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Planspiel: Grabenkriege im Management!?
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Grabenkriege im Management (Neu3)

Abb. 1: Clusteransicht Planspiel

1. Hintergrund:
Das Planspiel ,Grabenkriege im Management" adressiert ein in der Praxis
weitverbreitetes Phdnomen: die fehlende bereichslibergreifende Zusammenarbeit.

Grundsatzlich gqilt: Je groBer das Unternehmen (bzw. die Organisation oder die
Verwaltung) und je schwieriger die Zeiten, desto ausgepragter sind Abteilungsdenken
(Silodenken) und Bereichsegoismen. Gibt es Probleme oder gar Sparwellen, wird nicht
nach Losungen gesucht, sondern nach Opfern: Jeder zeigt mit dem Finger auf seine
Kollegen, das gemeinsame Ziel geht in den Verteilungskampfen unter. Revierverhalten
und Machtspiele dominieren - scheinbar verursacht durch Schnittstellenprobleme, die
strikte Arbeitsteilung und ein falsch-verstandenes, starres Lenken nach ausschlieBlich
monetaren Kennzahlen - sogenannten Key Performance Indikatoren (KPI).

Das Planspiel bildet eine derartige Situation ab. Es ist auf Anregung eines langjahrigen
Unternehmensberaters entstanden, der die dargestellte Situation immer wieder selbst im
eigenen Unternehmen aber auch bei diversen GroBkunden miterleben musste. Es ist ein
Rollenspiel, in dem die Teilnehmer die verschiedenen Rollen ,Geschaftsfiihrer (GF),
Produktionsleiter (PL) sowie Vertriebsleiter (VL)" (siehe Grafik oben) eines fiktiven
Beratungsunternehmens einnehmen.

Jede Rolle verfolgt dabei die Erreichung individueller Zielvorgaben, um {ber eine gute
Einzelbewertung Sonderpramien und/oder einen Karriereschub zu erhalten und um einen
Arbeitsplatzverlust zu vermeiden. Letzteres tritt automatisch nach dem 3. und somit
letzten Krisengesprdach ein. Ein Krisengesprach wird immer dann einberufen, wenn die
monatliche Zielvorgabe um mehr als 20 % verfehlt wurde. Drei schlechte Monate reichen
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somit aus, um die Rolle des Geschaftsfliihrers, des Produktionsleiters oder des
Vertriebsleiters unwiderruflich zu verlieren und um aus dem Spiel auszuscheiden. Die
Jfreigewordene™ Rolle wird dann dem Spieler mit der zu diesem Zeitpunkt besten
Einzelperformance Ubertragen. Durch diesen ,Karrieresprung" erhalt dieser Spieler die
Mdglichkeit, zusatzliche Punkte zur Steigerung der individuellen Einzelperformance Uber
die weitere Rolle zu sammeln. Nicht selten kommt es daher vor, dass Versuche
unternommen werden, alle Rollen im Unternehmen einzunehmen, um die internen
Konkurrenten auszuschalten und die Geschicke im Unternehmen alleinverantwortlich zu
leiten.

2. ,Sieger des Spiels"

Das o0.g. Vorgehen ist auch deshalb interessant, da der Spieler mit der hdchsten
Punktzahl (der besten Einzelperformance) das Planspiel nicht nur ,intern® gewinnt,
sondern zudem auch noch als Manager des Jahres ausgezeichnet wird, sofern er auch
unternehmensubergreifend lber die hochste Punktzahl (Einzelperformance) verfigt.

Da Beratungsunternehmen in der Realitdt im Wettbewerb mit anderen
Beratungsunternehmen stehen, wird das Planspiel Ublicherweise parallel von mehreren
Teams ebenfalls im Rahmen eines Wettbewerbs gespielt. Jedes Team Ubernimmt dabei
ein Konkurrenz-Unternehmen. Das Planspiel gewinnt somit auch das Team mit der
héchsten Gesamtperformance, das ebenfalls als Unternehmen des Jahres
ausgezeichnet wird.

3. Ubliche Spielverliufe:
Grundsatzlich steht jeder Spieler vor dem folgenden Dilemma:

e spielt er kooperativ, in dem er sein Eigeninteresse den gemeinsamen Zielen
(Auszeichnung als Unternehmen des Jahres) unterwirft und systemisch abwagt &
handelt, was gut fir die nachhaltige Unternehmensentwicklung ist?

e Oder spielt er defekt, in dem er primar die individuellen Ziele (Karriere;
Auszeichnung als Manager des Jahres) verfolgt und dafiir auch ,lber Leichen®
geht, d.h. Konkurrenten durch taktische Mandver aus dem Weg raumt?

Da jeder Spieler vor der gleichen Entscheidungssituation (defekt oder kooperativ?) steht,
ist der Erfolg der eigenen Strategie auch von der Strategiewahl der anderen Spieler
mafBgeblich abhangig. Bei 3 Rollen ergeben sich hieraus insgesamt 9 madgliche
Strategiekombinationen (z.B. spielen alle kooperativ oder defekt, oder es spielen nur
einer oder jeweils 2 von ihnen defekt oder kooperativ etc.). Dieses (Gefangenen)-
Dilemma ist bekannt aus der Spieltheorie. Es besagt u.a., dass die defekte Spielweise
die dominante Strategie und die rein defekte Strategiekombination (alle Spieler spielen
defekt) ein Nash- Gleichgewicht darstellt, denn jeder Spieler, der davon abweicht, stellt
sich schlechter. Die rein kooperative Strategiekombination (alle Spieler spielen
kooperativ) ist hingegen nicht stabil, da sich jeder einzelne besser stellen kann, wenn er
hiervon abweicht!

Diese spieltheoretischen Erkenntnisse erklaren die Ublichen Spielverldaufe, die meist in
Grabenkriege enden. Machtspiele, Abteilungsdenken (Silodenken) & gegenseitige
Schuldzuweisungen verhindern dabei eine nachhaltige Unternehmensentwicklung und
fihren zudem zu einer hohen Fluktuation bei den FlUhrungskraften (Job-Verluste). Es
entstehen Verhaltensmuster, die in der Praxis leider weit verbreitet sind.
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4. Ubersicht Spielregeln:

e 1 Spielleiter

« 3 Spieler & Rollen (Geschaftsfiihrer, Produktionsleiter & Vertriebsleiter)

e Ein Spiel besteht aus 36 Simulationsschritten (36 Monate)

« Gesamtspieldauer: 1-2 Spiele (ca. 2 Unterrichtsstunden)

« Die Spieler dirfen nicht miteinander kommunizieren.

« Bewertung Rolle: Pro Simulationsschritt (Monat) werden die Spieler bewertet. Die
erreichte Punktzahl pro Rolle ergibt sich dabei direkt aus dem jeweiligen
Zielerflllungsgrad. Sofern ein Spieler seine Ziele z.B. zu 120 % erfiillen konnte,
erhalt er hierfir 120 Punkte. Die pro Simulationsschritt erreichten Punkte werden
im Spielverlauf aufsummiert, um den Spieler mit der hdéchsten Punktzahl als
Sieger (Manager des Jahres) zu ermitteln.

« Bewertung Unternehmen: Die Gesamtpunkte aller Spieler eines Unternehmens
werden aufsummiert, um den Gesamtsieger (Unternehmen des Jahres) zu
ermitteln.

Die Rollen des Spielleiters und der 3 Parteien (Geschéaftsfihrer, Produktionsleiter &
Vertriebsleiter) werden nachfolgend kurz beschrieben:

Spielleiter (SL):

e Funktion: Der Spielleiter tibernimmt die Rolle der Gesellschafter (Anteilseigner)
des fiktiven Beratungsunternehmens

e Zielvorgaben: keine - der Spielleiter wird nicht bewertet

« Eingriffsmdglichkeiten: Der Spielleiter kann bei Bedarf die bereits hinterlegte
Gewinn- und Umsatzerwartung flr die nachsten 3 Jahre verandern, um die
Problemsituation im Spielverlauf zusatzlich zu verscharfen. Zudem besetzt er
Jfreigewordene Stellen™ und startet die monatlichen Simulationslaufe.

