der Konzern-
Detailreport mit der
Einkommenserklérung

Operatives Einkommen

Das operative Gesamt-Einkommen des Konzerns summiert sich aus den Ein-
kommen der einzelnen Firmen des Konzerns.

Operative Ausgaben
Ein Konzern hat verschiedene Arten von Ausgaben:

® Cost of Sales (Kosten des Verkaufs): Die summierten Kosten des Verkaufs,
die Kosten aller Rohmaterialien, Zwischen-Produkte und verkaufsféhigen G-
ter, die von allen Firmen des Konzerns eingekauft werden.

® Salary Expenses (Lohnkosten): Die Gesamt-Lohnkosten des Konzerns.

® Operating Overhead (Betriebs-Kosten): Die festen Betriebs-Kosten aller Fir-
men des Konzerns.

® Advertising Spending (Werbe-Ausgaben): Die Gesamtsumme der Werbe-
Ausgaben des Konzerns.

® Training and New Equipment (Schulung und neue Ausriistung): Die Ge-
samtkosten fiir Schulung und neue Ausriistung des Konzerns.

® Write-Offs (Abschreibungen): Geschéfts-Haben und Inventar des Konzerns,
die nicht weitergeftihrt werden, werden als abgeschrieben behandelt.
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Profit

Der Profit eines Konzerns ist die Differenz zwischen dem operativen Einkom-
men und den operativen Ausgaben. Sie kdnnen direkt ablesen, wieviel ein Kon-
zern in einem bestimmten Zeitraum verdient hat. Da es das wichtigste Ziel des
Konzerns ist, so viel Geld zu verdienen wie nur méglich, ist diese Zahl auReror-
dentlich wichtig. Da diese Zahl so herausragend wichtig ist, wird sie auch in
vielen anderen Reports gezeigt.

Andere Profite

Neben den erwirtschafteten Profiten hat Ihr Konzern auch noch solche, die aus

nicht-operativen Zuwachsen stammt.

® Stock Return (Aktien-Gewinne): Der Profit, der durch die Steigerung der
Preise von Aktien im Konzern-Besitz und der ausgezahlten Dividende dieser
Aktien stammt.

® Increase in Land Value (Wertsteigerung des Grundbesitzes): Die Wertsteige-
rung des Grundbesitzes des Konzerns.

® Loan Interest (Kredit-Zinsen): Zinsen, die der Konzern den Banken fur Kre-
dite zahlen muR.

Netto-Profit

Addieren Sie zum Profit diese anderen Profite hinzu, erhalten Sie den Netto-Pro-
fit des Konzerns. Er enthalt alle Profit-Quellen eines Konzerns ber einen be-
stimmten Zeitraum.

P HINWEIS: Da der Netto-Profit auch die Anderungen des Aktien-
wertes umfaft, kann auch der Netto-Profit schwanken. Er ist also

l kein geeignetes Mittel, um die aktuelle Leistungsfahigkeit des Kon-
zerns in bezug auf Gewinne darzustellen. Wenn wir also von Profit
oder Einkunften reden, meinen wir immer den Profit aus den ope-
rativen Einkommen und Ausgaben.

Technologie

Der Technologie-Report zeigt zu einem Produkt die folgenden Informationen:

® Product (Produkt): Der Name des Produktes. Steht vor dem Namen ein Stern
(*), wird dieses Produkt zur Zeit vom Konzern hergestellt.

® Current Tech (aktuelle Technologie): Das Level der aktuellen Produktions-
Technologie des Produktes.

® Top Tech (Top-Technologie): Das zur Zeit hochste Level der Produktions-
Technologie in der Welt. Zu Anfang ist das Top-Level 100. Wird ein neues
Produkt mit verbesserter Technologie in den Markt gebracht, wird das Level
der Top-Technologie angepalt.
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Technologie-Report

® Target Tech (Ziel-Technologie): Das Ziel-Level der Produktions-Technolo-
gie, das mit einem R&D-Projekt erreicht werden soll. Hier wird natirlich
nichts angezeigt, wenn fir ein Produkt keine Forschung und Entwicklung be-
trieben wird.

® R&D Progress (R&D-Fortschritt): Der rote Balken zeigt den Fortschritt des
aktuellen Forschungs- und Entwicklungs-Planes. Rechts vom Balken sehen
Sie die Dauer des Planes und die Zahl der R&D-Einheiten, die daran arbeiten.
Gibt es fiir das Produkt keinen R&D-Plan, wird hier nichts angezeigt.

In der Grundeinstellung zeigt der Report nur fiir die Produkte technologische In-
formationen an, flr die Forschung betrieben wird. Um die technologischen In-
formationen zu allen Produkten angezeigt zu bekommen, klicken Sie den Button
LA (alle) an.

Néhere Informationen dazu finden Sie im Kapitel ,,Manufaktureinheit®. Weitere
Informationen zu R&D-Plénen lesen Sie im Kapitel ,,Forschungs- und Entwick-
lungseinheit (R&D)*.

Werbung

In einer Liste werden die Produkte gezeigt, fiir die Ihr Konzern wirbt. Die fol-
genden Informationen stehen Ihnen zur Verfiigung:

® Brand (Marke): Die Farbe zeigt an, zu welchem Konzern die Marke des Pro-
duktes gehort.

® Product (Produkt): Das Produkt, das beworben wird.
e City: Die Stadt, in der das Produkt beworben wird.
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® Brand Rating (Markenbewertung): Die aktuelle Markenbewertung des Produkts.

® Montly Ad. Spending (Monatliche Werbeausgaben): Die monatlichen Ausga-
ben fur Werbung fur das Produkt.

® Daily Ad. Freq (Tages-Werbefrequenz): Die Tages-Werbefrequenz gibt an,
wie oft eine Werbe-Sendung die Zielgruppe pro Tag erreicht.

® Rating Points (Wertungspunkte): Ein MaR fur den Anteil der potentiellen
Zuhorer, die eine Werbenachricht Uber ein bestimmtes Medium erreicht. Ein
Wertungs-Punkt entspricht 1% aller Zuhdrer eines Mediums, die von der Wer-
benachricht erreicht werden.

Sie kénnen die Liste nach den Produkt- oder den Stadt-Namen sortieren. Klicken
Sie den entsprechenden Button unten im Report an.
Marke

Sie bekommen sofort zu jeder Marke von jedem Konzern in jeder Stadt die In-
formationen angezeigt. Wenn Ihnen Begriffe wie Marken-Bewuftheit und Mar-
kenwertung fremd sind, lesen Sie bitte im Kapitel ,,Marken* nach.

Markenstrategie wechseln

Dieser Report unterscheidet sich von den anderen, da Sie hier aktiv die Marken-
strategie Ihres Konzernes wechseln kénnen. Mit den Buttons oben links wéhlen
Sie die Strategie fur Ihren Konzern:

® Konzernmarke: Eine einzige Marke deckt alle Produkte ab.
® Gruppenmarke: Eine Marke deckt eine bestimmte Produkt-Gruppe ab.
® Produktmarke: Jedes Produkt hat eine eigene Marke.
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Um die Markenstrategie zu wechseln, klicken Sie einfach den gewiinschten But-
ton an. Sie bekommen den Hinweis, dal® alle Produkte mit einer neuen Marke
versehen werden und die Marken-Werte aller Produkte auf Null zurtckfallt. Um
den Wechsel dennoch durchzufiihren, klicken Sie ,,Yes* (JA) an.

