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Mit •ber 2.500 Teilnehmern ist der Detecon Mobile Award 2009 
erneut Deutschlands gr€ûtes Unternehmensplanspiel im Internet 
gewesen. In Kooperation mit dem Bundesministerium f•r Wirtschaft 
und Technologie startet am 10. Januar 2011 der bundesweite 
 Detecon Mobile Award zum siebten Mal. Der Wettbewerb richtet 
sich in erster Linie an Studenten aller Fakult•ten sowie Absolventen 
und Berufseinsteiger. Ziel der Aktion ist es, Deutschlands F•hrungs-
nachwuchs f•r Managementaufgaben und die Chancen und Risiken 
des Mobile Business zu sensibilisieren. Die Aktion wird unterst•tzt 
von der ¹Initiative MINT Zukunft schaffenª sowie dem Karrierenetz-
werk e-fellows.net.

1. Vorab

Initiator ist die Detecon International GmbH, eines  der weltweit f!hrenden 

Unternehmen f!r integrierte Management- und Technol ogieberatung. Detecon 

wurde 1977 gegr!ndet, um weltweit Beratungsleistung en f!r die Telekom-

munikationsindustrie anzubieten. Auf der Grundlage dieser Expertise und der 

wachsenden Bedeutung der IT- und TK-Technologien beraten wir heute Kunden 

aus nahezu allen Branchen u.a. bei der Entwicklung neuer Gesch"ftsmodelle, der 

Optimierung von ICT-Strategien und -Strukturen sowie bei der Steigerung der 

Unternehmensef®zienz durch verbesserte Organisation und Prozesse. Detecon 

b!ndelt heute das Wissen aus erfolgreich abgeschlossenen Management- und 

ICT-Projekten in !ber 100 L"ndern.
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2. Mobile Award

Der Mobile Award ist ein Online-Planspiel, das in 
diesem Jahr aus drei Phasen besteht: Dem inter-
aktiven Warm-up, dem Qualifying und dem Finale.

2.1 Interaktives Warm-up

1. Oktober ± 31. Dezember 2010

Im Warm-up k#nnen sich die Teilnehmer an vielen 
Aktionen beteiligen und damit entweder Vorteile 
f!r das Spiel einfahren oder sogar mitbestimmen, 
welche Inhalte im Planspiel verarbeitet werden.

Neben dem Twitter-Quiz ist ein monatlicher 
 Ideenwettbewerb f!r Aufgaben die wichtigste 
 Aktion. Die besten Einsendungen werden mit 
 Bonuscodes belohnt und k#nnen direkt in das 
 Szenario des Spiels ein¯ieûen.

2.2 Qualifying

Online-Unternehmensplanspiel: 
10. Januar ± 28. April 2011

Ohne das Elektroauto segeln wir an den Klima zielen 
vorbei$ Mehr Schwung in die  Elektromobilit"t 
bringen will daher auch das Automobil-Start-Up 
blue mobile. Das kleine Unternehmen r!stet in 
Kooperation mit dem etablierten Autohersteller 
¹Cheetah-Bª Sportwagen zu Elektroautos auf.

Doch der hohe Preis und die begrenzte  Reichweite 
machen den Umsatzpl"nen bisher noch einen 
kr"ftigen Strich durch die Rechnung. Der CEO und 
sein Team m!ssen entscheiden, welche Kommu-
nikations- und Technologiekonzepte die Kunden 
begeistern und die blue mobile GmbH in die Pole 
Position bringen.

ICT, Telematik und mobile Technologien sind der 
Schl!ssel: Welche Services ®nden den direkten 
Weg ins Fahrercockpit? Sind E-Mails und Enter-
tainment eine Gefahr oder Komfort? Fest steht: 
Fahrfreude, Multimedia und Umweltbewusstsein 
geh#ren ab sofort zusammen$ 

Kandidatur f"r das Finale: 
1. Bewerbungsschluss: 6. M!rz 2011 
2. Bewerbungsschluss: 1. Mai 2011

Ihre Leistungen im Planspiel werden mittels  einer 
Balanced Scorecard bewertet, mit der die Perfor-
mance Ihres Unternehmens anhand  klassischer 
Kriterien ermittelt wird. Hieraus resultieren 
dann jede Woche die 20 Besten als sogenannte 
 Wochensieger. Diese haben die M#glichkeit, sich 
f!r das zweit"gige Finale in Bonn zu quali®zieren. 
Den Gewinnern winkt eine einw#chige Reise ins 
Silicon Valley.

Die Quali®kation f!r das Finale erfolgt !ber die 
 Bearbeitung eines Business Case, der zur Halb-
zeit und zum Spielende durch eine Expertenjury 
 bewertet wird. Falls Sie sich direkt in der ersten 
Halbzeit als Wochensieger quali®zieren,  m!ssen 
Sie bis zum 06. M"rz 2011 Ihre L#sung und  Ihren 
Lebenslauf in Ihrem Pro®l hochgeladen haben. 
Quali®zieren Sie sich in der zweiten Halbzeit, 
 m!ssen Sie Ihre L#sung und Ihren Lebenslauf bis 
zum 01. Mai 2011 hochladen.

2.3 Finale

28. und 29. Juni 2011

F!r die 36 Finalisten schl"gt am 28. und 29. Juni 
2011 in Bonn die Stunde der Wahrheit: Im  Rahmen 
des Pr"senz®nales absolvieren die Teams harte 
Pr!fungen. Highlight ist die abschlieûende Pr"sen-
tation Ihres Business Case vor einer hochkar"tigen 
Jury aus Wirtschaft, Wissenschaft und Politik.
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3. Das Qualifying:  
 Online-Planspiel

3.1. Spielverlauf

Als CEO managen Sie das Startup blue  mobile, 
das den herk#mmlichen Fahrzeugherstellern mit 
 Elektroautos den Kampf ansagt. Dabei kann  jedes 
Gesch"ftsjahr mehrfach gespielt werden, um Stra-
tegien zu testen und sich im Ranking zu verbessern. 
Zu welchem Zeitpunkt gespielt wird, entscheidet 
der Spieler selbst. Deshalb l"sst sich die Teilnahme 
gut mit Studium und Pr!fungen vereinbaren.

Hierbei ist auch zu beachten, dass Sie selbst ent-
scheiden, wann Ihr Gesch"ftsjahr endet. Wenn Sie 
der Meinung sind, dass Ihre Entscheidungs®ndung 
f!r ein Gesch"ftsjahr abgeschlossen und alle Daten 
eingetragen sind, so k#nnen Sie selbst die Wirt-
schaftsperiode beenden und erhalten in  kurzer Zeit 
die Ergebnisse sowie eine Wirtschaftsprognose f!r 
das neue Gesch"ftsjahr. So sind Sie in der Lage, an 
einem Tag die Simulation !ber alle vier Perioden 
durchzuspielen oder aber sich daf!r l"nger Zeit zu 
lassen. Nach dem letzten gespielten Gesch"ftsjahr 
haben Sie anschlieûend die M#glichkeit, von vorn 
zu beginnen. Aber Vorsicht: Ihre Gegner werden 
in jedem neuen Spiel neue Strategien anwenden$

Das Ranking wird !ber den Erfolgswert im 
 Sinne einer Balanced Scorecard ermittelt. F!r 
die  Platzierung in der Bestenliste (Ranking) gilt 
der erreichte kumulierte Erfolgswert am Ende 
des vierten Gesch"ftsjahres. Sie werden anhand 
 einer  Reihe von Faktoren gemessen, die einerseits 
 betriebswirtschaftlicher Natur sind, aber auch 
¹weicheª Aspekte ber!cksichtigen.

Die folgenden Faktoren ¯ieûen in den Erfolgswert 
ein:

�s�� Finanzielle Performance: Wie rentabel und wie 
gesund ist das Unternehmen aus ®nanzieller 
Sicht?

�s�� Kundenperspektive: Wie zufrieden sind die 
Kunden mit Ihren Produkten? Wie attraktiv ist 
das Gesamtangebot? Wie viele Fahrzeuge ver-
kaufen Sie?

�s�� Prozessperspektive: Wie ef®zient sind die Ab-
l"ufe im Unternehmen?

�s�� Lern- und Wissensperspektive: Wie gut sind 
Ihre Produkte und welches Know-how haben 
Ihre Mitarbeiter?

Spielstart ist der 10. Januar 2011. Gespielt wird 
!ber mehrere Runden, die jeweils ein Gesch"fts-
jahr abbilden. Zu Beginn jeder Runde treffen Sie 
strategische und operative Managementent-
scheidungen, die die weitere Gesch"ftsent-
wicklung beein¯ussen. Die Komplexit"t dieser 
 Entscheidungen nimmt von Runde zu Runde zu. 
Sollte der Spielstart f!r Sie ung!nstig liegen, so 
k#nnen Sie bis eine Woche vor Spielende am 28. 
April 2011 jederzeit einsteigen und Ihr Unterneh-
men zum Marktf!hrer machen.

Das gesamte Planspiel ®ndet auf dem  Mobile 
Award Onlineportal (www.mobile-award.de) 
statt. Hier k#nnen Sie in Ihrem ¹B!roª die Berich-
te der letzten Periode einsehen, die Prognose des 
 kommenden Gesch"ftsjahrs studieren, Ihre Ent-
scheidungen treffen und nat!rlich die n"chste 
 Periode berechnen lassen.
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Um Sie als CEO der blue mobile GmbH zu unter-
st!tzen, wird Ihnen folgendes Material als Hilfe-
stellung zur Verf!gung gestellt:

�s�� Teilnehmerhandbuch: Dieses Dokument  liefert 
Ihnen eine Gesamt!bersicht !ber den Mobi-
le Award 2011 und versorgt Sie in  Kapitel 4 
mit den n#tigen Informationen !ber die Aus-
gangssituation der blue mobile GmbH.

�s�� Berichtswesen: In der Onlineober¯"che ®nden 
Sie unter ¹Auswertungª detaillierte Berichte 
!ber die vergangene Periode. Zum Start des 
Spiels werden Sie hier die Ausgangssituation 
vor®nden. Eine Beschreibung der Berichte 
 ®nden Sie in Kapitel 7.3.

�s�� Szenario: Unter ¹Newsª stehen in jeder  Runde 
die Szenarientexte f!r Sie bereit,  welche 
 jeweils die Wirtschaftsprognose f!r die kom-
mende Runde - also das n"chste Gesch"ftsjahr 
- sowie wichtige Informationen !ber unter-
nehmensinterne Vorg"nge beinhalten.

F!r die weiteren drei Perioden stehen Ihnen eben-
falls die Berichte und Szenarien als Entscheidungs-
grundlage zur Verf!gung. Die Berichte und Szena-
rien werden nach jedem gespielten Gesch"ftsjahr 
aktualisiert. Die Ergebnisse ergeben sich aus Ihren 
get"tigten Entscheidungen und der daraus resul-
tierenden Entwicklung Ihres Unternehmens.

Auf Basis dieser Fakten und der daraus resultie-
renden R!ckschl!sse, Prognosen und Strategien 
m!ssen Sie Ihre Entscheidungen f!r das kom-
mende Gesch"ftsjahr treffen und sich mit den Be-
sonderheiten des Marktes vertraut machen. Eine 
%bersicht !ber Ihre Handlungsfelder ®nden Sie in 
Kapitel 5.

Sie k#nnen jederzeit Fragen zum Spielverlauf, den 
Szenarien und den Ergebnissen per E-Mail oder 
im Forum stellen. Ihre Fragen werden z!gig und 
 direkt beantwortet.