Geschiiftsfiihrer (GF):

e Funktion: Der GF Ubernimmt die eigenverantwortliche Unternehmensfiihrung

e Zielvorgaben: Gewinn- und Umsatzerwartung - festgesetzt durch die
Gesellschafter (Anteilseigner)

e Eingriffsmdglichkeiten: Der GF definiert die monatlichen Vorgaben (Ziele &
Budgets) fir den Vertriebsleiter und fir den Produktionsleiter anhand von
monetdren Kennzahlen! Diese kénnen monatlich durch den Geschéftsfihrer
verandert werden! Hierzu koénnen der Vertriebs- und der Produktionsleiter
Anderungswiinsche im Rahmen von monatlichen ,Calls® unverbindlich duBern und
somit geringfiigig Einfluss auf den GF nehmen. Ob der GF die Anderungswiinsche
Uberhaupt wahrnimmt oder gar hierauf eingeht, bleibt ihm véllig frei tberlassen.
Die Gesellschafter (Anteilseigner) hingegen lassen nicht mit sich reden, sondern
fordern die gewlinschte Verzinsung ihres eingesetzten Kapitals! Aus diesem
Grunde ist im Planspiel keine Kontaktmdglichkeit zu den Gesellschaftern
vorgesehen.

e Zielkonflikte mit Gesellschaftern: Die Gesellschafter fordern kurzfristige Gewinne,
die nur einen geringen Spielraum fir die bendtigten Investitionen flir das ebenfalls
geforderte Unternehmenswachstum lassen.

« Eigener Zielkonflikt: Der GF kann primar eigene Interessen verfolgen (Karriere;
Manager des Jahres) und z.B. lber eine Festlegung nicht erreichbarer ZielgréBen
die anderen Spieler in die Knie zwingen. Mit jeder Rolleniibernahme erhdht der GF
automatisch die Chance auf eine eigene Auszeichnung als Manager des Jahres, da
er mit allen Gbernommenen Rollen zusatzliche Punkte erspielen kann. Durch diese
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.defekte™ Vorgehensweise wirde er jedoch gleichzeitig die nachhaltige
Unternehmensentwicklung und somit auch die Auszeichnung als ,Unternehmen
des Jahres" als gemeinsames Ziel gefahrden, da dies eine ,kooperative"
Spielweise erfordert!

Vertriebsleiter (VL):

e Funktion: Der VL leitet den Vertrieb und ist somit fir die Projektakquise zustandig

e Zielvorgaben: Budget & Anzahl Neu-Projekte pro Monat (festgesetzt durch GF)

e Eingriffsmdglichkeiten: Der VL entscheidet eigenverantwortlich U(ber die
Mitarbeiterentwicklung® (Anzahl Vertriebler: Einstellungen und Kindigungen) und
kann jeweils max. 6mal pro Jahr eine Urlaubssperre verhdngen® und Uberstunden®
verordnen. Zudem legt der VL fest, wie viele Berater er maximal zur
Vertriebsunterstiitzung® von der Produktion anfordern méchte. Die Produktion, die
ihrerseits ein maximales Kontingent an Beratern fir die Vertriebsunterstiitzung
festlegt (siehe unten), muss diese Forderung mind. 3mal pro Halbjahr voll
erflllen.

« Zielkonflikte mit GF: Einerseits muss der VL die kurzfristigen Budget-Vorgaben
erfillen und andererseits auch das mittel- und langfristige Wachstum durch
Investitionen in ,Neue Mitarbeiter" sicherstellen!

« Zielkonflikte mit PL: Der VL bendtigt Vertriebsunterstiitzung durch Berater, um
hieriber die Erfolgs- und Abschlussquote und somit die Anzahl an Neu-Projekten
zu erhdhen. Der PL wird hingegen an der Nettoproduktivitat der Berater gemessen
und versucht daher, so wenig wie mdglich an Unterstliitzung zu leisten, obwohl er
mittelfristig auch von den Vertriebsaktivitaten abhangt (die Nettoproduktivitat
sinkt automatisch bei einer zu geringen Auftragslage/Auslastung!)

e Eigener Zielkonflikt: defekt oder kooperativ (siehe oben)? Mdéglichkeiten einer
defekten Spielweise: permanent eine zu hohe Vertriebsunterstliitzung einfordern,
damit der PL seine Nettoproduktivitatsziele nicht mehr erreichen kann. Oder:
Over- oder Under-Investment betreiben, um die Gewinn- oder Umsatzziele des
GF zu gefahrden.

Produktionsleiter (PL):

e Funktion: Der PL leitet die Beratungsabteilung und ist somit fir die Durchfiihrung
und Abwicklung der Beratungsauftrage zustandig

« Zielvorgaben: Budget, Nettoproduktivitit!, Anzahl Fertige Projekte (festgesetzt
durch GF)

e Eingriffsmdglichkeiten: Der PL entscheidet eigenverantwortlich Uber die
Mitarbeiterentwicklung® (Anzahl Berater: Einstellungen und Kiindigungen) und
kann jeweils max. 6mal pro Jahr eine Urlaubssperre verhdngen® sowie
Uberstunden? verordnen. Zudem legt der PL monatlich fest, wie viele Berater er
maximal zur Vertriebsunterstiitzung® abstellen méchte. Hieriiber kann er max.
3mal pro Halbjahr eine héhere Nachfrage verweigern.

« Zielkonflikt mit GF: Die kurzfristigen Budget-Vorgaben und die geforderten
Nettoproduktivitaten erschweren Investitionen in zusatzliche Kapazitaten (Neue
Mitarbeiter), die jedoch fir die mittel- und langfristige Umsatzziele dringend
notwendig sind.

e Zielkonflikt mit VL: siehe oben

e Eigener Zielkonflikt: defekt oder kooperativ (siehe oben)? Méglichkeiten einer
defekten Spielweise: Over- oder Under-Investment gegeniber dem GF (siehe
oben) oder durch Begrenzung der Vertriebsunterstiitzung (siehe oben).

! Die Nettoproduktivitidt beschreibt den Anteil an wertschépfender Té&tigkeit, z.B. die reine Arbeitszeit fur
Projektakquise oder Projektbearbeitung. Nicht-wertschopfende Tatigkeiten wie z.B. Administration
verringern die Nettoproduktivitat ebenso wie Fehlzeiten durch Urlaub und Krankheit.

2 Bei Neueinstellungen und Entlassungen muss jeweils eine Verzégerung (3 Monate) aufgrund von
aufwdandigen Mitarbeiterakquise-Prozessen bzw. gesetzlichen Kiindigungsfristen berlicksichtigt werden.
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3 Durch die Urlaubssperre erhéhen sich die Fehlzeiten aufgrund eines erhéhten Urlaubsanspruchs in den
Folgemonaten. Dabei dirfen max. 30 % der Mitarbeiter Urlaub nehmen!

4 Durch verordnete Uberstunden (max. Wert: 20 %, d.h. 20 % mehr Arbeitszeit pro Monat) verringert sich
die Nettoproduktivitdt im Folgemonat aufgrund von erhdhten Fehlzeiten (Krankmeldungen) und einer
geringeren Produktivitdt der Mitarbeiter (Erschopfung) - und zwar in Form einer S-Kurve. Bei einer
einmaligen Aktion pro Jahr verringert sich die Nettoproduktivitdt lediglich einmalig um 10 % der
verordneten Uberstunden im Folgemonat und bei einer einmaligen Wiederholung um 25 %. Sofern in 3
Monaten pro Jahr Uberstunden verordnet wurden, liegt der Wert bei 50 %, bei 4 Monaten bei 100 %, bei 5
Monaten bei 125 % und bei 6 Monaten bei 150 %!

> Berater erhohen durch ihr Spezial- und Anwendungswissen die Erfolgs- bzw. Abschlussquote der
Vertriebsaktivitdten. Je hoher der Anteil an unterstitzenden Beratern ist, desto hoher fallt die Erfolgsquote
aus. Bei einem 50 %-igen Anteil liegt die Erfolgsquote bei 100 %, bei einem 25 %-igen Anteil bei 75 % und
bei einem 10 %-igen Anteil bei 50 %. Sofern keine Vertriebsunterstiitzung geleistet wird, liegt die
Erfolgsquote bei 25 %. Zwischen diesen Werten wird linear interpoliert!

5. Einrichtung des Planspiels:

Zur Einrichtung des Planspiels braucht es erst einmal nicht viel:

« Sie als Spielleiter benétigen das Modell

e und einen eigenen IiMODELER+ (Service) Account (http://www.consideo-
shop.de/software/service-cloud/imodeler-10.html; die Desktop-Version reicht
nicht aus!).

e Zudem missen die Spieler und der Planspiel-Manager im Internet (stabile &
performante Internetverbindung) sein,

e und auf dem Rechner/Tablet/Smartphone einen aktuellen Browser haben.

Das Planspiel selbst kann mit etwas Ubung in einer Unterrichtsstunde gespielt werden -
besser natirlich im Rahmen einer Doppelstunde. Der Planspiel-Manager bendtigt die
.imm-Datei des Planspiels, das Modell selbst. Nach Aufruf von www.iMODELER.info und
Login oben rechts kann das Modell Uber das Menu importiert werden. Dann aktivieren
Sie die Planspiel-Funktionalitdt Uber das Mend in Einstellungen (Zeige Planspiel-
Funktionalitat) und 6ffnen den Planspiel-Manager liber das Men(.