Wéhlen Sie die Markenstrategie gleich zu Spielbeginn. Ein Wechsel der Strategie
zu einem spateren Zeitpunkt, zu dem sich die Marke bereits milhsam eine Wer-
tung erarbeitet hat, bedeutet immer Verluste, da diese Markenwertung verloren-
geht. AuBerdem geben Sie lhrer Konkurrenz einen Vorteil, wahrend Sie wieder
ganz von vorne anfangen und lhre neuen Marken in den Markt einfiihren miissen.

Dominanz

Dieser Report zeigt lhnen die Dominanz
des Konzerns in verschiedenen Mérkten
und Industrien. Er zeigt den Anteil, den

der Konzern in Industrie und Markt erzielt | &

hat. Sie stellen die Anzeige mit drei But-

tons am unteren Ende des Reports ein:

e All (alle): Zeigt alle Industrien und
Maérkte.

® With Market Share (mit Marktantei-
len): Nur die anzeigen, in denen lhr
Konzern Anteile hat.

® Only Dominant (nur dominierend):
Nur die anzeigen, in denen lhr Kon-
zern dominierend ist.

Der Konzern-
Detailreport mit dem
Dominanz-Report
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Aufzeichnungen

Hier finden Sie finanzielle Aufzeichnungen, die Ihnen wichtige Informationen
liefern, wenn Sie Einschétzungen abgeben missen, ob ein Konzern Boden im nie
endenden Kampf um Profit und Zahlungsféhigkeit gutmacht oder verliert. Die
einzelnen Eintragungen sind:
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Der Konzern-Detail-
report mit dem
Aufzeichnungs-Report
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® Net Worth (Netto-Wert): Die Differenz zwischen dem Konzern-Gesamt-
Haben und den Gesamt-Krediten.

® Market Value (Marktwert): Der Marktwert des Konzerns ist das Produkt des

Wertes des Aktienpreises multipliziert mit der Gesamtzahl aller auRenstehen-
den Aktien des Konzerns.

® Cash (Bargeld): Die Geldmittel, die einem Konzern zur Zeit zur Verfligung
stehen.

® Annual Revenue (Jahresumsatz): Der Konzern-Gesamtumsatz uiber die letz-
ten 365 Tage.

® Annual Operating Profit (Jahresprofit): Der Konzern-Gesamtprofit tiber die
letzten 365 Tage.

® Annual Net Profit (Jahres-Nettoprofit): Der Konzern-Nettoprofit Gber die
letzten 365 Tage.

® Total Assets (Gesamt-Haben): Das Gesamt-Haben des Konzerns. Die Details
des Habens finden Sie in der Konzern-Bilanz.

® Total Loan (Gesamt-Kredit): Die Summe aller Bankkredite des Konzerns.
® Stock Asset (Aktien-Haben): Der Gesamtwert der Aktien, die der Konzern besitzt.

® No. of Years of Operation (Zahl der aktiven Jahre): Die Zahl der Jahre, die der
Konzern bereits aktiv ist.
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Total No. of Employees (Gesamt-Zahl der Mitarbeiter): Die Gesamt-Zahl
aller Mitarbeiter in allen Firmen Ihres Konzerns.

No. of Product Classes (Zahl der Produkt-Klassen): Die Gesamtzahl aller
Produkt-Klassen, die der Konzern zur Zeit herstellt.

No. of Product Types (Zahl der Produkt-Typen): Die Gesamtzahl aller
Produkt-Typen, die der Konzern zur Zeit herstellt.

Return of Equity (Auszahlung): Die jahrliche Ruckzahlung des Kapitals, das
von gewdhnlichen Aktienhaltern in lhren Konzern investiert wurde, in
Prozent. Sie errechnet sich aus dem Konzern-Jahresprofit geteilt durch die
Investition der Aktienhalter.

Return on Total Asset (Gewinne aus dem Haben): Dies ist der Prozentsatz,
der sich aus dem Konzern-Jahresprofit geteilt durch das Gesamt-Haben des
Konzerns errechnet. Sie bekommen einen Wert, der lhnen die Mdglichkeiten
gibt, Profite aus dem Haben des Konzerns zu generieren.

Dividend Yield (Dividenden-Anteil): Der Prozentsatz errechnet sich aus der
Dividende geteilt durch den Aktienpreis.

Total Return to Investor (Gesamt-Anteil des Investors): Der Prozentsatz der
sich aus der Gesamthdhe der Auszahlung pro Aktie (iber die letzten 365 Tage
geteilt durch die Aktien errechnet. Der Wert beinhaltet die erhaltenen Divi-
denden und Profite aus der Erhéhung des Aktienpreises.

Operating Profit Margin (Profit-Marke): Diese Marke zeigt Ihnen, wie profi-
tabel die Produkte des Konzerns zu Manufaktur und Verkauf sind. Der Pro-
zentsatz errechnet sich aus dem Konzern-Jahresprofit geteilt durch das Kon-
zern-Jahreseinkommen.

Net Profit Margin (Nettoprofit-Marke): Diese Marke zeigt die Profitabilitat
des Konzerns an, nachdem alle Kosten bezahlt sind. Der Prozentsatz errechnet
sich aus dem Konzern-Jahresnettoprofit geteilt durch das Konzern-Jahresein-
kommen.

Inventory Turnover (Inventar-Umsatz): Das Verhéltnis zwischen den Kon-
zern-Jahresverkaufen und dem Wert des Konzern-Inventars. Der Wert errech-
net sich aus den Konzern-Jahresverkaufen geteilt durch den Wert des Kon-
zern-Inventars.

Asset Turnover (Haben-Umsatz): Das Verhaltnis zwischen den Konzern-Jah-
resverkaufen und dem Wert des Konzern-Gesamt-Habens. Der Wert errechnet
sich aus den Konzern-Jahresverk&ufen geteilt durch den Wert des Konzern-
Gesamt-Habens.

Equity-to-Assets Ratio (Wertung Einzahlung/Haben): Diese Wertung zeigt die
finanzielle Stérke eines Konzerns. Eine hohe Wertung zeigt, dal? der Konzern
finanziell gesund ist, da das Haben des Konzerns zum groften Teil aus eigenem
Kapital finanziert wurde, und nicht aus Krediten. Der Wert errechnet sich aus
den Konzern-Einzahlungen geteilt durch das Konzern-Gesamt-Haben.
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Personlicher Report

Der personliche Report zeigt alle Aktivitaten einer Person wahrend des Spieles.

Einige dieser Personen stehen im Markt in direkter Konkurrenz zu Ihnen, andere

sind einfache Investoren und Spekulanten, denen mehr am Geschéft mit den

Aktien gelegen ist.

Im oberen Abschnitt des Reports sehen Sie zwei Listen. Die linke zeigt Ihnen alle

Personen. Wahlen Sie die aus, die Sie interessieren. Aus der rechten Liste wahlen

Sie die Art der Informationen, die Ihnen angezeigt werden soll. Diese Themen sind:

® Summary (Zusammenfassung): Eine Zusammenfassung zur gewahlten
Person.

® Career & Wealth (Karriere & Vermdgen): Zeigt den Karriere- und Vermo-
gensstatus der Person.