Der inhaltliche e-Mail Support ist ab 
10.01.2011 st!ndig verf"gbar:
e-Mail: support@mobile-award.de
Facebook: http://www.facebook.com/ 
mobileaward
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Termin Start Ende

Interaktives Warm-up 01. Oktober 2010 31. Dezember 2010

1. Halbzeit Online-Planspiel 10. Januar 2011 6. M"rz 2011

Wochengewinner KW 2 10. Januar 2011 16. Januar 2011

Wochengewinner KW 3 17. Januar 2011 23. Januar 2011

Wochengewinner KW 4 24. Januar 2011 30. Januar 2011

Wochengewinner KW 5 31. Januar 2011 6.  Februar 2011

Wochengewinner KW 6 7. Februar 2011 13. Februar 2011

Wochengewinner KW 7 14. Februar 2011 20. Februar 2011

Wochengewinner KW 8 21. Februar 2011 27. Februar 2011

Wochengewinner KW 9 28. Februar 2011 6. M"rz 2011

1. Halbzeit Finalbewerbung 10. Januar 2011 6. M!rz 2011

2. Halbzeit Online-Planspiel 7. M"rz 2011 28. April 2011

Wochengewinner KW 10 7. M"rz 2011 13. M"rz 2011

Wochengewinner KW 11 14. M"rz 2011 20. M"rz 2011

Wochengewinner KW 12 21. M"rz 2011 27. M"rz 2011

Wochengewinner KW 13 28. M"rz 2011 3. April 2011

Wochengewinner KW 14 4. April 2011 10. April 2011

Wochengewinner KW 15 11. April 2011 17. April 2011

Wochengewinner KW 16 18. April 2011 24. April 2011

Letzter Tag Accountregistrierung 25. April 2011 25. April 2011

Wochengewinner KW 17 25. April 2011 28. April 2011

2. Halbzeit Finalbewerbung 10. Januar 2011 1. Mai 2011

Pr!senz®nale in Bonn 28. Juni 2011 29. Juni 2011

3.2 Termine

Die folgende %bersicht enth"lt alle relevanten Termine des Detecon Mobile Award 2011:

Die Wochengewinner werden auf Basis des zuletzt erspielten Erfolgswertes in der jeweiligen 
 Kalenderwoche ermittelt. Eine Woche geht jeweils von Montag 00:00 Uhr bis Sonntag 24:00 Uhr. 
Die einzige Ausnahme bildet hier die KW 17, in der der Stichtag bereits Donnerstag der 28. April 
2011 um 24:00 Uhr sein wird.



8

4. Ausgangssituation

4.1  Zeitungsartikel Oberheimer Tagesblatt 

Nicht weniger als eine automobile Zeitenwende 
verkündet die blue mobile GmbH, ein innovati-

ver Anbieter von Elektroautos. Seit dem Markteintritt 
des Startups vor einem Jahr wurden bereits 1.000 die-
ser zukunftsweisenden Elektrofahrzeuge zum Stück-
preis von 50.000 € netto verkauft. Im Gespräch sind 
der Entwicklungsvorstand Dr. Johannes Gutmann und 
Birgit  Sommer als Verantwortliche für Vertrieb und 
 Marketing. 
  
Dr. Gutmann, anlässlich der Vorstellung des neuen 
Modells Ihres Sportcoupés „Blue Spiro“ auf der IAA 
haben Sie wieder vom Auto 2.0 gesprochen. Ist das 
nicht etwas gewagt für ein absolutes  Nischenfahr-
zeug, mit dem Sie Personen und Gepäck 200km weit 
transportieren können?

Johannes Gutmann: Zuerst einmal, es kommt nicht 
nur darauf an, dass man von A nach B kommt, sondern 
vor allem wie man von A nach B kommt. Bei uns be-
kommen Sie für den Preis eines Fahrzeugs der oberen 
Mittelklasse Fahrleistungen eines Sportwagens mit den 
Betriebskosten eines Kleinwagens und das ganze ohne 
direkte CO2-Emissionen. Eine weitere Neuheit unseres 
Konzeptes ist die Integration modernster Technik und 
Kommunikationsfeatures.  

Aber was ist daran Auto 2.0? Beispielsweise: Auto-
matisierte Kommunikation zwischen den Autos und 
 anderen Einrichtungen (Tankstellen, Parkplätze etc.) 
- die interagieren miteinander, wissen wo sie sind und 
wo sie hin wollen. Wir haben einen klaren System-
wechsel. Um 1910 setzten sich Verbrennungsmotoren 
gegen  andere Antriebe durch und haben den Markt für 
100 Jahre dominiert. Diese Dominanz geht jetzt  gerade 
zu Ende. Gleichzeitig verändern sich die Geschäfts-
modelle in der Autobranche. Wir sitzen nicht auf gro-
ßen Fabriken und müssen daher nicht über 5-8 Jahre die 
Entwicklungskosten eines Automodells amortisieren. 
Unsere Fertigung ist sehr schlank, unsere Entwicklung 
schnell und eher mit einem Software- oder Handyher-
steller vergleichbar. 

 !"# $%&'(# )'*!&+'# ,+%--./"0'(# 1(2# 3!(2# !(# 1(3'"'(#
 Augen mehr als ein Anbieter von Automobilen. Wir 
bringen die Annehmlichkeiten und Unterhaltung des 
Wohnzimmers in die mobile Welt des 21. Jahrhunderts, 
ohne den Kerngedanken der Mobilität zu vernach- 
lässigen.   

Haben wir das vor gut 10 Jahren nicht schon  einmal 
gehört? Es gab ähnliche Ankündigungen, doch am Ende 
war es wieder nur ein Auto, etwas „smarter“ vielleicht, 
aber immer noch ein Verbrennungsmotor, der umfang-
reiche Wartung erfordert. Bei uns sieht das anders aus: 
Das Auto ist so wartungsarm wie ein Elektrogerät. 
 Bringen Sie Ihren LCD-Fernseher oder Ihre Wasch-
maschine jedes Jahr zum Kundendienst? In den letzten 
10 Jahren gab es entscheidende Weiterentwicklungen, 
besonders im Bereich Antrieb und Telekommunikation. 
Denken Sie hier nur an die sprunghafte Entwicklung 
der Akkuleistung, der Rechenleistung von Microchips 
oder die UMTS-Anbindung. Wir kombinieren diese 
Neu heiten intelligent und bieten unseren Kunden hoch 
innovative Produkte an. Auf einmal erschließen sich 
neue Vertriebswege: Nicht nur das Internet, sondern 
die Kooperation mit Elektronikhändlern, boutiquearti-
ge Stores von Franchises in den Innenstädten, die eher 
den Flagshipstores eines Anbieters von Unterhaltungs-
elektronik ähneln. 

Frau Sommer, Sie haben bisher den Vertrieb eines 
Herstellers von Mobiltelefonen und Unterhaltungs-
elektronik verantwortet. Ist Ihr Branchenwechsel 
vor diesem Hintergrund ein Zufall und wie ist es, 
für ein Startup Unternehmen zu arbeiten? Ich sehe 
mich vor allem als Business Development Manager. 
Wir  waren ein Niemand auf dem Gebiet von Mobiltele-
fonen und sind innerhalb von wenigen Jahren zu  einem 
 starken Spieler auf dem Smartphone-Markt  geworden. 
Gerade diese Erfahrung hat gezeigt, dass es keine 
 Erbhöfe gibt und dass man jeden Kunden immer wieder 
neu erobern muss. 

blue mobile
 

Oberheimer TagesblattOberheimer Tagesblatt
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Diese Betrachtung ist aber noch nicht der Weisheit 
letzter Schluss. Hier brauchen wir möglicherweise 
neue Modelle und können sicher etwas aus der Mobil-
funkbranche lernen. Vielleicht bieten wir ja in einigen 
Jahren in Kooperation mit Stromanbietern eine Auto-
)%-"%-'#%(4###

Das bringt uns zur letzten Frage: Wie sieht es mit 
der Umweltverträglichkeit aus, sind diese Autos 
wirklich umweltfreundlicher als konventionelle 
Fahrzeuge? Eine sehr interessante Frage. Der Wir-
kungsgrad des Fahrzeuges ist deutlich höher. Selbst 
die besten Dieselmotoren setzen nur knapp 40% der im 
Kraftstoff enthaltenen Energie in Bewegung um. Aller-
dings muss der Strom erst einmal produziert werden 
und die Art der Stromproduktion hat einen erheblichen 
5!()133#%1.#2'(#6'3%0-7!"81(939"%2#2'3#:;3-'03#1(2#
den CO2-Ausstoß. Kommt der Strom aus Windkraft, 
dann fahren Sie wirklich klimaneutral.

Und wie sieht es bei einem alten Braunkohlekraft-
werk aus?  (Lachend): Daran denken wir lieber nicht. 
Das müssen wir differenziert betrachten. Die Frage 
ist, woher in den nächsten Jahren die zusätzliche En-
ergie kommt - das werden erneuerbare Energien sein. 
Hier gibt es vorerst mehr als ausreichend Strom. Das 
 Problem ist eher die Frage, ob der Strom zum richtigen 
Zeitpunkt zur Verfügung steht. Wenn an der Nordsee 
ein Sturm bläst, dann wird Ihnen teilweise noch Geld 
gezahlt, wenn Sie Strom abnehmen. Unser Auto ist 
in 2-3 Stunden aufgeladen, Sie haben aber die ganze 
Nacht Zeit. Wenn das Auto genau dann geladen wird, 
wenn ohnehin zu viel Strom produziert wird, wird kein 
Gramm CO2 mehr produziert. Den Strom bekommen 
Sie fast kostenlos und gleichzeitig leisten Sie einen 
Beitrag zur Versorgungssicherheit, da Sie das  gesamte 
Stromnetz stabilisieren. Bei einem Auto macht das 
nicht viel aus, bei einer Million Fahrzeugen wird das 
richtig spannend. Smart Grids - intelligente Stromnetze 
- sind die Antwort. Hier sind allerdings auch die großen 
Stromkonzerne gefragt.

Oberheimer TagesblattOberheimer Tagesblatt

Wichtig sind eine leistungsfähige Vertriebsstruktur, eine 
starke, positiv besetzte Marke und eine Go-to-Market- 
Strategie. Das erlaubt uns, Kunden schnell an innova-
tiven Technologien teilhaben zu lassen. Ich denke, dass 
die Automobilbranche viel von der  Telekommunika-
tionsindustrie lernen kann. Mein Branchenwechsel ist 
somit sicherlich kein Zufall.   

Zurück zum Auto: Wie macht sich der  Systemwechsel 
für mich als Kunden und vor allem als Fahrer 
 bemerkbar? Ist das Auto alltagstauglich? Wenn Sie 
zu denjenigen gehören, die alleine oder mit dem Partner 
0%*!0%+#'!('#:-1(2'#<"&'!-37'9#$%&'(=#2%((##>!'++'!?$-#
noch zum Einkaufen und zum Sport fahren und am 
# /?$'('(2'# '!('(# <13)19# !(3# 6"@('# #0%?$'(=# 2%((#
 haben Sie ein vollkommen alltagstaugliches  Fahrzeug. 
Mit unserem Auto werden Sie sicher nicht mit einer 
.@(.8ABC9'(# D%0!+!'# !(# 2'(# :/00'"1"+%1&# !(# 2'(#
 Süden fahren. Wenn wir jetzt aber die  Alltagsszenarien 
 ansehen, dann dürfte der erste Fall über 90% aller 
 Fahrten entsprechen und der zweite Fall gerade ein-
mal 1% der Fahrten. Dazwischen liegen die Fälle, in 
 denen man etwas mehr Platz oder Reichweite brauchen 
 könnte. Auch da arbeiten wir an Lösungen.  