Sprache:
Farben:
Hintergrund
Faktoren
Faktoren Font

Vordergrund-Verbindungen

Vordergrund-Verbindungen Font

Hintergrund-Verbindungen
Erkenntnismatrix abnehmend senkend
Erkenntnismatrix zunehmend senkend
Erkenntnismatrix abnehmend erhdhend
Erkenntnismatrix zunehmend erhéhend
li‘ Zeige Zoom / Fisheye Buttons

Zeige Planspiel-Funktionalitat
E Matrix- und Diagrammhintergrund weiss (sinnvoll fur
Druckausgabe)
Komprimierte Modellansicht

Abb. 2: Zeige Planspiel-Funktionalitat (unter Menu - Einstellungen)

Planspiel Grabenkriege im Management!? Seite 5 von 38
© Consideo GmbH, 2013



¥ CONSIDEO:

Im Planspiel-Manager finden sich die folgenden 3 Rollen, die dieses Spiel bietet:
Geschaftsflihrer, Produktionsleiter & Vertriebsleiter. Diese Rollen kénnen von 3 Parteien
bestehend aus 3 Einzelpersonen oder 3 Teams (Gruppen) ibernommen werden.

Natirlich kdnnen Sie das Planspiel auch mit einer sehr groBen Teilnehmeranzahl spielen.
Legen Sie hierflir unterschiedliche Unternehmen an, in dem Sie das Planspielmodell
erneut importieren und anschlieBend jeweils umbenennen z.B. in Unternehmen A,
Unternehmen B, Unternehmen C, etc. Grundsatzlich kdnnen Sie beliebig viele Spiele
parallel starten und spielen. Jedoch miissen Sie fiir jedes Spiel ein neues Browserfenster
offnen und hierliber das Spiel starten.

Wenn an Ihrem Spiel weniger als 3 Spieler teilnehmen, kdnnen Sie als Spielleiter die
fehlenden Rollen im Hintergrund spielen oder diese einem anderen Spieler zusatzlich
Ubertragen (siehe unten - Rollentibertragung).

Die jeweiligen Rollen sind im Planspiel-Manager voreingestellt und sollten méglichst nicht
verandert werden. Sofern Sie zu einem spateren Zeitpunkt dennoch das Planspiel
inhaltlich erweitern und die Rollen verandern mdéchten, empfiehlt es sich, das veranderte
Planspiel unter einem anderen Namen abzuspeichern (durch Veranderung des
Modellnamens und/oder Export der Datei).

74 IMODELER - Grabenkriege % ¢ ;i IMODELER - Grabenkrisor % % Y

L C [} testimodeler.info/?id=AIGUIhrisvmzvZ JuMzKwrYA
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Abb. 3: Planspiel-Manager (unter Menu - Ansicht)

Fir Neueinsteiger empfiehlt es sich, vorerst keine Verdnderungen vorzunehmen. Flr die
Vorbereitung des Spiels missten Sie dann lediglich den 3 Rollen (Geschaftsfiihrer,
Produktionsleiter und Vertriebsleiter) den Link fiir das Spiel senden und zuvor das Spiel
(unten links in der Grafik oben) durch einen einfachen Klick starten.

Die 3 Rollen/Spieler erhalten anschlieBend den Link per E-Mail. Durch Klick auf den
jeweiligen Link o6ffnet sich direkt der iIMODELER+ mit dem Planspiel. Somit missen die
Spieler sich vorab weder registrieren noch einen eigenen iIMODELER-Account einrichten.
Zudem muss nichts installiert werden. Lediglich ein aktueller Browser muss auf dem
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jeweiligen Rechner/Tablet/Smartphone vorhanden sein — ebenso eine stabile & mdglichst
performante Internetverbindung!

Nachdem sich das Modell gedffnet hat, erhalten die Spieler einen Willkommenstext mit
einer allgemeinen Kurzbeschreibung des Planspiels (siehe Grafik unten). Diese sollte
sorgfaltig von den Spielern gelesen werden. Unabhdngigkeit hiervon sollte der Spielleiter
die Regeln und den Ablauf zusatzlich verbal erldautern, damit wirklich alle Spieler optimal
vorbereitet in das Spiel gehen kénnen.

711 iIMODELER - Grabenkriege x

i iIMODELER - Grabenkriege % /

L C' [} testimodelerinfo/game?id=AiGUlhrisvmzvZJulM

KwrYA&urale=AOUUALTpDycvNVxnf2v0Otg

Ist-Umsatz Gesamt
(GF)

Punkie pro Monat
(GF)

Herzlich Willkommen zum Planspiel ,,Grabenkriege im
Management!
&
Herzlichen Gliickwunsch zu Deinem Karrieresprung!

Vorschlage vom VL
(GF)

Du bist befordert worden. Ab sofort leitest Du als Geschaftsflihrer
ein fiktives Beratungsunternehmen (mit 39 Mitarbeitern). Du bist
ausschliellich fir die Geschaftsleitung zustandig. Dieser Job wird
nicht leicht. Du hast klare Ziele zu erfiillen. Monatlich wird Gberprift,
inwie weit Du die Ziele (Umsatz & Gewinn) erfullen kanntest Die

Bewertung Team

Schiieffen

IMODELE 13 Considen

Abb. 4: Willkommenstext und Kurzbeschreibung der Rolle ,,Geschaftsfihrer®

Durch SchlieBen des Willkommensfensters erhalten die Spieler ihren individuellen
Modellausschnitt mit den fir Ihre Rolle relevanten Einflussfaktoren und den
Hinweistexten (siehe Grafiken unten).
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Grabenkriege im Management (Neu3)

Zielerfullung Buda

SN
\... 3

Bewertung Team

Abb. 6: Modellausschnitt der Rolle , Vertriebsleiter (VL)"
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Gesamtiibersicht
beinhaltet die

Zielerfullungsgrade
{Gewinn und Umsatz),
die Bewertung des PLs

gsgrade
des PLs (Fertige
Projekie) und des VLs
{Anzahl Aufir: L]
Eingriffs moglichkeiten.

Uberblick iber die
Punkie-Entwicklung
{Einzelperformance)
der Mitspieler inkl.

Letrteres is
nach dem 3. und s

b
der Jobverlust erfolgt

Gesamtibersicht
beinhaltet die
Zielerfillungsgrade
(Budget sowie Anzahl
Neue Aufirage), die
Mitarbeiterentwickiung
{Anzahl Vertriebler)
sowie die
Eingriffsmaoaglichkeiten.

Uberblick iiber die
Punkte-Entwickiung
(Einzelperformance)
der Mitspieler inid.
Anzahl an
Krisengespriche
Letzteres ist wichtig, da
nach dem 3. und somit
letzten Krisengesprach
der Jobverh

SolHst Vergleich zur
Zielgrifte Budget
sowie Uberblick zur
Mitarbeiterentwickiung
Zudem wird angezeigt,
in welchen Monaten
Mehrarbeit, die
ebenfalls verglitet wird,
geleistet wurde
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Grabenkriege im Management (Neu3)

Gesamiiibersicht
beinhaltet die
Produktive Berater e
(PL) Projektabschiiisse und
Nettoprodukiivitat), die
“\ Mitarbeiterentwicklung
{Anzahl Berater) sowie
+ N die
/ N Eingriffsmbglichkeiten.

Punkie pm Monat Zielerfulluny — Zelerﬁ.:llun g Budget Zielerfullung Soll st Vergteich ar

Netlopmduktmtat (PL) Projektabschiuss (PL)  Brmiieis

MNettoproduktivitat”
b Zudem wird angezeigt,

- in welchen Monaten

Mehrarbeit oder eine
- + Urlaubsspere
\ angeordnet und
durchgefihrt wurde
Beides kann jeweils

Zielerfiillung Gesamt " Berater fur Akquise M. Bmal oo et
EL) (PL)

Gesamtpunkic{2L)

~ Uberblick iiber die
Punkte-Entwicklung
{Einzelperformance)
der Mitspieler ink
Anzahl an
Krisengesprache.
Bewertung Team Letderes ist wichtig, da
nach dem 3. und somit
letzten Krisengesprach
der Jobverlust erfolgt

Abb. 7: Modellausschnitt der Rolle , Produktionsleiter (PL)"

Der Modellausschnitt wird zu Beginn des Spiels ganz bewusst kleingehalten, um das Spiel
moglichst realitatsnah zu gestalten. Wie in der Praxis oft (iblich

« sollen sich die Spieler komplett auf die Erreichung der eigenen rollen- bzw.
abteilungsspezifischen ZielgroBen (Kennzahlen) konzentrieren und ihre Prozesse
hiernach ausrichten

« liegen nicht alle rollen- bzw. abteilungsspezifischen Informationen vor, sondern
lediglich Soll-Ist-Werte zu rein monetaren Kennzahlen

e sind die Zusammenhadnge zwischen den Bereichen unklar

« wurden lediglich monetdre Kennzahlen ohne Berilcksichtigung der nicht
monetaren Faktoren, Zusammenhange und Zielkonflikte festgelegt

e sind weder die Mission, die Vision noch die Strategie des Unternehmens bekannt -
lediglich Umsatz- und Gewinnerwartungen wurden kommuniziert!