® Personality (Personlichkeit): Zeigt die Personlichkeit der gewahlten Person.

® Expertise (Fachkenntnis): Zeigt die Erfahrung der Person.

® Score (Punktestand): Zeigt den Punktestand der Person im Spiel.

Zusammenfassung

Dieser Report gibt Ihnen eine allgemeine Zusammenfassung. Sie enthalt:

® Character (Charakter): Der Charakter entscheidet, wie die Person ihr
Geschaft managt. Der Charakter wird beschrieben als konservativ, moderat,
aggressiv oder sehr aggressiv.

® Job Title (Titel): Der Titel, den sich die Person erarbeitet hat. CEO steht
dabei fur Chief Executive Officer.
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® Corporation (Konzern): Der Konzern, fuir den die Person arbeitet.
® Cash (Bargeld): Die Geldmittel, (iber die die Person verfiigt.
® Stocks (Aktien): Der Gesamtwert der Aktien, die die Person besitzt.

® Total Wealth (Gesamt-Vermdgen): Das Gesamtvermdgen der Person, errech-
net aus der Summe von Bargeld und Aktien-Vermdogen.

Vermogen

Die Information zu diesem Thema beinhaltet die folgenden Bereiche:

Personliches Vermogen

® Cash (Bargeld): Die Geldmittel, Uiber die die Person verfiigt.

® Stocks (Aktien): Der Gesamtwert der Aktien, die die Person besitzt.

® Total (Gesamt): Das Gesamtvermdgen der Person, errechnet aus der Summe
von Bargeld und Aktien-Vermdgen.

Aktien-Besitz

@ Corporation (Konzern): Der Name des Konzerns, von dem die Person Aktien
besitzt.

® Price (Preis): Der aktuelle Preis der Aktien.

Owned Qty (Menge): Die absolute Menge von Aktien im Besitz.

® Owned % (Anteil %): Der Prozentsatz, der sich aus der Menge der Aktien im
Besitz geteilt durch die Gesamtzahl aller auRenstehenden Aktien errechnet.

@ Stock Value (Aktienwert): Der Gesamtwert der Aktien.

® Position: Die Position der Person im Konzern (CEO = Chief Executive
Officer, CEO &C = Chief Executive Officer and Chairman).
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Personlicher-Report,
Karriere

Karriere
@ Corporation (Konzern): Der Konzern, in dem die Person arbeitet.

® Job Title (Titel): Der Titel, den die Person sich erarbeitet hat. CEO steht dabei
fur Chief Executive Officer.

® Years of Service (Dienstjahre): Die Zahl der Jahre, die die Person fir den
Konzern gearbeitet hat.

Der Report gibt auBerdem Informationen zur Einstellung. N&heres dazu finden
Sie im Kapitel 9 ,,Personal-Management*

Personlichkeit

Im Spiel hat jeder Computerspieler eine individuelle Personlichkeit. N&heres
dazu finden Sie im Kapitel 9 ,,Personal-Management*.
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Persdnlicher-Report,
Personlichkeit
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Personlicher-Report,
Fachkenntnis

Fachkenntnis

Haben Sie im Meni der Spiel-Einstellungen die Option ,,Competitor Expertise
Level* auf ,,On* (ein) gesetzt, haben einige der Computerspieler bestimmte
Fachkenntnisse, die Sie in diesem Report ablesen kénnen. Naheres dazu finden
Sie im Kapitel 9 ,,Personal-Management*.

Spiel-Punkte
Den Spielstand, den eine Person im Spiel mit seinen Punkten erreicht, ist von fol-
genden Faktoren abhdngig:

Personlicher-Report,
Spiel-Punkte

131



12 Reporte

Das Vermdgen der Person

Der Marktwert des Konzerns, der von der Person kontrolliert wird.

Die Zahl der Industrien, die vom Konzern der Person dominiert werden.

Die Zahl der Produkte, die vom Konzern der Person dominiert werden.

Der Schwierigkeitsgrad des Spieles.

In Szenario-Spielen bekommt der Spieler einen Bonus, wenn er das Ziel
erreicht.

In normalen Spielen reduziert sich die Wertung, wenn der Spieler mehr als 50
Jahre erfolgreich ist. So wird verhindert, daR ein Spieler sich einen hohen
Wert aneignet, indem er einfach Profite aufsummiert.

Milliardars-Top-100

Dieser Report nennt die Top-100-Millarddre der Welt, inklusive solch prominen-
ter Personlichkeiten wie Bill Gates und Queen Elizabeth 11. Wenn Ihr Vermdgen
hoch genug ist, wird Thr Name in diese erlauchte Liste aufgenommen. Dieses
Ereignis wird aufgezeichnet.

Wenn Sie nur die Milliardére des Spieles angezeigt bekommen mdchten, wéhlen Sie
die Option ,,Local Billionairs* in der rechten oberen Ecke des Reports aktivieren.

o HINWEIS: Im englischsprachigen Raum wird anders gezéhlt.
Unsere Milliarde entspricht deren Billion, unsere Billion ist bei

l denen bereits eine Trillion. (Falsch ist allerdings das Gerticht, dal3
man plétzlich eine Billion auf der Bank hat, wenn man als Milliar-
dar einfach nur nach Amerika umzieht. Bleiben wir also daheim.)
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Finanz-Report

Wenn lhre Firma Geld verliert, mdchten Sie vielleicht herausfinden, warum.
Rufen Sie den Finanz-Report auf, in dem Ihnen die folgenden Aufzeichnungen
fir die markierte Firma angezeigt werden:

® Konzern-Bilanz

® Konzern-Einkommenserklarung

® Firmen-Einkommenserklarung
Erlauterungen zu den Finanz-Begriffen finden Sie in den Kapiteln ,,Bilanz‘ und
»Einkommenserklarung“. Wurde keine Firma markiert oder haben Sie nicht das
Recht, die Daten der markierten Firma einzusehen, ist der Report leer.

Ziel-Report

Der Ziel-Report zeigt Ihnen das Ziel, auf das Sie hinarbeiten, und Ihren Fort-
schritt, dieses Ziel zu erreichen.

Normales Spiel

Im normalen Spiel ist das absolute Ziel, alle Industrien zu dominieren. Die Spalte
»Target” (Ziel) listet die Namen aller Industrien, und die Spalte ,,Achieved*
(erledigt) zeigt an, ob die Industrie dominiert wird.
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Der Ziel-Report
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Szenario-Spiel

Im Szenario-Spiel zeigt der Ziel-Report die Zahl der Jahre an, die lhnen zur Ver-
fligung steht, das gesetzte Ziel zu erreichen, sowie die Zahl der Jahre, die bereits
vergangen sind. Die Differenz ist die Zeit, die Ihnen noch verbleibt. Sie haben
das Spiel verloren, wenn Sie nicht alle Ziele des Szenarios erreicht haben. Diese
Ziele werden im Ziel-Report angezeigt. Die Spalte ,, Target* (Ziel) zeigt den End-
wert, der erreicht werden muf3. Die Spalte ,,Current” (aktuell) zeigt Ihren aktuel-
len Wert zu diesem Ziel. Die Spalte ,,Achieved* (erledigt) zeigt an, ob Sie ein Ziel
erreicht haben.