Das heißt Wechselakkus, Range Extender oder 
Brennstoffzellen? Die Lösungen sind nicht unbedingt 
technischer Natur, sondern eher intelligente  mobile 
 Lösungen. Auf lange Sicht sehen wir hier enormes 
 Potential für Mobile Internet & TV, für Tablet PCs, aber 
auch der in-ride connectivity. Warum soll Leben und 
Arbeiten nur in der Luft vernetzt sein? Dies können Sie 
mit uns auch in Ihrem eigenen Auto bekommen.  

Der von Ihnen verlangte Preis von gut 60.000 
Euro schränkt natürlich den Kreis der Nutzer 
ein.  Natürlich sehen wir uns als Lifestyleanbieter mit 
 einem klaren Premiumanspruch. Ich würde es aber 
eher als „New Premium“ bezeichnen, der Fahrspaß 
und Nachhaltigkeit vereint. Außerdem hinkt der reine 
Kauf preisvergleich: Stellen Sie sich vor, Sie müssten 
das Benzin für die ersten 200.000 km mit dem Kauf-
preis vorab  bezahlen. Ihre Investition beim Kauf eines 
 Elektroautos wird sich schnell auszahlen. Sollte der 
Benzinpreis in den kommenden Jahren auf durchaus 
realistische  2,50 € steigen, dann sparen Sie auf 200.000 
km fast 25.000 € an Betriebskosten und Wartung gegen-
über einem  konventionellen Fahrzeug mit entsprechen-
den Fahrleistungen. 
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4.2  Zeitungsartikel Motorpresse  

 

Nachhaltiger Fahrspaß ohne schlechtes Gewissen

Beim ersten Anblick denkt man an ein überdimensio-
niertes ferngesteuertes Spielzeugauto. Der nächste Ein-

druck: Man meint die Spannung, die elektrische  Ladung, 
die  knisternde Luft irgendwie zu spüren. Der nächste 
 Gedanke: Hinter Dir warten 5.000 Akkuzellen. Ein Akku 
 allein wärmt in einem Laptop schon unsere Beine. Ich  fahre 
+/34# E!'# #F'2'(8'(# >'")!'9'(# 0!-# 2'"# .%3G!(!'"'(2'(# H/" -
stellung,  gerade in einem Auto 2.0 zu sitzen. Der Wählhe-
bel des  Automatikgetriebes geht auf „D“ und ich gebe Gas 
bzw. Strom. Eine gefühlte Sekunde später bin ich bereits auf 
Tempo 50 und das Fahrzeug würde linear weiter beschleuni-
gen. Kein Schalten, kein Turboloch, einfach nur Power. Wir 
 erreichen die Autobahnauffahrt, kurz danach zeigt der Tacho 
des „Blue Spiro“ 160 km/h und die Windgeräusche über-
lagern das  Surren des Elektromotors deutlich. Automatische 
Zielführungssysteme leiten mich am Stau vorbei. Aus dem 
Radio kommt meine individuell zusammengestellte Lieb-
lingsmusik anhand von Empfehlungen meiner Freunde.

blue mobile will das Autofahren verändern: Großer Öko- 
Spaß aus einer kleinen Manufaktur. 
Im Technologiepark von Oberheim, nicht weit von der Tech-
nischen Hochschule entfernt, steht gleich hinter den Eisen-
bahngleisen ein weißes Flachdachgebäude. 

Motor presse

„Dem blue mobile Sportcoupé „Blue Spiro“ gelingt die Symbiose aus dem Dreiklang von Nach-
haltigkeit, Fahrspaß und multimedialem Erleben. Ein faszinierendes Auto, das Spaß macht, hier 
und da aber noch technischen Feinschliff benötigt.“  

Von Moritz Zwickel

I!'"#&'C(2'-#3!?$#2!'#D!"0'(G'(-"%+'#2'"#&+1'#0/&!+'#60&I=#
einem Automobilhersteller, der mit einem Budget von nur 
50 Millionen € noch 2010 sein erstes Elektroauto auf den 
Markt gebracht hat. Der Firmenchef behauptet: „Wir ver-
ändern das Autofahren.“ In einer kleinen, sauberen  Halle 
steht die  Tagesproduktion des „Blue Spiro“, insgesamt vier 
 Sportcoupés. Wir gehen weiter zu den Testfahrzeugen, das 
 silberne wird gerade aufgetankt. Ein dickes Strom kabel 
 windet sich von der Steckdose zu dem gelb blinkenden 
 Ladestutzen an der Fahrerseite des Sportwagens. Ein junger 
Ingenieur, frisch von der Elite-Universität Oberheim, die nur 
ein paar Kilometer entfernt liegt, blickt auf ein Messinstru-
ment und sagt: „Die Akkus sind zu 75 Prozent aufgeladen. 
Ihr könnt los.“

Das blue mobile Sportcoupé ist eine Antwort auf das Vor-
urteil, Öko-Autos - und besonders reine Elektro- Fahrzeuge 
- seien lahm, klein und hässlich. Die Antwort kommt mit 
über 200 PS. Der Drehstrommotor glänzt mit Werksangaben, 
die man zwar nachlesen kann - aber besser am eigenen Leib 
 erfährt. Die wichtigsten: 200 PS, von Null auf Hundert in 
knapp 7 Sekunden, bis zu 210 km/h schnell, Energie für bis zu 
250 Kilometer. Ladezeit: Nie mehr als dreieinhalb Stunden. 
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 Eigentlich kaum zu glauben.
Ein Fahrerlebnis wie auf der Kartbahn

„Steigen Sie ein“, sagt Marketing-Vizepräsidentin  Birgit 
Sommer. „Automatisch passt sich alles an Sie und Ihre Präfe-
renzen an. Wir fahren die Hügel hinunter in Richtung Ober-
heimer See.“ Platz genug ist in dem Auto. Die  Karosserie 
wird von einem Spezialisten für Kleinserien geliefert,  welcher 
in den letzten Jahren erhebliche Umsatzrückgänge hinnehmen 
musste, da immer mehr Autohersteller Nischenprodukte aus 
eigenem Haus liefern. Technologisch teilt sich der „Blue 
 Spiro“ Komponenten mit dem Coupé eines Großserienher-
stellers. Birgit Sommer drückt den Startknopf und nichts 
 passiert. Nur die Beleuchtung am Armaturenbrett geht an und 
ein kleines Symbol macht klar, dass der „Blue  Spiro“ start-
klar ist.  Beim Losfahren fühlt man sich, als würde man in 
einem dieser Go-Karts sitzen und auf einer Kartbahn fahren. 
 Draußen liegt der Sportcoupé satt auf der B43. „Für die Kun-
den wird er aber weicher“, verspricht Birgit Sommer. 1.000 
D%(3#>/(#&+1'#0/&!+'#J!(/.CG!'++'"# '"&'3+/9%(K##LH'"&"'(('#
Gummi, kein Benzin!“) haben bereits ein Coupé vom Typ 
„Blue Spiro“ zum Kaufpreis von knapp 60.000 € (glatt 50.000 
ohne Mehrwertsteuer) entgegen genommen. Jeweils eines 
ging angeblich an alle bekannten Autokonzerne, „um ihn auf-
zuschneiden und reinzugucken“, wie sie bei blue mobile gern 
schmunzelnd behaupten.

Im Heck kann‘s heiß werden: Dort sitzen 5.000 Lithium-
Ionen-Akkuzellen

Ab dem neuen Jahr soll das Release 1.1 des blue  mobile 
Sportcoupés ausgeliefert werden. Mehrere prominente 
Schauspieler und Wirtschaftslenker haben fest ein Fahr-
zeug  bestellt. Sie zählen zu den „Early Adopters“ und sind 
überzeugt, dass die 5.000 Akkuzellen und die innovativen 
 Kommunikationsfeatures den Automobilbau revolutionie-
ren werden. Die besonders leistungsfähigen Lithium-Ionen- 
Akkus - bislang in Mobiltelefonen und Laptops  verwendet - 
sollen das Hauptproblem aller Elektroautos lösen: die geringe 
Reichweite. Nur haben die Akkus ein Problem: Sie überhit-
G'(#3?$('++=#8A(('(#2%((#D'1'"#.%(9'(#/2'"#9%"##'*B+/2!'"'(4#
Fachleute warnen, dass mit dieser Technik nicht zu spaßen 
sei. Trotzdem planen auch andere Autohersteller die Energie-
speicher zu verwenden. 

Die Gefahr soll durch einen speziellen Kühlkreislauf und eine 
Ummantelung der aus Taiwan stammenden Zellen gebannt 
sein. „Da kann gar nichts passieren“, sagt Birgit Sommer, 
als sie bergauf Gas gibt und ich in den Sitz gedrückt werde. 
Scheinbar ohne jeglichen Kraftverlust schießt das Coupé laut-
los an den konsternierten Passanten vorbei. Die Kombination 
aus Geschwindigkeit und Geräuschlosigkeit ist ein elektrisie-
rendes Erlebnis.

Leere Akkus drücken auf die Spaßbremse

Der Drehstrommotor, in dem ein Kolben in einem Magnetfeld 
rotiert, sorgt stets für volles Drehmoment. Die Kraft gelangt 
unmittelbar auf die Hinterachse. Runterschalten zum Über-
holen? Birgit Sommer lacht. Es gibt nur zwei Gänge. Einen 
für Null bis 100 km/h, dann wird hoch geschaltet. Es ist, als 
ob man in einem Rennwagen ständig mit 7.000 Touren fährt. 
Bergab lädt die Motorbremse die Akkus wieder auf. Nach 
 einer Stunde Fahrt wird die blue mobile Managerin dann 
plötzlich nervös. Die Motortemperatur liegt bei 118 Grad 
und die Akkus sind schon ziemlich leer. „Wir fahren besser 
zurück“, sagt Birgit Sommer und fährt jetzt deutlich gemüt-
licher.

Vom Kleinserienbauer zum Big Player: blue mobile will 
mit den Großen gleichziehen.

Das Sportcoupé „Blue Spiro“ ist nur der Anfang vom blue 
mobile Traum. Langfristig soll die sportliche Limousine 
 „Master“ mit bis zu fünf Sitzplätzen zu einem ähnlichen 
Preis folgen. Auch ein Kleinwagen, der derzeit auf den 
 Projektnamen „Challenge“ hört, wird derzeit geprüft. Dazu 
wird dann ein eigenes Werk benötigt. In zehn Jahren will die 
blue mobile GmbH auf Augenhöhe mit den etablierten Kon-
zernen sein.

Fazit von unserem Redakteur Moritz Zwickel:

Das blue mobile Coupé ist ein faszinierendes Sport-
auto. Streiten kann man über die Alltagstauglichkeit, 
aber für so manchen Käufer eines hoch motorisierten 
Flitzers dürfte der „Blue Spiro“ eine echte Alternative 
sein.