Durch diese Vorgehensweise kdnnen die Spieler sich vorerst nur auf die eigene Rolle
konzentrieren und auch den gewollten Lernprozess inkl. Erkenntnisgewinn durchlaufen.
Erst zu einem spateren Zeitpunkt gewahrt der Spielleiter einen detaillierten Einblick in
das Modell durch Einblenden weiterer Faktoren und Verbindungen.

Hinter jedem Faktor befindet sich ein voreingestelltes Management-Cockpit. Durch
einfachen Klick auf den Faktor offnet sich das Cockpit im Vollbildmodus mit allen
relevanten Informationen (Ergebniskurven) und mit samtlichen Eingriffsmoglichkeiten
(siehe Grafik unten). Uber Letzteres kénnen die Spieler ihre Eingaben pro
Simulationsschritt vornehmen - sofern sie dazu berechtigt sind (aktivierte Fenster sind
weiB hinterlegt und editierbar). Dabei kdénnen Sie jederzeit zwischen der Tabellen- oder
der Diagrammansicht wechseln (durch Klick auf Tabelle oder Diagramm links unten).

Die Hinweistexte (siehe Grafik oben) beschreiben den Informationsgehalt der wichtigsten
Management-Cockpits, die die Spieler bei der Entscheidungsfindung mindestens
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beriicksichtigen sollten. Es steht den Spielern jedoch vdllig frei, wie viele und welche
Cockpits und somit Informationen sie flir die Entscheidungsfindung tatsachlich nutzen.
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Abb. 9: Cockpit des Faktors , Zielerflllung Gesamt" der Rolle ,Vertriebsleiter (VL)". Der Erlduterungstext
erscheint nach erfolgtem Klick in das Eingabefeld ,Einstellung Vertriebler".
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In den Cockpits finden die Spieler auch einige Erlauterungstexte (sofern diese hinterlegt
wurden) zu den Eingriffsmdglichkeiten. Diese erscheinen automatisch nach erfolgtem
Klick in das jeweilige Eingabefeld (siehe Grafik oben).

Nun sollten auch Sie als Spielleiter das eigene Cockpit im Vollbildmodus 6ffnen. Klicken
Sie hierfur (durch einfachen Klick) auf den Faktor ,Team Bewertung", dann auf das ,I",
dann auf ,Tabelle® und schlieBlich auf ,Vollbild"). Dort finden Sie Ihr ebenfalls
voreingestelltes Cockpit mit Ihren Eingriffsméglichkeiten, den aktuellen Bewertungen und
Parametern der Spieler (siehe Grafik unten).
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Abb. 10: Cockpit des Spielleiters / des Faktors ,Bewertung Team"

Nachdem alle Spieler und der Spielleiter die jeweiligen Cockpits gedffnet haben und keine
offenen Fragen mehr bestehen, startet das Spiel.

6. Ablauf des Planspiels
Simulationsschritte (Monate) 1-2

Nachdem der Spielleiter die Grundzlige des Spiels vermittelt hat, verkiindet er die von
den Gesellschaftern / Anteilseignern des fiktiven Beratungsunternehmens festgelegten
Ziele flur die kommenden 36 Monate (3 Jahre):

1. Jahr: 4 Mio. EUR Jahresumsatz; 1 Mio. EUR Gewinn
e 2. Jahr: 6 Mio. EUR Jahresumsatz; 1,5 Mio. EUR Gewinn
e 3. Jahr: 8 Mio. EUR Jahresumsatz; 2 Mio. EUR Gewinn

Das Spiel startet anschlieBend mit voreingestellten Parametern. Hierdurch missen die
Spieler nicht aktiv werden, sondern kdénnen sich innerhalb der ersten 2
Simulationsschritte vorerst lediglich auf das Beobachten beschranken. Hierdurch sollen
die Spieler erst einmal mit dem Mechanismus des Planspiels vertraut werden.
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Der Spielleiter hingegen muss die Berechnung / Simulation der ersten 2
Simulationsschritte starten. Hierfir klicken Sie als Spielleiter zweimal (mit einer kurzen
zeitlichen Verzdgerung) hintereinander auf das folgende Symbol fir die schrittweise
Simulation in Ihrem Management-Cockpit unten links: >I

AnschlieBend erhalt jeder Spieler die folgenden, generellen Simulationsergebnisse der
ersten 2 Simulationsschritte (siehe Beispielgrafik unten) als Information flir die Planung
der nachsten Schritte:

e Eigene Bewertung & Punkte pro Monat sowie Gesamtpunkte
e Eigene Zielerfillungsgrade (Soll-Ist-Vergleiche)

« Verlaufe der eigenen Eingriffe

e Performance der anderen Spieler / Rollen

e« Team-Bewertung (Performance des Gesamtunternehmens)

Wie in der Praxis missen auch die Spieler die fir die Entscheidung bendtigten
Informationen aus der verfligbaren Informationsfille herausfiltern (durch Klick auf die
unterschiedlichsten Faktoren) und hieraus anschlieBend die ,richtigen™ Schlisse ziehen.
Und auch sonst ergeht es ihnen nicht anders als ihren ,Kollegen™ in der Praxis: einige
Informationen fehlen, es liegen lediglich Vergangenheitsdaten und ,nackte"
Kennzahlendaten ohne Erlauterungen vor.

Nachfolgend wird jeweils ein Cockpit pro Rolle kurz vorgestelit.
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Abb. 11: Cockpit des Faktors ,Zielerfiillung Gesamt" der Rolle ,Geschaftsfihrer (GF)"

In dem Cockpit oben erhdlt der Geschéftsfiihrer einen Uberblick (ber seine eigene
Performance (Zielerflillungsgrade) sowie Uber die durch den Vertriebs- und
Produktionsleiter erreichten Punkte. Im 2. Monat drickt die ,Verfehlung" des Gewinnziels
die ,Zielerfillung Gesamt" auf unter 100 %. Hierdurch entsteht ein akuter
Handlungsdruck, da ein weiteres Absinken den eigenen Job gefdhrden wiirde. In das
Geschehen eingreifen kann der Geschéaftsfihrer lediglich Gber die Anpassung der
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folgenden Sollwerte (Ziele) fir die Produktions- (PL) und Vertriebsleiter (VL) (siehe Liste
Eingriffsmoglichkeiten / Parameter auf der rechten Seite der Grafik oben), die
selbstverstandlich auch auf eigene Verantwortung des Produktions- oder Vertriebsleiters
Uber- oder unterschritten werden kdénnen:

e« Budget VL/PL (Soll): monatlicher EUR-Betrag zur Deckung der Personalkosten
(max. mogliche Verdnderung des Sollwertes pro Monat: 20 %")

e Monatliche Auftrage VL (Soll): Anzahl Neu-Auftrage pro Monat (max. mogliche
Veranderung des Sollwertes pro Monat: 25 %)

« Fertige Projekte PL (Soll): Anzahl abgeschlossener Projekte pro Monat (max.
mogliche Verdnderung des Sollwertes pro Monat: 25 %")

e Nettoproduktivitét PL (Soll): Anteil Arbeitszeit fir Projektarbeit in % (max.
mogliche Verdnderung des Sollwertes pro Monat: 10 %")

*héhere Eingabewerte werden bei der Simulation nicht beriicksichtigt - stattdessen wir der Maximalwert
verwendet. Zudem werden nicht erlaubte negative Eingabewerte in der Berechnung mit O gewertet.