Ein Beispiel: Die Ziel-Beschreibung lautet ,,Annual Operating Profit of Your
Corporation“ (Jahresprofit Ihres Konzerns). Die Ziel-Eintragung (Target) lautet
,»$ 100 million“ (100.000.000 Dollar). Der aktuelle Wert (Current) ist ,,$ 16 mil-
lion“ (16.000.000 Dollar). Das Ziel des Szenarios sind 100 Millionen Dollar. Sie
haben aber bisher lediglich einen Jahresprofit von 16 Millionen Dollar erreicht.
Sie kdnnen also direkt ablesen, wie weit Sie noch vom Ziel entfernt sind.
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Produktionsfuhrer 13

13 Produktionsfuhrer

Einfuhrung
So liest man den Fihrer durch die Manufaktur. Nehmen wir das Beispiel Bier:
Getrénk Bier Gerste Aluminium test 55%
17 Dosen 5 Pfund 1 Pfund
Q: 40% Q: 5%

Das bedeutet:

® Funf Pfund Gerste und ein Pfund Aluminium werden fiir die Produktion von
17 Dosen Bier benétigt.

® Die Qualitat des Bieres wird wie folgt bestimmt:
* zu 55 Prozent durch die Produktionstechnologie

* zu 45 Prozent durch die Qualitat der Rohstoffe; dabei: zu 40 Prozent durch
die Qualitét der Gerste und zu 5 Prozent durch die Qualitat des Aluminiums
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13 Produktionsfiihrer

Standard Spiel

Fiuhrer durch die Manufaktur

Der Flhrer durch die Manufaktur fur das Standardspiel ist in der folgenden
Tabelle zu sehen.

Fuhrer durch die Manufaktur

Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Automobile Auto Karosserie Motor Rader & Reifen  30%
1 Einheit 1 Einheit 1 Einheit 4 Einheiten
Q: 30% Q: 30% Q: 10%
Automobile Motorrad Motor Stahl Réader & Reifen  50%
1 Einheit 1 Einheit 10 Pfund 2 Einheiten
Q: 30% Q: 10% Q: 10%
Getranke Bier Gerste Aluminium 55%
17 Dosen 5 Pfund 1 Pfund
Q: 40% Q: 5%
Getranke Flaschenmilch Milch Glas 30%
8 Flaschen 2 Quarts 1 Pfund
Q: 65% Q: 5%
Getranke Cola Zucker Aluminium 80%
17 Dosen 5 Pfund 1 Pfund
Q: 10% Q: 10%
Getranke Wein Trauben Glas 45%
6 Flaschen 5 Pfund 1 Pfund
Q: 50% Q: 5%
Chemische Reinigungs- Chemische Plastik 70%
Produkte mittel Materialien
10 Einheiten 3 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 5%
Chemische Windeln Baumwolle Papier 70%
Produkte
6 Einheiten 1 Pfund 1 Pfund
Q:15% Q: 15%
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Produktionsfiuhrer i C]
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Chemische Shampoo Chemische Plastik 70%
Produkte Materialien

15 Einheiten 3 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 5%
Chemische Zahnpasta Chemische Plastik 70%
Produkte Materialien
20 Einheiten 3 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 5%
Zigaretten Zigaretten Tabak Papier 50%
50 Péckchen 1 Pfund 1 Pfund
Q: 40% Q: 10%
Computer Desktop Prozessor Elektronische  Stahl 40%
Computer Teile
1 Einheit 1 Einheit 1 Pfund 1 Pfund
Q: 40% Q: 15% Q: 5%
Computer Internet-TV Prozessor Glas Plastik 55%
1 Einheit 1 Einheit 2 Pfund 2 Pfund
Q: 35% Q: 5% Q: 5%
Computer PDA Prozessor Elektronische  Plastik 60%
Teile
5 Einheiten 5 Einheiten 1 Pfund 2 Pfund
Q:20% Q: 20% Q: 0%
Computer VR Computer  Prozessor Glas 60%
1 Einheit 2 Pfund
2 Einheiten Q: 30% Q: 10%
Computer Handgelenk- Prozessor Elektronische  Plastik 40%
Computer Teile
2 Einheiten 2 Einheiten 2 Pfund 1 Pfund
Q: 40% Q: 15% Q: 5%
Kosmetika Eye Shadow Chemische Plastik 70%
Materialien
10 Einheiten 1 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 5%
Kosmetika Parfum Chemische Glas 70%
Materialien
10 Flaschen 1 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 5%
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13 Produktionsfuhrer
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Elektronische Klima-Anlage  Elektronische  Plastik Stahl 70%
Produkte Teile

1 Einheit 1 Pfund 3 Pfund 6 Pfund
Q: 20% Q: 5% Q: 5%
Elektronische Kamera Elektronische  Glas Plastik 70%
Produkte Teile
1 Pfund 1 Pfund 1 Pfund
6 Einheiten Q: 20% Q: 5% Q: 5%
Elektronische Digitales CPU Elektronische  Plastik 50%
Produkte Videogerat Teile
2 Einheiten 2 Einheiten 1 Pfund 1 Pfund
Q: 30% Q: 15% Q: 5%
Elektronische Hi-fi-Anlage Electronische  Plastik Stahl 70%
Produkte Teile
1 Einheit 2 Pfund 3 Pfund 3 Pfund
Q: 20% Q: 5% Q: 5%
Elektronische Fernseher Elektronische  Glas Plastik 70%
Produkte Teile
1 Einheit 3 Pfund 2 Pfund 2 Pfund
Q: 20% Q: 5% Q: 5%
Elektronische Video-Kamera Elektronische  Glas Plastik 70%
Produkte Teile
6 Einheiten 1 Pfund 1 Pfund 1 Pfund
Q: 20% Q: 5% Q: 5%
Elektronische Video-Recorder Elektronische  Plastik Stahl 70%
Produkte Teile
1 Einheit 1 Pfund 1 Pfund 1 Pfund
Q: 20% Q: 5% Q: 5%
Nahrung Brot Mehl 60%
10 Laiber 9 Pfund
Q: 40%
Nahrung Schoko-Riegel Milch Kakao 50%
10 Stiick 1 Quart 1 Pfund
Q: 20% Q: 30%
Nahrung Kekse Zucker Mehl 60%
10 Packungen 1 Pfund 9 Pfund
Q: 30% Q: 10%
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Produktionsfiuhrer 13
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Nahrung Eiscreme Milch Zucker 60%

30 Quarts 2 Quarts 1 Pfund
Q: 30% Q: 10%
Mdbel Bett Holz 50%
1 Einheit 100 Pfund
Q: 50%
Mabel Sofa Leder Baumwolle Holz 40%
1 Einheit 5 Pfund 5 Pfund 30 Pfund
Q: 30% Q: 10% Q: 20%
Schmuck Schmuck Gold 30%
1 Einheit loz
Q: 70%
Zwischenprodukt Karosserie Glas Plastik Stahl 50%
1 Einheit 30 Pfund 30 Pfund 600 Pfund
Q: 15% Q: 15% Q: 20%
Zwischenprodukt CPU Silikon 95%
100 Einheiten 1 Pfund
Q: 5%
Zwischenprodukt Elektronische  Chemische Silikon Stahl 70%
Teile Materialien
3 Pfund 1 Pfund 1 Pfund 1 Pfund
Q: 10% Q: 10% Q: 10%
Zwischenprodukt Motor Stahl 80%
1 Einheit 100 Pfund
Q:20%
Zwischenprodukt Mehl Weizen 30%
1 Pfund 1 Pfund
Q: 70%
Zwischenprodukt Glas Silikat 60%
1 Pfund 1 Pfund
Q: 40%
Zwischenprodukt Papier Holz 50%
1 Pfund 1 Pfund
Q: 50%
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13 Produktionsfiuhrer
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Zwischenprodukt Plastik ol 65%