Technische Daten, Fahrleistungen 
und Preis

E"'$3-"/00/-/"=# $!(-'(# '!(9'&%1-# #M#
Energiespeicher 5.000 Lithium- Ionen-
<8813# M# <1)%2'G'!-# ?%4# N# :-1(2'(#
M# 0%*!0%+'# O'!?$7'!-'# PQR# 80# M#
Lebensdauer der Akkus mindestens 
PRR4RRR# 80# M# S'!3-1(9# TUV# 8 # JPRR#
,:W#M#0%*!0%+'3#E"'$0/0'(-#NRR#X0#
M# I'?8%(-"!'&# M# #3'Y1'(G!'++'3# Z7'!-
9%(99'-"!'&'# M# O'!.'(# >/"(# TVQ[QQ#
O# T\]# $!(-'(# PQQ[UQ# O# TV# M# #S^(9'[ 
F"'!-'[IA$'# URPR[T_QR[TPRR# 00# M#
O%23-%(2# PURR# 00# M# S''"9'7!?$-#
TPRR#89#M#F'3?$+'1(!91(9#R`TRR#80[$#
!(#Q=U#:'81(2'(##M#IA?$3-9'3?$7!(2!9-
8'!-# PTR# 80[$# M# a/&!+'"# Sb5# F"'!--
&%(2%(3?$+133#M##!,$/('#:?$(!--3-'++'#M#
Preis: circa 60.000 Euro
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4.3  Hinter den Kulissen 

rium an Fahrzeugen zu haben, welche zueinander 
 keinerlei Synergien haben bis auf die Tatsache, dass 
sie zuf•llig elektrisch betrieben werden. Was ist jetzt 
das Besondere an blue mobile, wo liegt der Kern der 
Marke? 

Birgit Sommer: Ich denke, dass wir hier  einige 
Punkte haben, an denen wir ansetzen k€nnen: 
 Zuerst  einmal unsere Kunden: Von allen Autok•ufern 
 verf•gen sie •ber den h€chsten Bildungsabschluss, 
haben das h€chste verf•gbare  Haushaltseinkommen, 
sind technikaf®n und haben dazu einen  niedrigen 
 Altersdurchschnitt. Wir reden hier von den  klassischen 
¹Early Adoptersª. Wer einen ¹Blue Spiroª kauft, kauft 
nur sekund•r ein Auto, sondern macht prim•r eine 
Aussage in Richtung Nachhaltigkeit. Hier sollten wir 
ansetzen. Das Auto ist das Eine, aber wir  m•ssen 
st•rker an die Technologien denken. Angefangen 
beim Internet im Auto •ber die Frage, wo der Strom 
umweltfreundlich produziert wird, bis hin zu kom-
pletten Dienstleistungspaketen. Ich k€nnte mir so 
etwas wie ¹Appsª f•r das Auto vorstellen, die M€g-
lichkeit des Customizings. Wir m•ssen •ber neue 
 Gesch•ftsmodelle nachdenken, Partner wie Energie-
konzerne  suchen, neue Kundensegmente  erschlieûen 
etc. Im Mittelpunkt sollte nat•rlich immer das 
 Produkt stehen. 

James Hill: Jetzt wird es interessant. Als  Vertreter 
der Eigent•mer habe ich eine gute und eine 
 schlechte  Nachricht. Zuerst die gute Nachricht: 
die  Kapitalerh€hung tragen wir mit. Jetzt aber die 
schlechte: Wir werden in den kommenden Jahren 
 weder Investitionen in zus•tzliche Modelle noch 
in neue Fabriken  mittragen. Wir haben den Markt 
 analysiert und denken, dass bis 2016/2017 der Markt 
f•r Elektrofahrzeuge  immer noch ein  Nischenmarkt 
mit Premiumanspruch  bleiben wird. Die  klassischen 
 Automobilhersteller werden  hochsubventionierte 
 Ableger ihrer Massenmodelle in den Markt  werfen. 
Dazu kommt dann noch die  Verwirrung mit Brenn-
stoffzellen, Wechselakkus etc. Deshalb ist die 
 Aufgabe an das Management, blue mobile als klaren 
 Premiumanbieter zu positionieren, der mehr bietet 
als nur ein Fahrzeug. Umweltfreundlichkeit, Fahr-
spaû und mobile Technologien in Verbindung mit 
ganzheitlichen und nachhaltigen Mobilit•tskonzep-
ten sind die Kernpunkte unserer Marke. Gleichzeitig 
gilt es, den ¹Blue Spiroª weiter zu verbessern. 

Bisher war man vom jungen Unternehmen blue 
mobile nur positive Nachrichten gewohnt. Es 
wurden mehrere Gr!nder- und  Technologiepreise 
gewonnen und begeisterte Testberichte der ein-
schl"gigen Autozeitschriften sind mehr als nur 
kostenloses Marketing. In der Wirtschaftspresse 
haben sich in den letzten Wochen aber mehr-
fach kritische Berichte geh"uft, welche durchaus 
 Indiskretionen aus dem Umfeld der Manager und 
Eigent!mer vermuten lassen. Mehrere F!hrungs-
kr"fte wurden ausgetauscht und die blue mobile 
GmbH steht am Scheideweg zwischen Nischen-
manufaktur und Groûserienhersteller. Dieses un-
ver#ffentlichte Protokoll eines Review-Meetings 
mit ¹Darkstoneª, einem der Hauptgesellschafter 
(vertreten durch James Hill), gibt einen kleinen 
%berblick !ber den aktuellen Zustand des Unter-
nehmens. 

James Hill: Vielen Dank f•r die Pr•sentation. Jetzt 
beschreiben Sie doch mal in 2-3 S•tzen die Lage des 
Unternehmens.
 
Dr. Johannes Gutmann:  Wir haben mehrere 
 wichtige Meilensteine erreicht. 1.000 Fahrzeuge 
wurden verkauft, operativ die schwarze Null erreicht 
und gleichzeitig massiv an Bekanntheit gewonnen. 
Wir stehen jetzt wirklich an der Schwelle zu einem 
richtigen Automobilhersteller. 

James Hill: Mein Gef•hl ist ein anderes: Wir haben 
gerade ein gewisses Entwicklungsplateau erreicht. 
Die Zahlen sind beeindruckend, aber ich kann keine 
wirkliche Strategie erkennen. 

Dr. Johannes Gutmann:  Wir haben doch zwei 
neue Modelle in der Planung, den ¹Challengeª und 
den ¹Masterª. Damit sollten wir f•nfstellige St•ck-
zahlen erreichen. 

James Hill: Ich bitte Sie, das ist doch keine 
 Strategie! Wir haben die ersten zarten P¯anzen 
 eines  Markenimages. Wie passt da ein Kleinwagen 
 namens ¹Challengeª dazu? Ist Ihnen auûerdem 
klar, was die Entwicklung einer Sportlimousine an 
 Investitionen verursacht? Wir sind in dieses Unter-
nehmen als Mehrheitsgesellschafter eingestiegen, 
um wirklich etwas Neues zu schaffen und nicht um 
einen  Kleinserienhersteller mit einem Sammelsu-
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Dr. Johannes Gutmann: Da sind wir ja mit dem 
Release 1.1 ganz gut aufgestellt.

James Hill: Ich glaube, dass es hier noch eine 
 Menge zu tun gibt. Die Akkus sind anf•llig, die 
Reichweite  reduziert sich dramatisch, wenn man 
den  Sportwagen ¹artgerechtª ausf•hrt. Mein Tank, 
entschuldigen Sie: ¹Akkuª, war neulich nach 80 km 
schon leer. Dazu kommen dann noch weitere Pro-
bleme: Haben Sie mal •berlegt, was passiert, wenn 
zuf•llig 8  Fahrzeuge gleichzeitig in einem  Golfhotel 
geladen werden  sollen? Schon mal etwas von Smart 
Grids geh€rt? Die Ladesysteme entsprechen derzeit 
vom Intelligenzniveau her ungef•hr einem durch-
schnittlichen Staubsauger. Hier k€nnen wir noch 
 weiterdenken. Wir sprechen vom Auto 2.0 und 
 wissen genau, dass das Auto 10 Jahre h•lt, das Navi 
aber samt Freisprecheinrichtung etc. in weniger als 5 
Jahren hoffnungslos veraltet sein wird. Wir  kommen 
so nicht weiter. Was wir im Moment machen, ist 
nicht Fisch und nicht Fleisch. Herr Dr. Gutmann, man 
merkt, dass Sie aus der Automobilbranche kommen 
und Sie sind sicherlich ein guter Entwickler und daf•r 
brauchen wir Sie weiterhin. Was Ihnen fehlt, ist die 
F•higkeit ¹out-of-the-boxª zu denken. Ich werde Ihr 
Team um jemanden verst•rken, der einerseits stark 
in strategischen Themen ist, aber gleichzeitig das 
 richtige Gesp•r f•r neue Technologien hat. Er wird 
formal nach auûen als CEO agieren und Sie werden 
an ihn berichten. Die Mission ist klar: Bauen Sie in 
den kommenden vier Jahren eine starke Marke auf, 
zeigen Sie operative Exzellenz, setzen Sie auf die 
richtigen Technologien und vergessen Sie nicht das 
Lobbying in der Politik: Das Ziel ist es, in vier  Jahren 
so aufgestellt zu sein, dass wir im beginnenden 
 Massenmarkt ein starker Player sind.
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4.4  Der Markt f!r Elektrofahrzeuge 

Der Markt in Zahlen und die Prognosen

Laut des Kraftfahrt-Bundesamtes waren im Jahr 
2008 etwa 1.000 von etwa 41 Millionen PKW als 
rein elektrische Fahrzeuge zugelassen. Weltweit 
wurden 2009 weniger als 10.000 Elektrofahr-
zeuge verkauft. Autos wie der Tesla Roadster und 
der TH$NK City (Think) sind aus Umweltgesichts-
punkten der klassische Tropfen auf den heiûen 
Stein.

Dennoch kommt aktuell eine Menge Bewegung 
in den Markt. Treiber im Markt sind einerseits das 
Image, die sich schnell verbessernde Batterietech-
nologie, wieder steigende Preise, stagnierende 
Produktionsmengen fossiler Brennstoffe und nicht 
zuletzt Aktionen der #ffentlichen Hand. Dazu z"h-
len die Errichtung von Null-Emissions-Zonen zur 
 Reduzierung von Luftschadstoffen, der  Verzicht 
auf die City-Maut f!r Elektrofahrzeuge und  direkte 
Kaufanreize in einigen L"ndern (u.a. Frankreich, 
Groûbritannien, USA und China) von bis zu 7.500 
&. Gerade indirekte Aktionen k#nnen eine groûe 
Rolle spielen. Amerikanische Wirtschaftswissen-
schaftler haben errechnet, dass z.B. die  Erlaubnis 
der Nutzung von Carpool- und Busspuren einem 
Kaufanreiz von knapp 3.000 Dollar entspricht.

Das tats"chliche Marktpotential h"ngt somit klar 
vom Gesamtpaket ab. So k#nnten sich bis zu 40' 
aller Autok"ufer ein Elektrofahrzeug  vorstellen, 
knapp die H"lfte davon w"re bereit, ein Preis-
premium von etwa 4.000 & daf!r zu zahlen. Das 
Problem sind die Kosten der Akkus, die mit derzeit 
etwa 1.000 & pro kWh immer noch extrem hoch 
sind. Um eine Reichweite der Fahrzeuge von sp!r-
bar !ber 100 Kilometern zu erm#glichen, kommen 
dann schnell zus"tzliche Kosten von 10.000 & und 
mehr zusammen. Auf dieser Basis reduziert sich 
das Marktpotential f!r Elektrofahrzeuge  drastisch.

Zielgruppen sind heute sicherlich Kunden in 
 Ballungszentren, wo zus"tzliche Anreize den 
Kauf interessant machen. Der typische  Erstk"ufer 
f"llt in die Zielgruppe der LOHAS (Lifestyle Of 
Health And Sustainability) und besitzt bereits ein 
 Premiumfahrzeug. Das Elektroauto wird als Stadt-
wagen gekauft und der aktuelle Preis akzeptiert.