Eine MaBnahme zur kurzfristigen Erhéhung des oben dargestellten Gewinns (und somit
auch des Zielerfiillungsgrades) kdénnte z.B. darin liegen, der Produktion einen héheren
Nettoproduktivitatswert vorzugeben, damit hiertiber die Auftrdge schneller abgewickelt
und in Rechnung gestellt werden konnten. Eine andere MaBnahme kdnnte
Budgetklrzungen vorsehen.
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Abb. 12: Cockpit des Faktors ,Zielerflillung Gesamt" der Rolle ,Vertriebsleiter (VL)"

Beim Vertriebsleiter scheint hingegen noch kein unmittelbarer Handlungsdruck zu
bestehen, da alle Ziele bisher mehr als erflllt werden konnten. Grundsatzlich stehen dem
Vertriebsleiter folgende Eingriffsmoéglichkeiten zur Verfligung:

« Uberstunden Vertriebler: Erhéhung der monatlichen Arbeitszeit - Angabe in %
(maximal 20 %")

e Urlaubssperre Vertriebler: Angabe, ob eine Urlaubssperre im Folgemonat erfolgen
soll (ja = 17) oder nicht (nein = 0)
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e Einstellung Vertriebler: Anzahl Neueinstellungen im Folgemonat (max.
Verdnderung der Mitarbeiteranzahl pro Monat: 20 %")

e Kindigung Vertriebler: Anzahl Kindigungen im Folgemonat (max. Veranderung
der Mitarbeiteranzahl pro Monat: 20 %")

e Bedarf Berater (Akquise): Anzahl der fir die Akquiseprozesse bendétigten Berater
(es kdnnen max. 25 %" der Berater fiir Akquise abgestellt werden)

*héhere Eingabewerte werden bei der Simulation nicht beriicksichtigt - stattdessen wir der Maximalwert
verwendet. Zudem werden nicht erlaubte negative Eingabewerte in der Berechnung mit 0 gewertet.

Zudem kann der Vertriebsleiter dem Geschaftsfihrer eine Anpassung der folgenden
Zielvorgaben unverbindlich vorschlagen, um auf Zielkonflikte oder Uberhdhte Werte
hinzuweisen:

e Vorschlag Monatl. Auftrage VL (Soll): Anzahl Neu-Auftrage pro Monat
e Vorschlag Budget VL (Soll): monatlicher EUR-Betrag zur Deckung der
Personalkosten

Beim Produktionsleiter sind die Eingriffsmoéglichkeiten fast identisch (siehe Grafik unten).
Die ersten 4 Parameter beziehen sich ebenfalls auf die gewilnschte
Mitarbeiterentwicklung. Der Parameter ,Angebot Berater (Akquise)™ beschreibt zudem die
maximale Anzahl an Beratern, die pro Monat flir Akquiseaktivitdten angeboten werden.
Die restlichen 3 Parameter sind ebenfalls unverbindliche Vorschlage zur Anpassung der
jeweiligen Zielvorgaben.
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Abb. 13: Cockpit des Faktors ,Zielerfillung Gesamt" der Rolle , Produktionsleiter (PL)"

Da jedem Spieler verschiedene Management-Cockpits zur detaillierten Analyse des
eigenen Bereichs zur Verfigung stehen, variieren die Ansichten entsprechend. Die
Eingriffsmoglichkeiten auf der rechten Seite des Cockpits bleiben dabei jedoch immer pro
Rolle einheitlich, so dass in jedem Cockpit alle Einstellungen vorgenommen werden
kénnen.
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Nach der erfolgten Eingabe muss diese anschlieBend pro Rolle durch den jeweiligen
Spieler im Cockpit freigegeben werden (mit Klick auf ,Weiter" bzw. ,Go" - unten rechts
im Cockpit).

Der Spielleiter erhalt die folgenden Simulationsergebnisse im Cockpit (siehe Grafik unten)
angezeigt:

« Bewertung Team (Gesamtpunkte)
e Anzahl Krisengesprache pro Rolle
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Abb. 14: Cockpit des Faktors ,Bewertung Team" des Spielerleiters

Uber die Anzahl Krisengespréche pro Rolle kann der Spielleiter direkt ablesen, welcher
Spieler kurz vor der Entlassung steht bzw. bereits entlassen wurde. Letzteres geschieht
nach dem 3. Krisengesprach. Nach der Entlassung muss der Spielleiter die freigewordene
Rolle einem anderen Spieler zuweisen. Hierflir sind die ersten 6 Eingriffsmoglichkeiten
auf der rechten Seite im Cockpit vorgesehen. Die Rolle erhalt der Spieler mit der bis
dahin besten Einzelperformance (Gesamtpunkte). Die Rolleniibertragung geschieht
durch eine Eingabe (1 = ja; 0 = nein) in dem jeweiligen Feld. Der Eintrag muss solange
bestehen bleiben, bis die Rolle neu vergeben wird. Um die Rollenibertragung
abzuschlieBen, erhélt der neue Rolleninhaber den Link zur Gbertragenden Rolle und muss
diese Rolle parallel zur bereits bestehenden Rolle in einem zweiten Browserfenster
bearbeitet. Zuvor muss der vorherige Rolleninhaber jedoch das Spiel verlassen, d.h. das
Browserfenster schlieBen, damit der neue Rolleninhaber die Rolle 6ffnen kann.

Zudem kann der Spielleiter die aktuellen Eingaben der Spieler auf der rechten Seite des
Cockpits (siehe Parameter) live beobachten. Bereits bestatigte Eingaben erscheinen in
schwarzer und die noch nicht bestatigten Eingaben in roter Farbe (siehe Grafik oben).

Wichtig: Der Spielleiter sollte selbst nicht in das Spiel eingreifen (bis auf die Vergabe
freigewordener Stellen), sondern sich lediglich auf die Beobachterrolle beschranken. Da
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die Gewinn- und Umsatzerwartungen der Gesellschafter fiir den gesamten Spielverlauf
voreingestellt sind, muss der Spielleiter selbst keine Eingaben oder Verdnderungen an
dem Modell vornehmen! Auch sollten keine Fehlinformationen (z.B. Uber den aktuellen
Gemitszustand der Gesellschafter oder zu sonstigen Ereignissen) gestreut werden.
Einige Spielleiter nutzen dies bewusst, um eine noch groBere Dynamik und Unsicherheit
zu erreichen. Dies sollte unbedingt vermieden werden. Die Dynamik im Spiel entsteht
von ganz alleine. Zudem erschwert dies die nachfolgende Interpretation der
Spielergebnisse.

Simulationsschritte (Woche) 3 - 36

Der weitere Ablauf ist recht simpel: Die Spieler geben pro weiteren Simulationsschritt
(Monat) ihre Eingaben ein und bestatigen die Eingaben durch einen einfachen Klick auf
~Weiter® bzw. ,Go" (unten rechts). Der Spielleiter sollte flir die Eingabe ein Zeitfenster
von max. 1-2 Minuten zur Verfligung stellen (am Anfang ein wenig mehr - spdter
weniger). Hierdurch entsteht - wie in der Praxis - Zeitdruck fir die
Entscheidungsfindung. Zudem stellen Sie hierliber sicher, dass Sie das Spiel auch
innerhalb der verfiigbaren Zeit schaffen.

Nach Bestatigung aller Eingaben betdtigt der Spielleiter erneut die schrittweise
Simulation - durch einen (!) einfachen Klick auf das 0.g. Symbol pro Simulationsschritt.

AnschlieBend erhalt jeder Spieler die o.g. Informationen fir die weitere Planung, gibt
daraufhin die Eingaben flir den aktuellen Monat ein und der Spielleiter startet erneut die
Simulation und so weiter und so fort. Diesen Prozess durchlaufen Sie in Summe 36mal.

Fir Chaos und Panik im System (bzw. bei den Spielern) sorgt die kontinuierliche
Steigerung der Gewinn- und Umsatzerwartung der Gesellschafter. Diese ist den Spielern
zwar von Beginn an bekannt, jedoch scheint diese schwierig erreichbar aufgrund der
bestehenden Zielkonflikte.