30 Pfund 1 Barrel
Q: 35%
Zwischenprodukt  Silikon Silikat 60%
2 Pfund 2 Pfund
Q: 40%
Zwischenprodukt Stahl Kohle Eisen 50%
2 Pfund 1 Pfund 1 Pfund
Q: 20% Q: 30%
Zwischenprodukt Textilien Baumwolle 50%
1 Pfund 1 Pfund
Q: 50%
Zwischenprodukt Rad & Reifen ~ Gummi Stahl 50%
1 Einheit 20 Pfund 20 Pfund
Q: 25% Q: 25%
Spielzeug Spielzeug- Plastik Stahl 80%
Eisenbahn
4 Einheiten 1 Pfund 1 Pfund
Q: 10% Q: 10%
Spielzeug Spielzeug-Bar  Baumwolle Textilien 60%
2 Pfund 1 Pfund
15 Einheiten Q: 10% Q: 30%
Uhren Uhren Glas Stahl 80%
50 Einheiten 1 Pfund 1 Pfund
Q: 10% Q: 10%
Kleidung, Brieftasche Leder Textilien 50%
Schuhe & Taschen
6 Einheiten 5 Pfund 1 Pfund
Q: 45% Q: 5%
Kleidung, Lederjacke Leder Textilien 50%
Schuhe & Taschen
5 Pfund 1 Pfund
6 Einheiten Q: 45% Q: 5%
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Produktionsfuhrer

Produkt-

13

Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Kleidung, Jeans Textilien 50%
Schuhe & Taschen
2 Paar 1 Pfund
Q: 50%
Kleidung, Lederschuhe  Leder Gummi 50%
Schuhe & Taschen
6 Paar 2 Pfund 1 Pfund
Q: 45% Q: 5%
Kleidung, Socken Wolle 40%
Schuhe & Taschen
20 Paar 1 Pfund
Q: 60%
Kleidung, Sweater Wolle 50%
Schuhe & Taschen
2 Einheiten 1 Pfund
Q: 50%
Kleidung, Sport-Schuhe  Leder Baumwolle Gummi 60%
Schuhe & Taschen
6 Paar 1 Pfund 1 Pfund 1 Pfund
Q: 30% Q: 5% Q: 5%
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Produktionsfiihrer

Fuhrer durch die Landwirtschaft

Der Fihrer durch die Landwirtschaft fiir das Standardspiel ist in der folgenden
Tabelle zu sehen. Die erste gibt Informationen Uber die Anbauprodukte, die
zweite Informationen (iber Viehhaltung.

Fahrer durch die Landwirtschaft - Anbauprodukte

Produkt Geeignetes Geeignete Aussaat Ernte
Klima Regenmenge  Monat Monat
Gerste Warm, kiihl oder kalt MaRig Mérz Oktober
Kakao Heil} MaRig April Oktober
Baumwolle Warm Reichlich Februar Juni
Weintrauben Kihl MaRig Juli Dezember
Gummibaum Heil3 Reichlich Mai Februar
Zuckerrohr Warm MaRig Mérz September
Tabak Kihl Wenig November Méarz
Weizen Warm, kiihl oder kalt MaRig August April
Fahrer durch die Landwirtschaft - Viehhaltung
Viehart Produkt 1 Produkt 2 Produkt 3
Rinder Gefrorenes Rindfleisch Milch Leder
Hihner Gefrorenes Huhn Eier
Schweine Gefrorenes Schweinefleisch Leder
Schafe Gefrorenes Schaffleisch Wolle Leder
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Produktionsfiihrer 13

Alternatives Spielset

Der Fuhrer durch die Manufaktur

Der Flhrer durch die Manufaktur fiir das alternative Spielset ist in der folgenden
Tabelle zu sehen.

Manufaktur-Fuhrer

Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Kleidung Lederstiefel Leder 50%
2 Paare 3 Pfund
Q: 50%
Kleidung Kashmere-Schal Kashmere 40%
3 Einheiten 1 Pfund
Q: 60%
Kleidung Hosen Leinen 50%
2 Paar 1 Yard
Q: 50%
Getranke Apfelsaft Apfel Papier 45%
15 Packungen 5 Pfund 1 Pfund
Q: 50% Q: 5%
Getrénke Zitronensprudel  Zitronen Aluminium 70%
15 Dosen 5 Pfund 1lb
Q: 25% Q: 5%
Chemische Body-Lotion ~ Chemische KokosnuRol Plastik 60%
Waren Materialien
30 Einheiten 4 Pfund 2 Pfund 2 Pfund
Q: 15% Q: 20% Q: 5%
Chemische Weichwasch- ~ Chemische Plastik 70%
Waren mittel Materialien
10 Einheiten 3 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 5%
Chemische Haar-Gel Pektin Plastik 70%
Waren
30 Einheiten 3 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 5%
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13 Produktionsfuhrer
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Chemische Waren ~ Seife Talg KokosnuRol Papier 65%

50 Einheiten 10 Pfund 5 Pfund 1 Pfund
Q: 15% Q: 15% Q: 5%
Kosmetika Tagescreme StrauRendl Zitronen Plastik 50%
30 Einheiten 2 Quarts 2 Pfund 1 Pfund
Q: 30% Q: 15% Q: 5%
Kosmetika Lippenstift Farbstoff Plastik 55%
100 Einheiten 3 Pfund 1 Pfund
Q: 40% Q: 5%
Kosmetika Mascara Farbstoff Pektin Plastik 50%
130 Einheiten 2 Pfund 1 Pfund 1 Pfund
Q: 20% Q: 25% Q: 5%
Nahrung Kase Milch 50%
2 Pfund 7 Quarts
Q: 50%
Nahrung Corn Flakes Mais Papier 55%
20 Pakete 8 Pfund 1 Pfund
Q: 40% Q: 5%
Nahrung ERbares Ol Mais Plastik 55%
5 Flaschen 10 Pfund 1 Pfund
Q: 40% Q: 5%
Nahrung Reisflocken Reis Papier 55%
20 Pakete 8 Pfund 1 Pfund
Q: 40% Q: 5%
Nahrung Joghurt Milch Zitronensaure  Plastik 50%
4 Becher 2 Quarts 2 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 20% Q: 5%
Haushalts- Stuhl Aluminium Plastik 50%
Produkte 1 Einheit 3 Pfund 3lbs
Q: 25% Q: 25%
Haushalts- Trinkglas Glas 50%
Produkte 6 Einheiten 1 Pfund
Q: 50%
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Produktionsfuhrer 13
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Haushalts- Kissen Federn Leinen 50%
Produkte 5 Einheiten 1 Pfund 1 Yard