Neben dem Kaufpreis spielen die Total Costs of 
Ownership (TCO), d.h. die Lebenszykluskosten 
eine wichtige Rolle. Die Kosten der Batterie von 
ca. 10.000 & werden durch Einsparungen bei den 
Betriebskosten teilweise kompensiert. Die Entwick-
lung der Benzin- und Strompreise hat hier aber 
einen erheblichen Ein¯uss auf die tats"chlichen 
Zahlen. Ein typischer Sportwagen verbraucht auf 
200.000 km ca. 20.000 Liter Super-Benzin. Gleich-
zeitig sind die Lebensdauer (Anzahl der Lade-
zyklen), die Sicherheit und die gesamte *kobilanz 
der Batterie im Lebenszyklus offene Punkte.

%ber die eigentliche *kobilanz von Elektroautos 
muss man sich zudem streiten. Sollte der Strom 
in Kohlekraftwerken produziert werden, dann liegt 
der CO2-Ausstoû sogar noch !ber  konventionellen 
Fahrzeugen. Allerdings k#nnte eine  sechsstellige 
Anzahl von Fahrzeugen theoretisch mit dem 
 bereits vorhandenen Strom betrieben werden. 
Voraussetzung sind aber Smart-Grids,  intelligente 
Stromnetze. Diese sorgen daf!r, dass das Laden 
der Elektrofahrzeuge m#glichst dann erfolgt, 
wenn ohnehin Strom im %ber¯uss vorhanden ist.
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4.5  blue mobile: Wir !ber uns 

Die Vorgeschichte

Wir wollen etwas Neues machen$ Eine junge, 
 dynamische Zielgruppe ansprechen$ Ein Gesamt-
konzept anbieten$ Einen positiven Beitrag zur 
 Umwelt leisten$

Das alles waren Ziele, die zur Gr!ndung von blue 
mobile gef!hrt haben. Unser Unternehmen wollte 
fr!hzeitig eine innovative Form der Fortbewegung 
vorantreiben und sich dabei langfristig als einer 
der ganz groûen Spieler am Markt etablieren.

Uns war es wichtig, den #kologischen Aspekt 
mit neuer Innovationskraft auf h#chstem Niveau 
zu verkn!pfen. Vor allem wollten wir aber mit 
einem eigenen Produkt, mit dem wir uns voll 
 identi®zieren k#nnen, unser Geld verdienen.

Die Gr!ndung
 
Die blue mobile GmbH wurde im Januar 2010 von 
James Hill in Zusammenarbeit mit der Gesch"fts-
leitung von Darkstone gegr!ndet. Die Darkstone 
AG ist Hauptgesellschafter und Herr Hill ist f!r 
Darkstone stehend f!r blue mobile verantwort-
lich. Herr Dr. Johannes Gutmann als Vorstand f!r 
 Forschung und Entwicklung und Birgit Sommer 
von  Marketing und PR bilden die weiteren Verant-
wortlichen.

Von Anfang an war klar, dass ein starker Partner 
angeworben werden musste, der sich bereits einen 
Namen in der Automobilbranche gemacht hat, 
um in diesem Markt bestehen zu k#nnen. Nach 
langen Verhandlungen konnte man die Ideen der 
Gr!nder mit den Vorstellungen des Automobil- 
Giganten Cheetah-B vereinen.  Cheetah-B bietet f!r 
das junge Start-up blue mobile neben  vielseitigen 
M#glichkeiten in den Bereichen Einsatzstoffe, Ent-
wicklung und Marketing auch einen enormen 
 Erfahrungsgrundstock in der Automobilbranche.

Das erste Jahr
 
Im ersten Jahr ist viel passiert. Ein Mann vom Fach 
musste gefunden werden und gl!cklicherweise 
konnte Herr Dr. Johannes Gutmann  angeworben 
werden. Dr. Gutmann studierte an der FH  M!nchen 
Ingenieurwissenschaften und hat sp"ter auch dort 
promoviert. Er wechselte zu blue  mobile, da er 
hier seine Chance auf die Entwicklung und  stetige 
Verbesserung einer neuen Mobilit"tsinnovation 
gesehen hat. Genau deshalb wurde er auch von 
Herrn Hill als Leiter der Entwicklungsabteilung ein-
gestellt. Zus"tzlich freute sich Herr Dr. Gutmann 
beim Wechsel zu blue mobile dar!ber, dass sei-
nen privaten Interessen Wandern und Segeln mit 
 seiner Familie durch einen Umzug in das naturver-
bundene Oberheim mehr Potenzial  geboten wird.

Neben einem Vertriebsleiter wurde ein Verant-
wortlicher f!r das Marketing angestellt. Dieser 
F!hrungskreis erarbeitete die Entwicklung und 
Vermarktung des Elektroautos. Nach Ausarbeitung 
eines Konzepts und dessen Absegnung durch 
 James Hill in Vertretung der Eigent!mer wurde die 
Serienproduktion eines Sportcoup+s beschlossen.
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Der Blue Spiro kam auf den Markt.

Ein revolution"res Auto, das auch von den  groûen 
Mitbewerbern als beeindruckend angesehen wird. 
Das Elektroauto beschleunigt von 0 auf 100 km/h 
in unter 6  Sekunden, was spektakul"r f!r einen 
 Seriensportwagen ist. blue mobile verkaufte im 
ersten  Gesch"ftsjahr 1.000 Fahrzeuge. Der stetige 
Anstieg der Absatzzahlen war berauschend. Leider 
wurden diverse F!hrungskr"fte durch den enor-
men Erfolg verw#hnt und verloren den Grundge-
danken der *kologie aus den  Augen. Als man ein 
Nullwachstum erreichte, wurde schnell Kritik aus 
den eigenen Reihen laut. Einige Manager standen 
nicht mehr hinter der Gesch"ftsleitung und mus-
sten ausgetauscht werden.

Als ¹Head of Marketingª kam Frau Birgit  Sommer 
neu zu uns. Frau Sommer studierte BWL und 
 Mobile Technologies bis zum Jahr 2005 an der 
Uni in Mannheim. Als Absolventin  arbeitete Sie f!r 
einen bis dato nicht sehr erfolgreichen  Hersteller 
von Mobiltelefonen, welcher unter  anderem 
durch hervorragende Marketingstrategien zu 
 einem starken Spieler in dieser Branche wurde. Ihr 
 Wechsel zur blue mobile GmbH l"sst sich  sicherlich 
 dadurch erkl"ren, dass Frau Sommer nach  einer 
neuen  Herausforderung suchte und das junge 
 Unternehmen mit strategischen Entscheidungen 
zum Marktf!hrer machen m#chte.

Zur weiteren Expansion wurde ein neuer CEO 
eingestellt, der besonders die Produktmanager 
entlasten soll, damit diese mehr Zeit f!r die Ent-
wicklung von neuen Innovationen im Bereich Elek-
tromobilit"t haben. Der CEO wird zus"tzlich die 
Aufgaben des Vertriebsleiters !bernehmen und so 
ein stabiles Logistik- und Vertriebsnetz aufbauen.

blue mobile ist mittlerweile auf dem besten Wege, 
einer der Groûen der Branche zu werden.

blue mobile: Starten Sie sauber in eine innova-
tive Zukunft#
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5. Ihre Handlungsfelder

Als CEO der blue mobile GmbH m!ssen sie in 
verschiedenen Handlungsfeldern  Entscheidungen 
treffen. Die einzelnen Bereiche werden Ihnen 
in  diesem Kapitel vorgestellt, um Sie f!r Ihre 
 Aufgabe als Gesch"ftsf!hrer vorzubereiten. Die 
 beschriebenen Unternehmenskennzahlen und 
Informationen zu Preisstrategie,  Personalpolitik, 
Montage etc. bilden die Grundlage f!r Ihre 
 Entscheidungen in der ersten Wirtschaftsperiode. 
Weiterf!hrende Kennzahlen und Details ®nden Sie 
innerhalb des Berichtswesens, das Sie  w"hrend 
des Spiels in Ihrem B!ro einsehen k#nnen. Das 
 Berichtswesen wird in diesem Handbuch in  Kapitel 
7.3 n"her beschrieben. 

5.1 Trendanalysen und Vertriebspolitik

Der Verkauf Ihres Sportcoup+s ¹Blue Spiroª h"ngt 
von mehreren Faktoren ab. Die internen  Faktoren 
des Unternehmens, die Sie anhand von Entschei-
dungen direkt beein¯ussen k#nnen, werden als 
¹Marketing-Mixª bezeichnet. Ihr Ziel sollte es stets 
sein, ein schl!ssiges Gesamtpaket der  Faktoren zu 
bieten, um Neukunden zu gewinnen, aber auch 
um Kunden an Ihr Unternehmen zu binden. 
Die externen Faktoren werden durch die direkte 
 Konkurrenz, die Entwicklung der Kundenpr"fe-
renzen und andere Rahmenbedingungen wie z.B. 
staatliche Regelungen beein¯usst. Hier haben Sie 
keinen bzw. nur indirekten Ein¯uss. Sie sollten die 
Rahmenbedingungen stets genau analysieren, 
um Chancen und Risiken f!r Ihr Unternehmen zu 
 erkennen und auszunutzen. 

5.1.1. Marketing-Mix

Der Preis hat eine direkte Auswirkung auf die 
 Anzahl der am Markt verkauften Sportcoup+s. 
Dabei ist der Preis immer in Abh"ngigkeit zu den 
gebotenen Leistungen des Elektroautos zu sehen.

Marketing-Mix

Markt

Produkt Preis

Werbung Vertrieb

Investitionen in Werbung f#rdern generell den 
Absatz und wirken nachhaltig, also !ber  mehrere 
Perioden. Ihre Kunden erinnern sich auch nach 
Monaten noch an Werbemaûnahmen. Die st"rkste 
Wirkung entfalten Werbeausgaben jedoch in der 
Periode, in der sie get"tigt werden.

Klassische Vertriebsmitarbeiter  repr"sentieren Ihr 
Unternehmen auf Messen, k!mmern sich um 
 Bestandskunden und weiten das blue mobile 
Netzwerk aus.

Als vierte Ein¯ussgr#ûe ist der ¹Blue Spiroª selbst 
zu sehen. Hierbei geht es um das Gesamtpaket, 
das sich aus Kundensicht aus der Reichweite, 
der Gesamtqualit"t, der Innovationen im Bereich 
Mobilit"t und dem gebotenen Mehrwert zusam-
mensetzt. Nur wenn Sie Ihre Fahrzeuge stetig 
weiterentwickeln und mit innovativen, stimmigen 
Features ausstatten, werden Sie langfristig Erfolg 
haben. Dieses Kriterium wird in der Simulation mit 
dem Technologieindex ausgedr!ckt.

Bevor Sie Ihren Marketing-Mix planen, sollten 
Sie sich !ber Ihre Unternehmensstrategie im 
 Klaren sein. Versuchen Sie herauszu®nden, welche 
 Strategien Ihre Konkurrenten verfolgen bzw. ver-
folgen k#nnten, bevor Sie Entscheidungen !ber 
den eigenen Marketing-Mix treffen. Zus"tzlich ist 
Ihr Absatz nat!rlich maûgeblich von der aktuellen 
Konjunktur abh"ngig, !ber deren Entwicklung Sie 
in jeder Spielperiode durch eine Wirtschaftspro-
gnose informiert werden.