7. Dokumentation der Ergebnisse

Nachdem Sie alle Simulationsschritte durchlaufen haben, sollten Sie die Ergebnisse
vorerst gut dokumentieren, bevor Sie ein neues Spiel starten! Eine Dokumentation ist
notwendig, damit Sie die Spielergebnisse auswerten & interpretieren kdnnen. Verzichten
Sie darauf, werden alle Ergebnisse Uberschrieben und somit endglltig geléscht. Um dies
zu vermeiden, erhalten Sie einen entsprechenden Hinweis Uber ein Dialog-Fenster, bevor
Sie das neue Spiel starten kénnen.
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Abb. 15: Hinweis auf Start einer neuen Simulationsrunde

Speichern Sie als Spielleiter daher nach einem gesamten Durchlauf die Ergebnisse.
Hierflr ist der folgende Schritt zu empfehlen: Erstellen Sie eine Dokumentation, die
sowohl die Gesamtbewertung des Unternehmens (Bewertung Team) als auch die
Einzelergebnisse der Spieler (Punkte und Zielerfiillungsgrade pro Monat und Gesamt)
beinhaltet, damit das Verhalten der einzelnen Spieler auch spater noch nachvollzogen
werden kann. Offnen Sie hierfir die Cockpits der o.g. Faktoren im Vollbildmodus
nacheinander und klicken Sie dabei jeweils auf ,Prasentator™ im Vollbildmodus der
Tabelle und (!) des Diagramms. Gehen Sie dann in den Prasentator (durch Klick auf
Menil & Prasentator) und beschreiben Sie die Spielergebnisse, in dem Sie die einzelnen
Screenshots dort im Beschreibungstext erlautern (siehe Grafiken unten). AnschlieBend
kénnen Sie die zusammengestellte Prasentation in Form eines PDF-Berichtes exportieren
(durch Klick auf ,PDF" im Prasentator). Als Alternative stehen auch CSV- und Excel-
Exportmadglichkeiten zur Verfligung.
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Abb. 16: Offnen des Prasentators unter Menu
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Ein Modell kann sehr viele Erkenntnisse enthalten und es
kann recht aufwandig sein, diese in einer Live-Prasentation
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zusammenstellen. Durch den + - Button kannst du weitere
Ansichten aus dem Modell zu deiner Prasentation
hinzufagen  Du kannst die Ausschnitte mit Text erlautern, die
Erseten | UL Reihenfolge der Ausschnitte variieren und zwischen Vollbild
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Abb. 17: Ansicht Prasentator mit Erlauterungstext
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8. Ergebnis-Auswertung / Interpretation

Das Planspiel stellt eine stark vereinfachte Entscheidungssituation dar. Es missen weder
projektspezifische Rahmenbedingungen (z.B. Deadlines), Ereignisse (Projekteskalation
aufgrund von Stoérereignissen), Mitarbeiterausfdlle/-verluste (z.B. durch Krankheit,
Elternmonat oder Jobwechsel) oder Abhangigkeiten zwischen den Projekten noch
individuelle Urlaubsplanungen oder sonstige Rahmenbedingungen (wie z.B. die jeweils
aktuelle Liquiditatssituation des Unternehmens) berilcksichtigt werden. Und obwohl das
Planspiel denkbar simpel ist im Vergleich zur Realitat, scheint das Spiel selbst in der
vereinfachten Umgebung die Spieler als Entscheidungstrager zu tberfordern.

Und obwohl jedes Spiel mit unterschiedlichsten Spielern & Charakteren individuell
verlauft und alle Spieler in ihrer Entscheidung (defekte oder kooperative Spielweise)
grundsatzlich frei sind, kénnen trotzdem immer wieder dhnliche Verhaltensmuster und
Ablaufe identifiziert werden. Die (Ublichen Abladufe wurden bereits unter Punkt 3
beschrieben - jedoch ohne Screenshot.

Letzteres wollen wir nun an dieser Stelle nachholen und dabei einen von vielen mdglichen
Spielverlaufen skizzieren.
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Abb. 18: Cockpit des Faktors ,Punkte pro Monat (GF)"

Die Grafik oben zeigt die Ergebnisse der ersten 7 Simulationsschritte (Monate). Hierbei
fallt auf, dass der Vertriebsleiter eine geringere Bewertung aufgrund einer Investition in 2
neue Mitarbeiter erreicht hat. Diese Investition wurde getdtigt, um die mittelfristigen
Unternehmensziele (Umsatz & Gewinn) erreichen zu kénnen. Der Vertriebsleiter scheint
somit die kooperative Spielweise eingeschlagen zu haben.

Mit Blick auf die Grafik unten wird deutlich, dass der Produktionsleiter sich hingegen fiir
die defekte Spielweise entschieden hat. Er verweigert dem Vertriebsleiter die bendtigte
Vertriebsunterstiitzung und zwar maximal (pro Halbjahr darf der Bedarf grundsatzlich
max. 3mal verweigert werden).
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Abb. 19: Cockpit des Faktors ,Erfolgsquote (VL)"
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Abb. 20: Cockpit des Faktors ,Zielerfillung Gesamt (PL)"

Diese defekte Spielweise zahlt sich bis Ende des 6. Simulationsschrittes (Monats) aus. Bis
dahin kann er seine geforderte Nettoproduktivitét und die anderen kurzfristigen Ziele
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ausreichend gut erflllen (siehe Grafik oben). Um die Budgetziele nicht zu gefdhrden,
wurden bisher auch keine Investitionen in die Zukunft getatigt.

Im 7. Simulationsschritt (Monat) muss der Produktionsleiter jedoch plétzlich feststellen,
dass seine Nettoproduktivitdt aufgrund eines Auftragsmangels sinkt. Die Pipeline mit
neuen Auftrdagen ist leer und sein Job in Gefahr. Daraufhin erhdéht er die
Vertriebsunterstiitzung schlagartig (siehe Grafik unten auf der rechten Seite).
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Abb. 21: Cockpit des Faktors ,Produktive Berater (PL)"

Durch dieses kurzfristige Gegenlenken, steigt seine Einzelperformance im Folgemonat
(siehe Grafik unten).
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Abb. 22: Cockpit des Faktors ,Punkte pro Monat (GF)"

141 IMODELER - Grabenkrieg: * Y ¥

€ - C & hipsy//wwwimodelerinfo ,‘3

\!, https://www.imodeler.info/ mochte Ihr Mikrofon verwenden. ‘ Zulassen | ‘ Ablehnen Weitere Informationen

Zielerfillung Gesamt Zielerfilllung Budget  Zielerfullung Auftrage . Nettoprodukdivitat (VL) Sbcnaen

Vertriebler

Urlaubssperrs
Vertriebler

Einstellung
Vertriebler

0 = @ i e R

Klndigung
Vert

Bedarf Berater 5

EREE)

Vorschlag
Manati
Auftrage VL
(Sell)

Vorschlag
Budget VL
(Soll)

<

Exportiere Daten Szenario Prasentator

Abb. 23: Cockpit des Faktors ,Zielerflillung Gesamt (VL)"
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Im Gegenzug sinkt die Einzelperformance des Vertriebsleiters durch steigende Kosten, da
der Vertriebsleiter, die Kosten der zur Verfigung gestellten Berater alleine tragen muss
(siehe Grafik oben).
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Abb. 24: Cockpit des Faktors , Punkte pro Monat (GF)"

Diese Entwicklung verscharft sich zunehmend durch die getatigten Investitionen in die 2
neuen Vertriebsmitarbeiter, deren Einstellungen sich jeweils um 3 Monate verzdgert
haben und sich nun auf die Kostensituation voll auswirken (siehe Grafik unten).
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Abb. 25: Cockpit des Faktors ,Punkte pro Monat (GF)"

Da der Geschaftsfihrer nicht auf den dringenden Appell des Vertriebsleiters bzgl. der
Erhéhung des Budgets reagiert (siehe Grafik oben auf der rechten Seite unten), sinkt der
Zielerflllungsgrad des Vertriebsleiters kontinuierlich weiter ab. Da sein Job in Gefahr
gerat, reagiert der Vertriebsleiter nun mit der Verhdangung einer Urlaubssperre und mit
der Verordnung von Uberstunden und Ubersieht dabei, dass diese MaBnahmen im
weiteren Zeitverlauf kontraproduktiv wirken, da die permanente Uberlastung der
Mitarbeiter zu zusatzlichen Fehlzeiten etc. flhrt.

Zudem bleibt dieser Versuch erfolglos, da der Geschaftsflihrer die Notsituation des
Vertriebsleiters als Chance erkennt. Er entscheidet sich ebenfalls fir die defekte
Spielweise und erhoht deutlich den Zielwert ,Monatliche Auftrage VL (Soll)" fir den
Vertriebsleiter.
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Abb. 26: Cockpit des Faktors ,Punkte pro Monat (GF)"

Daraufhin kann der Vertriebsleiter seine Ziele in den Folgemonaten nicht mehr halten
und verliert seinen Posten an den Geschaftsfihrer.
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Wie der weitere Kampf zwischen den beiden defekt-spielenden Entscheidern ausgeht,
Uberlassen wir gerne Ihrer Phantasie.

9. Neues Spiel, neues Gliick?

Auch Ihre Spieler werden mit den erzielten Ergebnissen nicht zufrieden sein. Die Ursache
flir das schlechte Abschneiden werden sie jedoch schnell gefunden haben: das
Kommunikationsverbot. Bei ausreichenden Kommunikationsmdglichkeiten wirden sie
selbstverstandlich viel besser abschneiden.