Q: 30% Q: 20%
Haushalts- Tisch Holz 50%
Produkte 1 Einheit 50 Pfund
Q: 50%
Haushaltswaren  Uhr Kupfer Elektron. Teile Glas 70%
Produkte 4 Einheiten 2 Pfund 2 Pfund 1 Pfund
Q: 5% Q: 20% Q: 5%
Haushaltswaren  Mikrowellen- Elektronische  Glas Plastik 70%
Herd Teile
1 Einheit 1 Pfund 5 Pfund 5 Pfund
Q: 20% Q: 5% Q: 5%
Haushaltswaren  Kiihischrank ~ Chemische Kupfer Plastik 70%
Materialien
1 Einheit 2 Pfund 20 Pfund 30 Pfund
Q: 10% Q:10% Q: 10%
Schmuck Modeschmuck Kupfer Glas 70%
4 Einheiten 1 Pfund 1 Pfund
Q: 10% Q: 20%
Schmuck Schmuck Silber 40%
1 Einheit 1 Unze
Q: 60%
Media-Produkte  Filmkamera Chemische Silber Plastik 65%
Materialien
10 Pfund loz 2 Pfund
100 Einheiten  Q: 15% Q: 10% Q: 10%
Media-Produkte  Video-Band Chemische Plastik 75%
Materialien
10 Einheiten 1 Pfund 2 Pfund
Q: 15% Q: 10%
Biro-Ausstattung Kopiergerat Elektronische  Plastik Stahl 70%
Teile
1 Einheit 2 Pfund 30 Pfund 30 Pfund
Q: 20% Q: 5% Q: 5%

145



13 Produktionsfiuhrer
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Buro-Ausstattung Fax-Gerat Elektronische  Plastik 75%

Teile
2 Einheiten 1 Pfund 1 Pfund
Q: 20% Q: 5%
Biro-Ausstattung Schreibma- Papier 30%
schinenpapier
1 Ries 1 Pfund
Q: 70%
Bliro-Ausstattung Telephon Elektronische  Plastik 75%
Teile
6 Einheiten 1 Pfund 1lb
Q: 20% Q: 5%
Optische Kontaktlinsen ~ Chemische Papier Plastik 75%
Produkte Materialien
200 Paar 2 Pfund 1 Pfund 1 Pfund
Q: 10% Q: 5% Q: 10%
Optische Produkte ~ Sonnenbrillen  Glas Plastik 65%
50 Paar 3 Pfund 1 Pfund
Q: 20% Q: 15%
Pharmazeutische Erkaltungs- Chemische Plastik 70%
Produkte tabletten Materialien
10 Einheiten 2 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 5%
Pharmazeutische Hustensirup Chemische Glas 70%
Produkte Materialien
8 Flaschen 2 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 5%
Pharmazeutische Kopfschmerz- Chemische Papier 70%
Produkte tabletten Materialien
9 Flaschen 2 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 5%
Zwischenprodukt Zitronensdure  Zitrone 60%
1 Pfund 2 Pfund
Q: 40%
Zwischenprodukt KokosnuRRdl KokosnuR 50%
1 Pfund 3 Pfund
Q: 50%
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Produktionsfuhrer 13
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Zwischenprodukt Farbstoffe Chemische 70%

Materialien
1 Pfund 1 Pfund
Q: 30%
Zwischenprodukt Elektronische  Chemische Stahl 80%
Teile Materialien
2 Pfund 1 Pfund 1 Pfund
Q: 10% Q: 10%
Zwischenprodukt Fiberglas Glas 65%
1 Pfund 1 Pfund
Q: 35%
Zwischenprodukt Glas Silizium 60%
1 Pfund 1 Pfund
Q: 40%
Zwischenprodukt Leinen Flachsfasern 50%
1 Elle 2 Pfund
Q: 50%
Zwischenprodukt Papier Holz 50%
1 Pfund 1 Pfund
Q: 50%
Zwischenprodukt Pektin Apfel 60%
1 Pfund 3 Pfund
Q: 40%
Zwischenprodukt Plastik ol 65%
30 Pfund 1 Barrel
Q: 35%
Zwischenprodukt Polyester Chemische ol 50%
Materialien
6 Pfund 4 Pfund 2 Barrel
Q: 35% Q: 15%
Zwischenprodukt Stahl Eisen 70%
1 Pfund 1 Pfund
Q: 30%
Sport-Ausristung  Rucksack Leinen Polyester 60%
2 Einheiten 1 Yard 1 Pfund
Q: 20% Q: 20%
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13 Produktionsfiihrer

Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Sport-Ausriistung In-line Skates  Fiber Glas Stahl 65%
1 Paar 1 Pfund 2 Pfund
Q: 20% Q: 15%
Sport-Ausriistung Badeanzug Polyester 55%
2 Einheiten 1 Pfund
Q: 45%
Spielzeug Spielzeug- Plastik Stahl 80%
Pistole
5 Einheiten 1 Pfund 1 Pfund
Q: 10% Q: 10%
Spielzeug Spielzeug-Puzzle Holz Stahl 75%
9 Einheiten 3 Pfund 1 Pfund
Q: 15% Q: 10%

Fuhrer durch die Landwirtschaft

Der Fuhrer durch die Landwirtschaft fiir das alternative Spielset ist in den fol-
genden Tabellen zu sehen. Die erste gibt Informationen Giber Anbauprodukte, die
zweite Informationen Gber Viehhaltung.

Fahrer durch die Landwirtschaft - Anbauprodukte

Produkt Geeignetes Geeignete Aussaat Ernte
Klima Regenmenge  Monat Monat

Apfel Khl Wenig April September

Mais Warm MaRig Mai August

Flachs Khl MéRig September Februar

Zitrone Warm Reichlich Mérz Juli

Palme Heil3 MéRig Februar Juni

Reis Heil} Reichlich Juni Oktober

Fahrer der Landwirtschaft - Viehprodukte

Viehart Produkt 1 Produkt 2 Produkt 3
Rind Gefrorenes Rindfleisch Milch Talg
Ziegen Gefrorenes Ziegenfleisch Cashmir-Wolle

Génse Gefrorenes Gansefleisch Federn

Vogel Straufl Gefrorenes StrauBenfleisch Leder Straulendl
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Produktionsfiihrer 13

Nahrungs- und Getranke-Spielset

Fiuhrer durch die Manufaktur

Der Fuhrer durch die Manufaktur fur das Nahrungs- und Getrénke-Spielset ist in
der folgenden Tabelle zu sehen.

Fuhrer durch die Manufaktur

Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Getrank Apfelsaft Apfel 70%
1 Flasche 1 Pfund
Q: 30%
Getrank Kakao Milch Kakao 40%
3 Flaschen 1 Quart 1 Pfund
Q: 30% Q: 30%
Getrank Eistee Zitronen Tee 70%
15 Flaschen 2 Pfund 1 Pfund
Q: 15% Q: 15%
Getrank Loslicher Kaffee Kaffee 70%
3 Dosen 1 Pfund
Q: 30%
Getrank Limonade Zitronen 80%
3 Dosen 1 Pfund
Q: 20%
Getrank Orangensaft Orange 70%
1 Paket 2 Pfund
Q: 30%
Getrank Ananas-Saft Ananas 70%
3 Dosen 1 Pfund
Q: 30%
Konserven Pilzkonserven  Pilze 65%
3 Dosen 1 Pfund
Q: 35%
Konserven Ananas- Anannas 70%
konserven
3 Dosen 1 Pfund
Q: 30%
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13 Produktionsfiuhrer
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Konserven Fertigsuppe Spargel Kése 60%