Bedenken Sie, dass Sie in direkter Konkurrenz mit 
anderen Unternehmen in Ihrem Markt  stehen, 
welche vergleichbare Elektroautos positionieren 
 werden. Sie k#nnen die Handlungen der Kon-
kurrenten niemals mit Sicherheit  voraussagen. 
 Dar!ber hinaus stehen Sie auch als gesamte 
¹Brancheª nicht in einem konkurrenzfreien Raum: 
Sollten Ihre Preise !berzogen sein, die Leistungen 
unzureichend oder Ihr Angebot wenig bekannt, so 
werden unzufriedene Kunden wieder auf traditio-
nelle, auf Verbrennungsmotoren basierende Fort-
bewegungsmittel zur!ckgreifen. Diese werden 
Ihnen vor Allem in den Bereichen Reichweite und 
Preis Konkurrenz machen. 
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5.1.2 Preispolitik

Besonders im Bereich der Elektrofahrzeuge ist 
der Preis ein wichtiges und sofort wirksames 
 Marketing-Instrument gegen!ber der Konkurrenz. 
Generell ist davon auszugehen, dass bei  einer 
 Preiserh#hung weniger Sportcoup+s abgesetzt 
werden k#nnen, und umgekehrt steigt die Nach-
frage bei einer Preissenkung. Dieser Zusammen-
hang wird mit der sogenannten ¹Preis-Absatz-
Funktionª dargestellt.

Marktforscher haben herausgefunden, dass es   einen 
Preisbereich gibt, in dem sich  Preis"nderungen 
nicht so stark auf die  Nachfragebereitschaft 
auswirken. In diesem Bereich ist die Kurve ein 
wenig  steiler und der Bereich wird deswegen 
 ¹unelastischª oder ¹reaktionsarmª genannt. Der 
aktuelle Preis des ¹Blue Spiroª liegt in eben diesem 
reaktionsarmen Bereich, der in etwa plus / minus 
5' Abweichung vom Ausgangspreis ausmacht.

Eine Preis"nderung sollte stets mit einer unterneh-
merischen Entscheidung einhergehen. 

So sollten Sie bei einem hohen Preis auch ein 
 qualitativ hochwertigeres Fahrzeug anbieten. Der 
Entwicklungsstand und die Qualit"t Ihres Elektro-
autos sollten sich also im Vergleich zur Konkur-
renz deutlich abheben. Besondere Projekte und 
 Features wirken sich zus"tzlich auf diese Faktoren 
aus. Bei einem niedrigen Preis m!ssen Sie Ihre 
 Kosten im Griff haben, um Ihr Sportcoup+ auch 
wirklich kosteng!nstig anbieten zu k#nnen und 
sich damit ein Alleinstellungsmerkmal zu schaffen. 
Die Anzahl verkaufter Fahrzeuge multipliziert mit 
dem aktuellen Preis ergibt den Umsatz - wie in der 
schematischen Abbildung zu sehen ist.

Ausgangssituation:  
Der aktuelle Preis pro Elektrosportwagen be-
tr!gt 50.000 $ netto. Sie konnten im vergange-
nen Jahr 1.000 Fahrzeuge absetzen und damit 
einen Umsatz von 50.000.000 $ erwirtschaften.

Doppelt geknickte Preis-Absatz-Funktion

Preis in & / St!ck

Absatz in St!ck

50 Mio. $ 
Umsatz

50.000

1.000

Reaktionsarmer 
Bereich

Anmerkung 

Diese Gra®k ist eine schematische  Darstellung. Sie stellt nur den  

ungef"hren Verlauf der  Preis-Absatz-Funktion dar.
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5.1.3 Werbung

Ausgaben f!r Werbung f#rdern generell die Nachfrage nach Ihrem Produkt. Werbung hilft, Ihr Angebot 
bekannt zu machen und potenzielle Kunden zum Umstieg auf den #kologisch sauberen ¹Blue Spiroª 
zu bewegen. Die Wirkung der Werbung ist in der Periode, in der die Ausgaben get"tigt werden, am 
h#chsten. In den Folgeperioden wirkt sie aber noch abgeschw"cht nach. Die schematische Wirkung auf 
den Absatz wird hier gra®sch dargestellt:

Werbeausgaben

Anmerkung 

Diese Gra®k ist eine schematische  Darstellung. 

Sie stellt nur den ungef"hren Verlauf dar.

Absatz / St!ck

1.000

Werbeausgaben 600.000 $

Die Gra®k zeigt: Zu wenig 
Werbung wird kaum hono-
riert und !bertrieben viel 
Werbung bewirkt auch kei-
nen zus"tzlichen Effekt, denn 
sie ¹verpufftª und das Geld 
wurde vergeblich ausgege-
ben.

Ausgangssituation:  
Das blue mobile Werbe-
budget betrug im letzten 
Gesch!ftsjahr 600.000 $. 

5.1.4 Vertriebsteam

Um Ihre Fahrzeuge absetzen zu k#nnen,  m!ssen 
Sie potenzielle Kunden vom  Mehrwert des 
 Gesamtangebots !berzeugen und auf Kunden-
w!nsche eingehen. Die Erfolgschancen  Ihrer 
 Bem!hungen steigen mit der Anzahl der 
 Mitarbeiter im  Vertriebsteam.

Die Aufgabe Ihres Vertriebsteams liegt vor allem 
darin, bei m#glichst vielen Gelegenheiten Ihren 
¹Blue Spiroª bekannt zu machen und auf diese Art 
zus"tzliche potenzielle Neuk"ufer zu generieren. 
Der gr#ûte Erfolg wird hierbei durch die Pr"senz 

auf den groûen Automessen, aber auch durch 
attraktive Partnerschaften mit anderen Unter-
nehmen oder #ffentlichen Institutionen erreicht. 
Ihr Vertriebsteam sorgt daf!r, dass Ihre Fahrzeuge 
zur richtigen Zeit am richtigen Ort im richtigen 
Licht dargestellt werden.

Erfahrungsgem"û wird mehr Personal in diesem 
Bereich auch zus"tzliche Nachfrage generieren, 
da viele potenzielle Kunden Ihre Fahrzeuge gar 
nicht kennen bzw. noch nicht f!r ihren Bedarf in 
 Betracht gezogen haben. 



20

Es l"sst sich festhalten, dass zus"tzliche  Mitarbeiter 
positive Auswirkungen auf Ihr Image und die  Anzahl 
der verkauften Fahrzeuge haben.  Behalten Sie 
 allerdings stets die Kosten im Auge, die  zus"tzliche 
Mitarbeiter mit sich bringen. Die  Anzahl der 
 Mitarbeiter legen Sie durch die  Angabe des End-
bestandes im Bereich Vertrieb fest. Die  Wirkung 
auf den Absatz stellt die folgende  Abbildung sche-
matisch dar:

Vertriebsmitarbeiter

Anmerkung 

Diese Gra®k ist eine schematische  Darstellung. 

Sie stellt nur den ungef"hren Verlauf dar.

Anzahl Vertriebsmitarbeiter 

Absatz / St!ck

1.000

20

Ausgangssituation:  
Sie besch!ftigten im vergangenen Jahr 20 Voll-
zeitmitarbeiter in Ihrem Vertriebsteam.

5.2 Montage

Die Montage ist das Herzst!ck Ihres  Unternehmens. 
Hier werden die angelieferten Teile (Karosserie 
und Powertrain) von Ihren  Fertigungsmitarbeitern 
 gepr!ft, verschweiût, verkabelt, lackiert und 
abschlieûend getestet. Als Ergebnis rollt ein 
 nagelneuer Elektrosportwagen ¹Blue Spiroª vom 
Band. Ihre j"hrlich 1.000 Sportcoup+s  produzieren 
Sie derzeit im Manufakturbetrieb mit einer 
 Fertigungsstraûe und 25 Mitarbeitern.

Generell l"sst sich festhalten, dass eine  geringere 
Auslastung der Fertigungsstraûen und  Mitarbeiter 
in diesem Bereich zu einer entspannteren 
 Arbeitsatmosph"re f!hrt und damit zu einer 
 besseren Qualit"t Ihrer Produkte. Das  wiederum 
garantiert zufriedene Kunden und sichert den 
langfristigen Erfolg des Unternehmens.  Viele 
 Mitarbeiter der Abteilung bauen zum ersten 
Mal Elektroautos. Dementsprechend sind einige 
 Prozesse noch unausgereift, aber es wird damit 
gerechnet, dass sich die inef®zienten Abl"ufe mit 
 steigender Erfahrung der Mitarbeiter stetig ver-
bessern  werden.

5.2.1 Einstellungen / Entlassungen

Den Personalbestand des Montageteams  steuern 
Sie !ber das Einstellen und Entlassen von 
 Mitarbeitern. Bitte beachten Sie, dass Sie die 
 nat!rliche Fluktuation Ihrer Mitarbeiter mit Hilfe 
von Einstellungen ausgleichen m!ssen, sofern der 
Personalbestand konstant gehalten werden soll.

Sollten Sie Ihr Personal im Bereich Montage zu 
!ber 100' auslasten, werden Zeitarbeiter ein-
gestellt, um die Kapazit"tsl!cke zu schlieûen. 
Aber bedenken Sie, dass eine Auslastung nahe 
der 100 ' sich bereits negativ auf die Kundenzu-
friedenheit auswirkt. Es wird immer ¹Spitzenª und 
¹T"lerª in der Nachfrage geben. Eine im Durch-
schnitt hohe Auslastung Ihres Personals bedeutet 
in den  Spitzenzeiten Engp"sse und damit l"ngere 
Lieferzeiten Ihrer Fahrzeuge. Experten der Branche 
rechnen bereits bei einer Auslastung von mehr als 
85' mit sp!rbaren Problemen bei der qualitativ 
hochwertigen Aufgabenerf!llung. Auf der anderen 
Seite ist zu !berlegen, ob sich eine teure Verringe-
rung der Auslastung unterm Strich f!r Sie auszahlt.

Ausgangssituation:  
Im abgelaufenen Gesch!ftsjahr wurden 
f"nf Neueinstellungen vorgenommen und 
Sie  haben zwei Mitarbeiter aufgrund von 
 Fluktuation gehen lassen m"ssen. Der Perso-
nalbestand wurde daher von 22 auf 25 Mitar-
beiter erh%ht. Ihre 25 Mitarbeiter im Bereich 
¹Montageª sind derzeit zu 80 & ausgelastet.
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5.2.2 Technische Infrastruktur

Mit den Entscheidungen !ber Ihre technische 
 Infrastruktur legen Sie fest, wie viele Fertigungs-
straûen Sie in Ihrer Manufakturfertigung  betreiben 
 m#chten. Diese Fertigungsanlagen sind speziell 
auf die Produktion ihrer Elektrofahrzeuge ausge-
richtet. Damit Sie Ihre Kunden stets mit einer frist-
gerechten Auslieferung zufrieden stellen  k#nnen, 
sollte die Auslastung der technischen Infrastruktur 
90' nicht !berschreiten. Derzeit verf!gen Sie 
!ber eine Fertigungsstraûe, mit der Sie maximal 
1.500 Fahrzeuge pro Jahr produzieren k#nnen.

Durch einen vorausschauenden Aufbau der 
 Fertigungshalle k#nnen Sie der bestehenden 
 Fertigungsstraûe weitere kleine Straûen hinzu-
f!gen. Diese kleinen Fertigungsanlagen verf!gen 
!ber eine Kapazit"t von 500 Fahrzeugen pro Jahr, 
kosten 2.000.000 & in der Anschaffung, werden 
!ber 20 Jahre abgeschrieben und die j"hrliche 
Summe f!r Wartung und sonstige Kosten betr"gt 
300.000 &.

Ausgangssituation:  
Derzeit bieten Ihre Fertigungsanlagen eine 
Kapazit!t von 1.500 Fahrzeugen pro Jahr und 
sind damit zu 67& ausgelastet.