Um zu demonstrieren, dass dies nicht der Fall ist, spielen Sie ein zweites Spiel. Dabei
dirfen die Spieler diesmal direkt miteinander kommunizieren.

Im Verlauf des Spiels wird sich dann jedoch zeigen, dass sich die Leistung des Teams
nicht signifikant verbessern wird und dass die Muster in abgeschwachter Form erneut
auftreten werden. Ein Hinweis darauf, dass eine verbesserte Kommunikation allein das
Problem nicht I6sen kann.

10. Ursachen & Auswege

Wie sich gezeigt hat, stellen der Kommunikationsmangel und der Zeitdruck nicht die
entscheidenden Ursachen flir das schlechte Abschneiden der Spieler dar.

Eine der Hauptursachen ist vielmehr, dass die Spieler primar mit der Optimierung der
eigenen Ergebnisse beschdftigt sind. Dabei verlieren sie den Blick flir das Ganze und
verhindern dadurch eine Optimierung der Unternehmensergebnisse. Nicht zu
unterschatzen sind in diesem Zusammenhang die Dbereits beschriebenen
spieltheoretischen Erkenntnisse. Das (Gefangenen)-Dilemma mit der defekten Spielweise
als dominierende Strategie ist in der Praxis oft zu beobachten.

Darliber hinaus kénnen sich die Spieler oftmals die Auswirkungen ihres eigenen Handelns
auf das ganze System nicht vorstellen. Sie verfligen lber kein Systemverstandnis und
kénnen weder Wechselwirkungen noch Zeitverzégerungen richtig abschatzen. Um dies zu
verdeutlichen, lassen Sie Ihre Teilnehmer grob abschatzen, wie lange es braucht, bis ein
neuer Vertriebsmitarbeiter eingestellt werden und dann seinen ersten Auftrag akquirieren
kann. Kaum jemand wird erkannt haben, dass ein Vertragsabschluss nur mit einer
zeitlichen Verzdégerung (3 Monate) zustande kommt und ein neuer Vertriebsmitarbeiter
ebenfalls erst akquiriert werden muss (Dauer: 3 Monate). Es vergehen also mind. 6
Monate, bis eine getroffene Entscheidung (Einstellung eines neuen Mitarbeiters)
hinsichtlich der Zielerreichung (Neu-Auftrage pro Monat) wirksam wird!

Da die wenigsten Teilnehmer systemisches Denken erlernt haben, greifen sie stattdessen
auf ein relativ einfaches Spielschema zuriick. Sie reagieren statt zu agieren und greifen
erst dann signifikant in das System ein, wenn erste Ziele nicht mehr erreicht werden
kdénnen. Sie erkennen dabei nicht, dass sie selbst Teil eines Systems sind, sehen sich nur
als ein Spielball im System an und beschuldigen andere fir die mittelfristigen Folgen
ihrer kurzfristigen Entscheidungen. Dabei wird gerne der Vertrieb als Sindenbock
abgestempelt, der die Pipeline mit Neu-Auftragen nicht ausreichend fiillen konnte.

Das Planspiel demonstriert, wie durch kurzfristiges, lineares Denken und scheinbar
rationales Handeln ungewollte Folgewirkungen entstehen kénnen. Durch das Bekampfen
der Symptome (z.B. Nettoproduktivitdat) werden die Probleme weder gelést noch
gelindert — sondern eher noch zusatzlich verstarkt.
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Das Planspiel zeigt zudem, wie schwierig sich selbst das Optimieren einer stark
vereinfachten Problemstellung gestaltet, obwohl die Herausforderung alles andere als
komplex sondern hochstens ein wenig kompliziert ist (das Problem kdnnte sehr schnell
geldst werden - durch eine einfache Berechnung des Gesamtsystems). In der Praxis, sei
es in der Politik, Wirtschaft, Wissenschaft etc., haben wir es nahezu taglich mit sehr
komplexen Herausforderungen zu tun. Weltweit stehen Menschen vor der
Herausforderung, das Zusammenspiel vieler Faktoren zu beherrschen. Die
Herausforderungen (Problemstellungen) werden immer komplexer und dynamischer. Wer
die Zusammenhange nicht richtig erkennt, macht teure Fehler und vergibt wichtige
Chancen. Renommierte Studien (z.B. der Boston Consulting Group - siehe Grafik unten;
PISA-Studien der OECD) warnen daher bereits vor entscheidenden
Wettbewerbsnachteilen, da es auf allen Ebenen der Unternehmen, Wissenschaft,
Gesellschaft und der Politik an der Fahigkeit mangelt, vernetzt zu denken. Die Studien
belegen: Vernetztes Denken ist die wichtigste Schlisselkompetenz der Zukunft. Das
Lésen komplexer Probleme erfordert das Erkennen und Berlicksichtigen der relevanten
Einflussfaktoren sowie deren Wechselwirkungen und Dynamik.

VERNETZTES DENKEN UND ERGEBNISORIENTIERUNG SIND DIE
AM HAUFIGSTEN VERLANGTEN FAHIGKEITEN
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Abb. 28: Vernetztes Denken als Schliisselkompetenz der Zukunft (Quelle: Business@School - eine Initiative der
Boston Consulting Group - http://www.business-at-school.de)

Der Ausgang aus dem in unserem Planspiel dargestellten Dilemma lautet also: vernetztes
statt lineares Denken!
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11. Beispiel einer erfolgreichen Vorgehensweise

Um den Spielern zu verdeutlichen, wie einfach Erfolg durch Vernetztes Denken und einer
rein kooperativen Spielweise produziert werden kann, starten Sie erneut eine neue
Simulationsrunde. Nehmen Sie anschlieBend selbst (die Spieler bleiben passiv und
beschréanken sich auf die Beobachterrolle) die folgenden Veranderungen im Spielverlauf
vor:

¢ Neueinstellungen pro Monat (Simulationsschritt):

o 1 Vertriebler
o 2 Berater

e ZielgroBen ,Budget VL (Soll)" sowie ,Budget PL (Soll)":

o 01.-12. Monat: 300.000 EUR
o 13. - 24. Monat: 450.000 EUR
o 25.- 36. Monat: 600.000 EUR

e ZielgroBen ,Fertige Projekte PL (Soll)" sowie ,Monatliche Auftrage VL (Soll)":

o 01.-12. Monat: 4
o 13.-24. Monat: 5
o 25.- 36. Monat: 6

e Monatliche Erhéhung der Faktoren ,Nachfrage Berater (Akquise)" und , Angebot
Berater (Akquise)" um jeweils 1 Einheit ab dem 3. Simulationsschritt / Monat
(von 6 auf 40)"

*Alternativ kénnen Sie das Angebot auch gleich auf 40 von Beginn an setzen, da in dem Modell eh ein
maximaler Anteil an Beratern flir Akquiseprozesse in Hohe von 25 % als begrenzender Faktor hinterlegt ist, d.h.
es darf grundsatzlich nur max. jeder 4. Berater fir Akquise abgestellt werden. Somit missten Sie lediglich die
Nachfrage kontinuierlich um 1 Einheit erhéhen.

Um die von den Gesellschaftern gesetzten Umsatz- und Gewinnziele (jeweils eine
Verdopplung innerhalb von 2 Jahren) zu erreichen, muss sich die Mitarbeiteranzahl
ebenfalls verdoppeln. Dabei muss bericksichtigt werden, dass die Einstellungen jeweils
um 3 Monate verzégert erfolgen (aufgrund der aufwendigen Mitarbeiterakquiseprozesse).
Zudem muss das 2:1 Verhéltnis zwischen Beratern und Vertrieblern erhalten bleiben. Um
den Wachstumsprozess zu ermdglichen, muss das Budget wie oben skizziert erhéht
werden. Die Budgethohe ist dabei bewusst groBziigig gewahlt worden, um die Vertriebs-
und Produktionsleiter fir rechtzeitige Investitionen zu gewinnen und um ihnen den zu
groBen Erfolgsdruck in kurzfristiger Hinsicht zu nehmen.

Die Grafik zeigt die Ergebnisse des 1. Jahres. Hiernach halt der Geschaftsflhrer trotz der
schlechten eigenen Werte und eines anschlieBenden Krisengespraches mit den
Gesellschaftern zu Beginn des Jahres an der o.g. Strategie unbeirrt fest und wird dafir
im weiteren Spielverlauf belohnt.
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Abb. 29: Cockpit des Faktors ,Punkte pro Monat (GF)"

Die Umsatze verlaufen ....
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Abb. 30: Cockpit des Faktors ,Zielerflillung Umsatz (GF)"
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... deutlich besser als geplant (5.25 statt 4 Mio. EUR) - verursacht durch die frihen &
hohen Investitionen in neue Mitarbeiter. Letzteres ...
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Abb. 31: Cockpit des Faktors ,Zielerflillung Gewinn (GF)"

... geht jedoch zulasten des kurzfristigen Gewinns. Das Gewinnziel wird im ersten Jahr
klar verfehlt (0,7 statt 1 Mio. EUR).