20 Dosen 4 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 15%
Konserven Sauerkraut Kohl 70%
2 Dosen 1 Pfund
Q: 30%
Dessert Apfelstreusel  Eier Apfel 60%
15 Einheiten 1 Dutzend 2 Pfund
Q: 25% Q: 15%
Dessert Apfelkuchen Apfel Pektin 65%
20 Einheiten 2 Pfund 1 Pfund
Q: 25% Q: 10%
Dessert Schokoladen-  Milch Schokolade Mehl 55%
kuchen
35 Einheiten 1 Quart 1 Pfund 3 Pfund
Q: 15% Q: 20% Q: 10%
Dessert Obstkuchen Erdbeeren Orangen Mehl 50%
2 Einheiten 1 Pfund 1 Pfund 2 Pfund
Q: 15% Q: 20% Q: 15%
Dessert Zitronenkuchen Zitronen Mehl Pektin 50%
20 Einheiten 1 Pfund 2 Pfund 1 Pfund
Q: 20% Q: 15% Q: 15%
Dessert Schokoladen-  Eier Schokolade Mehl 60%
Mousse
3 Einheiten 1 Dutzend 1 Pfund 3 Pfund
Q: 10% Q: 10% Q: 20%
Dessert Erdbeer- Milch Erdbeeren 70%
Mixmilch
6 Einheiten 1 Quart 1 Pfund
Q: 15% Q: 15%
Nahrung Speck Gefrorenes 65%
Schweinefleisch
1 Paket 1 Pfund
Q: 35%
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Produktionsfuhrer RC
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Nahrung Babynahrung  Milch 75%

1 Dose 3 Quarts
Q: 25%
Nahrung Paniertes Kalb- Kalbfleisch Brot 70%
fleisch-Kotelett
3 Einheiten 1 Pfund 2 Pfund
Q: 20% Q: 10%
Nahrung Hamburger Gefrorenes Salat Hamburger- 55%
Rindfleisch Brotchen
25 Einheiten 2 Pfund 1 Pfund 1 Pfund
Q: 15% Q: 15% Q: 15%
Nahrung Kebab Gefrorenes Tomaten Schwarzer 50%
Rindfleisch Pfeffer
10 Packungen 2 Pfund 1 Pfund 1 Flasche
Q: 10% Q: 20% Q: 20%
Nahrung Huhnerfrikassee ~ Gefrorenes Huhn  Eier Brot 60%
2 Einheiten 1 Pfund 1 Dutzend 2 Pfund
Q: 15% Q: 10% Q: 15%
Nahrung Haferflocken Hafer 75%
2 Dosen 1 Pfund
Q: 25%
Nahrung Tiefkiihl-Pizza  Gefrorenes Mehl Tomaten-Sauce 55%
Rindfleisch
5 Packungen 1 Pfund 2 Pfund 1 Flasche
Q: 15% Q: 15% Q: 15%
Nahrung Truthahnbrust ~ Gefrorener 50%
in Scheiben Truthahn
3 Packungen 1 Pfund
Q: 50%
Nahrung Salat Gefrorenes Huhn Eier Salatblatter 65%
12 Einheiten 2 Pfund 1 Dutzend 2 Pfund
Q: 10% Q: 10% Q: 15%
Nahrung Sandwich Gefrorenes Brot Kése 50%
Schweinefleisch
40 Einheiten 2 Pfund 2 Pfund 1 Pfund
Q: 10% Q: 20% Q: 20%
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13 Produktionsfuhrer
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Nahrung Kéasewurst Gefrorenes Eier Kase 50%

Schweinefleisch
20 Packungen 2 Pfund 1 Dutzend 1 Pfund
Q: 15% Q: 15% Q: 20%
Nahrung Tiefkithlessen  Gefrorenes Mehl Schwarzer 60%
Rindfleisch Pfeffer
10 Packung 1 Pfund 1 Pfund 1 Flasche
Q: 15% Q: 15% 10%
Nahrung Truthahnauflauf Gefrorenes Eier Mehl 50%
Truthahnfleisch
10 Einheiten 1 Pfund 1 Dutzend 2 Pfund
Q: 30% Q: 10% 10%
Teigwaren Macaroni Mehl 70%
3 Packungen 1 Pfund
Q: 30%
Teigwaren Fertignudeln Mehl Schwarzer Pfeffer 70%
20 Packungen 3 Pfund 1 Flasche
Q: 25% Q: 5%
Zwischenprodukt Brot Mehl 40%
1 Pfund 1 Pfund
Q: 60%
Zwischenprodukt Hamburger- Mehl 40%
Brotchen
1 Pfund
1 Pfund Q: 60%
Zwischenprodukt Kése Milch 70%
1 Pfund 3 Quarts
Q: 30%
Zwischenprodukt Schokolade Milch Kakao 50%
1 Pfund 1 Quart 1 Pfund
Q: 20% Q: 30%
Zwischenprodukt Mehl Hafer 80%
1 Pfund 1 Pfund
Q: 20%
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Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Zwischenprodukt Erdnuf-Butter  Erdniisse 70%

1 Pfund 1 Pfund
Q: 30%
Zwischenprodukt Pektin Zitronen 85%
3 Pfund 4 Pfund
Q: 15%
Zwischenprodukt ErdnuRol Erdniisse 75%
1 Flasche 2 Pfund
Q: 25%
Snack Mandel- Mandeln ErdnuBbutter 65%
sliRigkeiten
20 Packungen 4 Pfund 1 Pfund
Q: 20% Q: 15%
Snack ErdnuRbutter-  Eier Mehl ErdnuRRbutter 65%
Platzchen
4 Tuten 1 Dutzend 2 Pfund 1 Pfund
Q: 10% Q: 15% Q: 10%
Snack Gummibarchen Pektin 75%
3 Packungen 1 Pfund
Q: 25%
Snack Apfelpfannkuchen Milch Apfel Mehl 55%
17 Einheiten 1 Quart 1 Pfund 1 Pfund
Q: 10% Q: 20% Q: 15%
Snack Kartoffel-Chips Kartoffeln 70%
6 Packungen 1 Pfund
Q: 30%
Snack Gerost. Mandeln Mandeln 50%
3 Packungen 1 Pfund
Q: 50%
Snack Gerostete Erdniisse 50%
Erdniisse
4 Packungen 1 Pfund
Q: 50%
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Produktionsfiihrer
Produkt- Produktions-
Klasse Produkt Input 1 Input 2 Input 3 Technologie
Gewlrz Schwarzer Pfeffer Pfeffer 75%
4 Flaschen 1 Pfund
Q: 25%
Gewlirz Tomaten-Sauce Tomaten 70%
2 Dosen 1 Pfund
Q: 30%
Gewiirz Erdbeer- Erdbeeren 75%
Marmelade
1 Flasche 1 Pfund
Q: 25%

Fiuhrer durch die Landwirtschaft

Der Fuhrer durch die Landwirtschaft fir das Nahrungs- und Getrénke-Spielset ist
in den folgenden Tabellen zu finden. Die erste gibt die Informationen tiber An-

bauprodukte, die zweite Uber Viehhaltung.