5.3 Forschung und Entwicklung

F!r die erfolgreiche Gr!ndung der blue  mobile 
GmbH war ein starker Partner f!r die  Zulieferung 
von Karosserie und Powertrain (Akku und  Motor) 
notwendig. Der schon lange am Markt  etablierte 
Groûserienhersteller Cheetah-B konnte von 
der blue mobile Idee !berzeugt werden. Ihre 
 Partnerschaft mit dem Hersteller von Autoteilen 
geht weit !ber die reine Zulieferung hinaus, denn 
Sie  konnten sich auf einen Rahmenvertrag f!r die 
 kontinuierliche Weiterentwicklung einigen. Die 
blue mobile GmbH investiert j"hrlich bei Cheetah-
B in die Forschung und Entwicklung der von ihr 
genutzten Einsatzstoffe und bekommt diese Teile 
im Gegenzug zu einem verg!nstigten Preis.

Auf diese Weise konnte eine Win-win-Situation f!r 
beide Unternehmen geschaffen werden. Sie selbst 
bekommen verg!nstigte Teile und k#nnen ver-
gleichsweise unkompliziert die stetige Weiterent-
wicklung der Komponenten vorantreiben, wobei 
Ihr Zulieferer die Forschung und Entwicklung bei 
sich zentralisieren kann. 

Cheetah-B hat zus"tzlich die M#glichkeit, Ihre 
 fertigen Fahrzeuge f!r Tests bei der Weiterent-
wicklung zu verwenden und kann die verbesserten 
Produkte auch an andere Kunden verkaufen.

Ausgangssituation:  
Im vergangenen Gesch!ftsjahr wurden 
1.000.000 $ f"r die Weiterentwicklung Ihres 
Fahrzeugs investiert und damit ein Technolo-
gieindex von 1,0 erreicht.

5.4 Mehrwert durch Features

Im Verlauf Ihrer Gesch"ftst"tigkeit bei der 
blue mobile GmbH werden Sie Gelegenheit 
 haben, Ihr Sportcoup+ gezielt durch Features zu 
 differenzieren. Diese Features k#nnen  spezielle 
Hard- und Softwareausstattungen,  verbesserte 
 Leistung, abgestimmte Mobilit"tspakete oder 
 andere Erweiterungen sein. Stimmen Sie die 
 Features auf Ihre Strategie ab und Ihre Kunden 
 werden sich um Ihre Fahrzeuge reiûen.

Ausgangssituation: In der Ausgangsl%sung 
wurden Ihrem Fahrzeug keine speziellen 
 Features hinzugef"gt.

5.5 Strategische Entscheidungen und   
Projekte

Neben den klassischen Entscheidungen wer-
den  Ihnen im Laufe des Planspiels auch Pro-
jekte und strategische Entscheidungen mit 
 langfristigem Charakter vorgeschlagen werden. 
Diese  k#nnen sich auf interne Prozesse, auf die 
 strategische Ausrichtung Ihrer Produkte, aber 
auch auf Vertrieb und Marketing beziehen. Sie 
erhalten jeweils drei  Projekte oder strategische 
 Entscheidungsalternativen als Vorschlag. Pr!fen 
Sie die im Szenario vorge schlagenen Alterna tiven 
genau und versuchen Sie die Auswirkungen auf Ihr 
Unternehmen abzusch"tzen. Ihre Entscheidungen 
sollten immer zu Ihrer strategischen Ausrichtung 
passen.

Ausgangssituation: Bei blue mobile werden 
aktuell keine Projekte umgesetzt.
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5.6 Verwaltung

Ihre Verwaltungskosten sind vor allem abh"ngig 
vom erzielten Umsatz und k#nnen von Ihnen 
nicht beein¯usst werden. Die Kosten ergeben sich 
aus der Anzahl an Verwaltungsmitarbeitern, den 
 variabel anfallenden Verwaltungskosten je Umsatz 
(1' des Umsatzes) und den Fixkosten. Derzeit 
besch"ftigen Sie f!nf volle Stellen in Ihrer Ver-
waltung, die s"mtliche anfallenden Aufgaben gut 
 bearbeiten k#nnen.

Ausgangssituation: Sie besch!ftigen derzeit 
f"nf Verwaltungsmitarbeiter. Die variablen 
Verwaltungskosten belaufen sich auf 1& des 
erzielten Umsatzes.

5.7 Mietobjekte

Um das Sportcoup+ ¹Blue Spiroª in  ausreichender 
Menge produzieren und vertreiben zu  k#nnen, 
 wurde eine Fertigungshalle mit einigen  B!ror"umen 
angemietet. So haben die  verschiedenen Teams 
ausreichend Platz, das gemeinsame Betriebsge-
l"nde garantiert aber ein ef®zientes und famili"res 
Arbeiten. Sowohl die Miete als auch die Betriebs-
kosten der Betriebsst"tte sind ®x und k#nnen von 
Ihnen nicht beein¯usst werden.

Ausgangssituation: Die Miete f"r die Betriebs-
st!tte bel!uft sich auf 300.000 $ und die  
Betriebskosten betragen 200.000 $ pro  
Gesch!ftsjahr.

5.8 Finanzen

Um ein Unternehmen erfolgreich leiten zu k#nnen, 
m!ssen Sie sich ebenfalls mit der Finanzplanung 
besch"ftigen. F!r diese Simulation beschr"nken 
sich Ihre Aufgaben in diesem Bereich auf die Auf-
nahme von kurzfristigen Krediten und die Planung 
des Umsatzes der n"chsten Periode.

5.8.1 Kurzfristige Kredite

Gerade im Bereich der Autobranche bedarf es 
mittlerer und groûer Investitionen, um  zuk!nftige 
Innovationen ®nanzieren zu k#nnen. Unter-
nehmen, die Ihr Produkt nicht kontinuierlich 
 weiterentwickeln, werden schon bald vom Markt 
verschwunden sein. Sie haben in jeder Periode 
die M#glichkeit, eine bestimmte Summe an kurz-
fristigen Krediten aufzunehmen, die eine Laufzeit 
von einem Gesch"ftsjahr haben. 

Kurzfristige Kredite haben einen deutlich gerin-
geren Zinssatz als %berziehungskredite. Die Zin-
sen sind aber ebenfalls nicht zu vernachl"ssigen, 
weshalb hier eine genaue Kalkulation ratsam ist. 
Kurzfristige Kredite und %berziehungskredite und 
deren Zinsen werden am Ende des Gesch"ftsjahres 
automatisch an Ihre Bank zur!ckgezahlt.

Ausgangssituation: Ihre Hausbank bietet Ihnen 
einen kurzfristigen (1 Jahr Laufzeit) Kredit zu 
einem Zinssatz von 8& an, w!hrend 'ber-
ziehungskredite momentan mit 12& verzinst 
werden.

5.8.2 Umsatzplanung

Planung ist eine zentrale Anforderung, um 
 ad"quate Entscheidungen f!r die Zukunft  treffen 
zu k#nnen. Planzahlen bilden die Basis f!r die 
Ausrichtung der eigenen Gesch"ftsprozesse an 
den gesteckten  Erwartungen, haben aber auch 
eine  Auûenwirkung. Denn gute Planung sorgt f!r 
Vertrauen bei Kapitalgebern und Kooperations-
partnern. Deshalb wird die Qualit"t Ihrer  Planung 
f!r jede Periode bewertet und ¯ieût in Ihren 
Highscore ein. Die Umsatzplanung bezieht sich 
ausschlieûlich auf den potenziellen Absatz am 
 normalen Markt. Planen Sie deshalb den Absatz 
durch Groûabnehmer nicht in diese Zahl ein.

Ausgangssituation: Ihr geplanter Umsatz von 
50.000.000 $ entsprach dem tats!chlich er-
reichten Umsatz.

5.8.3 Steuern

Wie jedes andere Unternehmen m!ssen auch Sie 
Ihr Ergebnis versteuern. Schlieûlich m#chte der 
Staat einen Teil des Kuchens abbekommen.

Ausgangssituation: Der Staat fordert derzeit 
insgesamt 38 & Steuern auf Ihr Betriebs- 
ergebnis.
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6. Entscheidungshilfen

Zu Beginn jeder Spielrunde erhalten Sie Material 
zur aktuellen Unternehmenssituation (Berichts-
wesen) sowie Prognosen f!r die zuk!nftige Markt-
entwicklung (Szenario). Im Folgenden ®nden Sie 
eine Beschreibung der Komponenten des Berichts-
wesens und eine Beschreibung des Szenarios. Die 
Dokumente k#nnen Sie w"hrend des Spielverlaufs 
in Ihrem B!ro unter Auswertung (Berichtswesen) 
und News (Szenario) abrufen.

6.1 Szenario

Das Szenario dient der Planung des neuen Ge-
sch"ftsjahres. Darin ®nden Sie allgemeine Wirt-
schaftsprognosen, Informationen zum Zustand 
Ihrer Branche und eine Zusammenfassung der 
Lage Ihres eigenen Unternehmens. Die m#glichen 
Features und anstehenden Projekte werden eben-
falls beschrieben, sodass Sie auf dieser Grundlage 
die Entscheidungen f!r das n"chste Jahr der blue 
mobile GmbH treffen k#nnen.

6.2 Berichtswesen

Das Berichtswesen beinhaltet Unterlagen !ber 
den Verlauf des vergangenen Gesch"ftsjahres 
 (Periode). Sie erhalten die neuesten Berichte 
 jeweils zu Beginn der Spielperiode und ®nden 
diese unter dem Punkt ¹Auswertungª. In der Aus-
gangssituation (erste spielbare Periode) sind die 
Berichte das Ergebnis der Entscheidungen, die von 
der alten Gesch"ftsf!hrung getroffen wurden.

Die Berichte dienen zur Analyse der aktuellen 
 Situation Ihres Unternehmens. Es ist sinnvoll, Ihre 
Strategie auf dieser Grundlage zu pr!fen und zu 
!berdenken. Vergleichen Sie Ihre Ergebnisse mit 
der Konkurrenz und !berpr!fen Sie, inwieweit 
Sie Ihre eigenen Ziele erreicht haben. Nach der 
 Analyse k#nnen Sie mit den Entscheidungen f!r 
die n"chste Periode beginnen.

Machen Sie sich mit Ihrer Situation vertraut.  Diese 
Fragen k#nnen Ihnen bei Ihrer Entscheidungs-
®ndung behil¯ich sein:

�s�� �-�I�T���W�E�L�C�H�E�R���3�T�R�A�T�E�G�I�E���S�O�L�L���)�H�R���5�N�T�E�R�N�E�H�M�E�N���A�M��
Markt aktiv sein?

�s�� �7�E�L�C�H�E�� �6�E�R�Ë�N�D�E�R�U�N�G�E�N�� �A�M�� �-�A�R�K�T�� �S�I�N�D�� �D�E�R��
Wirtschaftsprognose zu entnehmen?

�s�� �7�I�E���V�I�E�L���!�B�S�A�T�Z���I�S�T���B�E�I���W�E�L�C�H�E�M���0�R�E�I�S���Z�U���E�R�W�A�R-
ten?

�s�� �3�I�N�D���)�N�V�E�S�T�I�T�I�O�N�E�N���N�O�T�W�E�N�D�I�G��

�s�� �)�S�T�� �E�S�� �S�I�N�N�V�O�L�L���� �B�E�I�� �D�E�R�� �"�E�S�C�H�A�F�F�U�N�G�� �-�E�N�G�E�N�

staffeln auszunutzen?

�s�� �7�I�E�� �S�O�L�L�� �)�H�R�� �%�L�E�K�T�R�O�A�U�T�O�� �W�E�I�T�E�R�� �E�N�T�W�I�C�K�E�L�T��
 werden? Macht es Sinn, es durch Features zu 
verbessern?