Fuhrer durch die Landwirtschaft - Anbauprodukte

Produkt Geeignetes Geeignete Aussaat Ernte
Klima Regenmenge  Monat Monat
Mandel Heil} MaRig Mérz September
Apfel Khl Wenig April September
Spargel Kihl MaRig Mérz Juli
Kohl Kihl MaRig Februar Juni
Kakao Heill MaRig April Oktober
Kaffee Warm MaRig Juni November
Zitronen Warm Reichlich Marz Juli
Salat Khl Wenig April August
Pilze Kuhl Reichlich Juli Oktober
Hafer Warm MaRig Marz August
Orange Warm Reichlich Juni November
Erdnuf Warm MaRig Mérz August
Pfeffer Heil3 Reichlich Mai September
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Produktionsfuhrer RC

Produkt Geeignetes Geeignete Aussaat Ermnte
Klima Regenmenge  Monat Monat

Ananas Heil Reichlich April Oktober

Kartoffel Warm MaRig Februar August

Erdbeeren Kahl Wenig Februar Juli

Tee Heill Reichlich Mai Oktober

Tomaten Khl Wenig Mai September

Fuhrer durch die Landwirtschaft - Viehhaltung

Viehart Produkt 1 Produkt 2 Produkt 3

Rinder Gefrorenes Rindfleisch Milch Kalbfleisch

Hihner Gefrorenes Huhn Eier

Schweine Gefrorenes Schweinefleisch

Truthahn Gefrorenes Truthahnfleisch

155



AN Anhang Tastaturbelegung

A - Tastaturbelegung

Taste Aktion

1 Produkt-Gesamtreport

2 Produkt-Detailreport

3 Firmen-Report

4 Konzern-Gesamtreport

5 Konzern-Detailreport

6 Personlicher Report

7 Milliardars-Top-100

8 Finanz-Report

9 Ziel-Report

0 Neuigkeiten

F1 Flhrer durch die Manufaktur
F2 Fahrer durch die Landwirtschaft
F3 Fuhrer durch das Management
F4 Layout-Plan-Ablage

F5 Vorherige Firma

F6 Néachste Firma

F7 Borse

F8 Finanz-Aktionen

F9 Nachster Spieler (nur im Multiplayer Spiel)
Q Geschwindigkeit einfrieren

W Niedrigste Geschwindigkeit

E Langsame Geschwindigkeit
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Anhang Tastaturbelegung AN

Taste Aktion

R Normale Geschwindigkeit
T Hohe Geschwindigkeit

Y Hdéchste Geschwindigkeit
N Zeitungs-Optionen setzen
M
A
I

Zeitungs-Anzeige umschalten

Automatische Ubernahme von R&D umschalten

Internen Verkauf umschalten

U Voreinstellung der automatischen Verknipfung
C Angebote prifen - umschalten
H Stadtnamen anzeigen

Spiel-Einstellungen anzeigen

Zoom der Weltkarte umschalten
Spielstand laden

Spielstand speichern

Esc Spiel abbrechen

Alt-Q Spiel beenden

WIr|N|O
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B Anhang Bibliographie

B - Bibliographie

Borsen-Geschafte

Beating the Street. Peter Lynch and John Rothchild. Fireside.

How to Buy Stocks. Louis Engel and Brendan Boyd. Bantam Books.
One Up On Wall Street. Peter Lynch and John Rothchild. Penguin Book.

Trader Vic-Methods of a Wall Street Master. Victor Sperandeo and T. Sullivan
Brown. Wiley.

Understanding Wall Street. Jeffrey B. Little and Lucien Rhodes. McGraw-Hill.

Werbung & Marken-Management
Handbook of Brand Management. David Arnold. Addison-Wesley.

Introduction to Advertising and Promotion. George E. Belch and Michael A.
Belch. Irwin

Managing Brand Equity. David A. Aaker. Free Press.

Strategic Media Planning. Kent M. Lancaster and Helen E. Katz. NTC Business
Books.

Strategisches Management

Cases in Competitive Strategy. Michael E. Porter. Free Press.
Competitive Advantage. Michael E. Porter. Free Press.
Competitive Strategy. Michael E. Porter. Free Press.
Strategic Management. Fred R. David. Macmillan.

Strategic Management Text and Cases. James M. Higgins and Julian W.
Vzince. Dryden Press.
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Anhang Bibliographie B

Finanz-Management

Financial Management. Eugene F. Brigham and Louis C. Gapenski. Dryden
Press.

Investments-Analysis and Management. Jack Clark Francis. McGraw-Hill.

Buchhaltung
Accounting: The Basis for Business Decisions. Meigs & Meigs. McGraw-Hill.

How to Understand and Use Company Accounts. Roy Warren. Hutchinson Bu-
siness Books.

Management

Management. Don Hellriegel and John W. Slocum Jr. Addison-Wesley.
Manager’s Handbook. Arthur Young. Sphere Reference.

Small Business Management. Hal B. Pickle & Royce L. Abrahamson. Wiley.

Wirtschaftslehre
Economics. Michael Parkin. Addison-Wesley.

Marketing
Marketing Management. Harper W. Boyd Jr. and Irwin Orville C. Walker Jr.

Portable MBA in Marketing. Alexander Hiam and Charles Schewe. Wiley Mar-
keting.

Verschiedenes

Book of Business, Money and Power. Michael Kidron and Ronald Segal. Pan
Books.

Competitive Product Development. Rudolph G. Boznak and Audrey K. Decker.
ASQC Quiality Press.

Control Your Destiny or Someone Else Will. Noel M. Tichy & Stratford Sher-
man. Harper Business.

lacocca, An Autobiography. Lee lacocca and William Novak. Bantam Books.
Liberation Management. Tom Peters. Knopf.

Portable MBA Desk Reference. Paul A. Argenti. John Wiley.

Sam Walton-Founder of Wal-Mart. Vance H. Trimble. Penguin.

Thinking Strategically. Avinash K. Dixit and Barry J Nalebuff. W.W. Norton &
Company.
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C Anhang Mitwirkende

C - Mitwirkende

Trevor Chan
Original-Konzept

Trevor Chan
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Trevor Chan
Programmierung
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Grafik

Fiona Hau
Zusétzliches Design

Scott Martin,
Trevor Chan,
Alfred Woo
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Trevor Chan
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Kevin Twa,

Chris Peterson,
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Trevor Chan,
Joe Rutledge
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David Green
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Eddie Davis
Konvertierung zu Windows 95

Ismini Boinodiris,

Shane Brewer,

Brian Dauvis,

Joe Myers,

Mike Pearson,

Becky Starling,

Skip Stealey,

Adam Turner,

Ted Wagoner
Interne Beta-Tester:

Nina Rutledge,

Ray Rutledge,

Stephen Cheung.
Besondere Mitwirkung

Sarah O. Keefe and Alan Pringle of
Scriptorium Publishing Services, Inc.

Manuelles Layout& Bearbeitung
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Zsolt Arkossy,
Fritz Effenberger,
Marc Ehnes,
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Damien Guiny,
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Leonard Hemsen,
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Patric Joerges,
Sven Johansson,
Johan Larsson,
Mikko Kangasoja,
Waldo Kaiser,
Bill Kukowski,
Rick Sun Lam,
Leonard Law,
William Leung,
Crist Jan Mannien,
Daniel Molnar,
Les Nowak,
Dan Osterlund,
Daniel Overholt,
Gregory Parker,
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Thomas Wagner,
Externe Beta-Tester

PhotoDisc, Inc.,
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Thilo Burdach
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