�s�� �7�E�L�C�H�E�S�� �0�R�O�J�E�K�T�� �O�D�E�R�� �W�E�L�C�H�E�� �S�T�R�A�T�E�G�I�S�C�H�E�� �%�N�T-
scheidungsalternative soll umgesetzt werden?

�s�� �7�E�L�C�H�E�� �A�B�S�A�T�Z�P�O�L�I�T�I�S�C�H�E�N�� �-�A�”�N�A�H�M�E�N�� �S�O�L�L�E�N��
ergriffen werden?

�s�� �0�A�S�S�T�� �D�I�E�� �0�E�R�S�O�N�A�L�P�L�A�N�U�N�G�� �Z�U�R�� �R�E�S�T�L�I�C�H�E�N��
 Planung?
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7. Die Spielober¯!che

Zur leichteren Nutzung ®nden Sie in den nachfolgenden Abschnitten eine %bersicht und eine 
 Beschreibung der Spielober¯"che, der Entscheidungsmasken und des Berichtswesens.

7.1. Ihr Of®ce

Sobald Sie sich eingeloggt haben,  k#nnen 
Sie Ihr neues B!ro betreten. Das B!ro 
 ®nden Sie jederzeit unter dem Men!punkt 
¹Planspielª wieder. Hier ®nden Sie alle 
 n#tigen Unterlagen und Informationen 
zum Spiel. Der nachfolgenden %bersicht 
k#nnen Sie im Detail entnehmen, welche 
Funktionen Ihnen zur Verf!gung gestellt 
werden.

Pro®l
Im Pro®l ®nden Sie s"mtliche von Ihnen angegebenen Informationen. Hier 
k#nnen Sie unter anderem Ihr Passwort, Ihren Benutzernamen und Ihre 
Hochschule "ndern. Ihre Daten werden streng vertraulich behandelt und 
werden nur f!r den Mobile Award verwendet. So basiert das Hochschul-
ranking auf den angegebenen Hochschulen und Sie m!ssen hier die Teil-
nahmebedingungen akzeptieren, um f!r das Finale zugelassen zu werden.

Entscheidungen
Mit einem Klick auf Ihren 
Monitor gelangen Sie zu 
den Entscheidungsformula-
ren.

News
Der Klick auf die Tages-
zeitung gibt Ihnen einen 
%berblick !ber die  aktuellen 
Entwicklungen und die 
 neuen Herausforderungen 
in dieser Periode.

Berechnen
Der Klick auf das Flip-Chart 
startet die Berechnung f!r 
die n"chste Periode. So wird 
das n"chste Gesch"ftsjahr 
simuliert.

Charts 
Sobald Sie eine Periode be-
rechnet haben, ®nden Sie 
die gra®schen Auswertun-
gen der wichtigsten Kenn-
zahlen direkt auf Ihrem 
Schreibtisch.

Berichte
In den Ordnern im Regal 
®nden Sie das detaillierte 
Berichtswesen. Dieses wird 
im folgenden Abschnitt 
 genauer erl"utert.

Download
Hier ®nden Sie  zus"tzliche 
Informationen wie das 
Hand buch und Szenario als 
Download. Nach erfolgrei-
chem Abschluss des Mobile 
Award ®nden Sie hier Ihre 
Teilnehmerurkunde.

Highscore
Die Auszeichnungen f!hren 
Sie zu den aktuellen High-
scores und den Wochen-
siegern.

Challenges
Mit dieser Funktion k#nnen 
Sie andere Spieler heraus-
fordern und erhalten so ein 
gesondertes Ranking, in 
dem Sie sich direkt messen 
k#nnen.
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7.2. Die Entscheidungsmasken

Insgesamt stehen Ihnen drei Entscheidungs- 
masken zu den nachfolgenden Themenkomple-
xen zur Verf!gung:
 

�s�� Vertrieb und Redaktion

�s�� Montage

�s�� Finanzen und Planung 

Jede Maske kann unabh"ngig von den  anderen 
Masken bearbeitet werden. Nachdem Sie die 
Werte eingegeben haben, speichern Sie diese 
mit  einem Klick auf den Speichern Button. Bis 
Sie die Periode berechnen, k#nnen die Entschei-
dungen beliebig oft ge"ndert werden. Sollten Sie 
eine  Runde keine Entscheidungen eingeben, so 
 werden die eingestellten Werte der Vorperiode 
!bernommen.

7.2.1 Vertrieb und Entwicklung

�s�� Verkaufspreis: Der Verkaufspreis des Sport-
coup+s ¹Blue Spiroª in &

�s�� Werbung: Das Werbebudget f!r das gesamte 
Gesch"ftsjahr in &

�s�� Groûabnehmer: Die Anzahl an Sportcoup+s, 
die an den Groûabnehmer abgesetzt werden 
sollen

�s�� Mitarbeiter Vertrieb: Die Anzahl der Mitar-
beiter des Vertriebsteams

�s�� Externe Aufwendungen F ; E: Das Budget 
f!r die kooperative Forschung und Entwick-
lung in &

�s�� Projekte: Sofern Projektalternativen zur Verf!-
gung stehen, k#nnen Sie hier die pr"ferierte 
Alternative aus dem Drop-down-Men! aus-
w"hlen
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7.2.2 Montage

�s�� Investitionen in Fertigungsanlagen: Die Anzahl der zu kaufenden Fertigungsanlagen zur 
 Steigerung der Kapazit"t

�s�� Desinvestitionen von Fertigungsanlagen: Hier k#nnen Sie Fertigungsanlagen verkaufen, sofern Sie 
diese nicht mehr ben#tigen. Die Nummern der Fertigungsanlagen entsprechen dem chronolo-
gischen Anschaffungsverlauf

�s�� Mitarbeiter Montage: Die Anzahl der einzustellenden und zu entlassenden Mitarbeiter in der 
 Montage. Beachten Sie die Fluktuation bei Ihren Entscheidungen in diesem Bereich

�s�� Sportcoup+ ¹Blue Spiroª: Die Anzahl der zu produzierenden Elektrosportwagen des Typs ¹Blue 
Spiroª

�s�� Features Elektroauto: Hier k#nnen Sie ausw"hlen, welche Features Ihrem Elektroauto hinzugef!gt 
werden sollen
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7.2.3 Finanzen und Planung

�s�� Kurzfristige Kredite: Der Betrag in &, der in der n"chsten Periode als Ein-Jahres-Kredit von der 
Hausbank aufgenommen werden soll

�s�� Planumsatz: Der f!r das n"chste Gesch"ftsjahr geplante Umsatz am normalen Markt in &. Da 
der Umsatz durch den Groûabnehmer ein fester Betrag ist, wird dieser nicht zu diesem Planwert 
 addiert
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7.3. Das Berichtswesen

Das Berichtswesen ®nden Sie w"hrend eines laufenden Spiels unter dem Men!punkt ¹Auswertungª.

Bericht Inhalt 

Executive Summary Die Executive Summary liefert eine Zusammenfassung 
der wichtigsten Kennzahlen in Form einer gra®schen 
Auswertung. Anhand der Executive Summary k#nnen 
Sie sich schnell einen %berblick !ber das abgelaufene 
Gesch"ftsjahr verschaffen. Neben den wichtigsten Kenn-
zahlen  Ihres eigenen Unternehmens enthalten die Charts 
auch Informationen !ber Ihre Konkurrenten. Die Infor-
mationen der Executive Summary sind ebenfalls in den 
detaillierten Berichten zu ®nden.

Interne Abl•ufe Dieser Bericht liefert eine %bersicht !ber die internen 
Abl"ufe Ihres Unternehmens. Dazu z"hlt die Auslastung 
der technischen Infrastruktur und des Montagepersonals. 
Der Lagerbestand an Einsatzstoffen und Fertigproduk-
ten informiert Sie !ber die aktuellen Lagerwerte. Auûer-
dem bekommen Sie detaillierte Informationen !ber Ihren 
 gesamten Personalbestand.

Forschung & Entwicklung Der Bericht der Forschung und Entwicklung informiert Sie 
!ber die get"tigten Aufwendungen f!r die Forschungs-
kooperation mit Ihrem Partner Cheetah-B. Es wird das 
zuletzt aufgewendete Budget, das kumulierte Gesamt-
budget und der aktuelle Technologieindex ausgewiesen.

Kostenrechnungen Die drei Kostenrechnungen (Kostenarten-, Kostenstellen- 
und Kostentr"gerrechnung) liefern genaue  Informationen 
!ber die Kostenstruktur Ihres Unternehmens anhand 
der Vollkostenrechnung. Besonders Herstell- und Selbst-
kosten sollten bei der Festlegung des Preises ber!cksich-
tigt  werden.  

Finanzbericht / Bilanz Der Finanzbericht stellt die Einzahlungen und Auszah-
lungen einer Periode gegen!ber und bietet Ihnen somit 
eine Orientierungsm#glichkeit f!r die Liquidit"tsplanung. 
In der Bilanz gem"û § 266 HGB werden die Verm#gens-
werte Ihres Unternehmens dem zur Verf!gung stehenden 
Kapital gegen!bergestellt. Auf der Aktivseite ®nden Sie 
das Anlage- und das Umlaufverm#gen. Demgegen!ber 
stehen auf der Passivseite das Eigenkapital und die Ver-
bindlichkeiten.  
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Bericht Inhalt 

Die Gewinn- und Verlustrechnung (GuV) ist Teil des 
 Jahresabschlusses. Sie zeigt, aus welchen Quellen der 
 Erfolg / Misserfolg eines Unternehmens stammt. Im 
 Einzelnen stellen sie die gewinnerh#henden Ertr"ge den 
gewinnmindernden Aufwendungen gegen!ber. Die 
GuV weist zuerst die Umsatzerl#se aus. Von dem dann 
 ermittelten Betriebsergebnis werden zuerst die Zinsauf-
wendungen subtrahiert (Ergebnis der  gew#hnlichen 
Gesch"fts t"tigkeit). In der n"chsten Stufe werden 
 auûerordentliche Ertr"ge addiert und auûerordentliche 
Aufwendungen subtrahiert. Der so berechnete Jahres-
!berschuss / -fehlbetrag vor Steuern muss noch um die 
Steuern von Ein kommen und Ertrag reduziert werden. 
Das Ergebnis zeigt, ob in diesem Jahr tats"chlich ein Ge-
winn erwirtschaftet  werden konnte. Dieser Betrag wird in 
die Bilanz (Eigenkapital) eingebucht.

Marktforschungsbericht Der Marktforschungsbericht enth"lt wesentliche Daten 
der Konkurrenzunternehmen (z.B. Preise, Ausgaben f!r 
Werbung). Der Bericht kann somit eine wichtige Hilfe 
f!r Ihre Entscheidungen und bei der Festlegung Ihrer 
 Strategie sein.

Gesch•ftsberichte Die Gesch"ftsberichte der Branche enthalten die Gewinn- 
und Verlustrechnungen und Bilanzen der  konkurrierenden 
Unternehmen am Markt. Es ist somit m#glich, einen 
%berblick !ber den Erfolg der einzelnen Unternehmen zu 
bekommen. Im unteren Teil des Berichts ®nden Sie einige 
wertorientierte Kennzahlen. Mit Hilfe dieser Kennzahlen 
k#nnen Sie Ihr eigenes Unternehmen mit Ihren Konkur-
renten auf Basis signi®kanter Werte vergleichen.

Projekte Sofern Sie in der Vorperiode ein Projekt im Unternehmen 
durchf!hren konnten, wird Ihnen hier ein Feedback zu 
der ausgew"hlten Projektalternative angezeigt. Sollten 
Sie keine Alternative ausgew"hlt haben, bleibt dieser 
 Bericht leer.

Gewinn- und 
Verlustrechnung
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