Ab dem 2. Jahr macht sich die kontinuierliche Investitionsstrategie jedoch bereits
bezahlt. Alle Ziele kdnnen mehr als erflillt werden.
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Abb. 32: Cockpit des Faktors ,Punkte pro Monat (GF)"

Die Umsatze liegen deutlich ...
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Abb. 33: Cockpit des Faktors ,Zielerflillung Umsatz (GF)"
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Abb. 34: Cockpit des Faktors ,Zielerflllung Gewinn (GF)"

... Uber dem Sollwert und auch das Gewinnziel kann erstmalig erreicht werden (siehe
Grafik oben).
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Abb. 35: Cockpit des Faktors , Punkte pro Monat (GF)"
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Und auch im 3. Jahr wird die Investitionsstrategie weiterverfolgt, obwohl dies flr die
Erreichung der gesetzten Ziele nicht mehr notwendig ware.
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Abb. 36: Cockpit des Faktors ,Zielerfillung Umsatz (GF)"

Die Umsatze (13,8 statt 8 Mio. EUR) zeigen deutlich den Erfolg der auf Investition
ausgerichteten Strategie auf.
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Abb. 37: Cockpit des Faktors ,Zielerflllung Gewinn (GF)"

Die Gewinne (2,9 statt 2,0 Mio. EUR) entwickeln sich ebenfalls positiv, wobei diese durch
geringere Investitionen in den letzten Monaten noch hdher hatten ausfallen kénnen.

141 IMODELER - Grabenkrieg: * Y ¥

€ - C & hipsy//wwwimodelerinfo

\!, https://www.imodeler.info/ mochte Ihr Mikrofon verwenden. ‘ Zulassen | ‘ Ablehnen Weitere Informationen

Krisengesprache PL Krisengesprache VL < gesprache GF

Bewenongil e (alle Rollen) (alle Rollen) lle Rollen)

460142

' PLWIIGE
4940.49

5294.01 : WL wird PL
5651.00
6010.85 K VL wird GF
6373 59
6747.88 GF wird VL
7126.29
7515.41 i GF wird PL

7902.55

§300.97 & Nettoproduktivitat
8723.64 ¢ PL (Solly

9129.75 _—
onatliche

9547 44 Auftrage VL

995695 (Soll)

10397.20
1083073 K Fertige
11266.94 gﬁ{ﬁ"‘e Bk
1170643

12154.71
12606.43
1306143

Exportiere Daten Szenario Prasentator

Abb. 38: Cockpit des Faktors ,Zielerflillung Gewinn (GF)"
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Daher stellen die Ergebnisse auch lediglich den Output einer (von vielen weiteren)
durchgdngigen Strategie dar — und nicht den Output DER optimalen Vorgehensweise!

Durch die geschilderte Vorgehensweise kdénnen (dbrigens 13.525 Punkte als
Gesamtergebnis erreicht werden (siehe Grafik oben).

12. Dokumentation & Ergebnisverbreitung

Nach der Analyse der Ergebnisse sollten Sie alle Ergebnisse umfassend dokumentieren
(siehe unter Punkt 7). Um den Teilnehmern die Ergebnisse zur Verfligung zu stellen,
haben Sie folgende Mdéglichkeiten:

Read-Only-Link: Stellen Sie den Teilnehmern das Modell und die erstellte Prasentation
Uber einen sogenannten Read-Only-Link zur Verfliigung. Mit Klick auf den Link kénnen die
Teilnehmer die Prasentation sowie das Modell 06ffnen, bearbeiten - jedoch nicht
abspeichern! Um einen Read-Only-Link zu erstellen, klicken Sie auf Menu & Share (siehe
folgende Grafik unten), dann ...
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Prasentator Schleifen
Einstellungen
Hilfe
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Zeige Verbindungen
Filter / Cluster
Planspiel-Manager
Quantitative Validierung

Abb. 39: Funktion Read-Only-Link - zu 6ffnen Uber Menu - Share

... auf Generieren (siehe folgende Grafik unten), und ...
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Punkte pro Monat

Share

Nur Lesen Link

Verteile dein Modell (kopiere den Link und sende ihn via Email anderen. Diese
brauchen nur einen modemen Browser, um das Modell anschauen, analysieren oder
sogar verandem zu konnen. Allerdings werden die Anderungen nicht gespeichert

- ==
Collaborative link

Starten Sie eine Session und senden Sie anderen den Link und hieriiber kénnen dann
alle quasi in Echtzeit das Modell gemeinsam bearbeiten.

Schliefen

Abb. 40: Funktionen Read-Only-Link & kollaboratives Modeln
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Verteile dein Modell (kopiere den Link und sende ihn via Email anderen. Diese
brauchen nur einen modemen Browser, um das Modell anschauen, analysieren oder
sogar verandemn zu konnen_ Allerdings werden die Anderungen nicht gespeichert

Collaborative link
Starten Sie eine Session und senden Sie anderen den Link und hieriber kénnen dann
alle quasi in Echtzeit das Modell gemeinsam bearbeiten.

I -

Schiiefzen

Abb. 41: Erstellung Read-Only-Link
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... schlieBlich kdnnen Sie den Link z.B. per E-Mail versenden (siehe folgende Grafik oben).

Solange der oben erstellte Link nicht von Ihnen geldscht wird, kénnen die Teilnehmer
zeitlich unbegrenzt auf das Modell und die Ergebnisse zugreifen - vorausgesetzt Ihr
iMODELER (Service) Account bleibt aktiv!

PDF-Bericht: Alternativ hierzu kénnen Sie die erstellte Prasentation auch als PDF-Bericht
erstellen und versenden. Hierflir 6ffnen Sie erneut den Prasentator unter Menu und
klicken anschlieBend auf ,PDF" am unteren Ende des Prasentatorfensters.

13. Wie geht es weiter?

Das Planspiel sollte fir Vernetztes Denken sensibilisieren. Flir die Vermittlung der
Schliisselkompetenz der Zukunft sollte es jedoch nicht beim Spielen bleiben. Vielmehr
empfehlen wir, noch einen entscheidenden Schritt weiterzugehen und das Vernetzte
Denken nach dem Planspiel in einer weiteren Doppelstunde auch direkt anzuwenden & zu
Uiben. Dabei kann ein beliebiges Thema gemeinsam abgebildet, reflektiert & geldst
werden.

Ohne  Werkzeug stoBen wir einer Studie der Universitdt Queensland
(http://www.innovations-report.de/html/berichte/studien/bericht-41509.html) zufolge
allerdings an eine mentale Grenze, sobald vier und mehr Faktoren sich gegenseitig
beeinflussen - also bei fast allen realen Herausforderungen in Politik, Wirtschaft,
Gesellschaft und Privatem (der Mensch hat laut der Studie kognitive Grenzen und kann
hiernach nur das Zusammenspiel von max. 4 Faktoren Uberblicken bzw. nachvollziehen).
Ein Werkzeug zur Unterstlitzung unseres Gehirns ist der iIMODELER (www.imodeler.net),
der flr Schulen kostenlos zur Verfligung gestellt wird und auch sonst dauBerst preiswert
ist.

Selbstverstandlich wird das Planspiel auch in Hochschulen und betrieblichen Aus- und
Weiterbildungsprogrammen mit der Anwendung des iMODELERs kombiniert. Fragen Sie
gerne nach weiteren Informationen unter info@consideo.de

14. Support

Sie bendtigen Hilfestellungen oder haben noch Fragen zum Planspiel? In unserem Forum
(www.modeler-forum.com) erhalten Sie einen schnellen Support.

15. Literatur
Literatur zum systemischen, vernetzten Denken:

e« D. Doérner: “Die Logik des MiB3lingens”

e F. Vester: "Die Kunst vernetzt zu denken”

« P. Senge: “The Fifth Discipline”

« K. Neumann: ,KNOW-WHY: Erfolg durch Begreifen"

« K. Neumann: "KNOW-WHY: Model Dein Gllick”, Teil 1 der KNOW-WHY- Trilogie

« K. Neumann: ,KNOW-WHY: Management kapiert Komplexitat", Teil 2 der KNOW-
WHY- Trilogie

« K. Neumann: “KNOW-WHY: Chancen fir eine bessere Welt”, Teil 3 der KNOW-
WHY-Trilogie

Weitere Informationen zu einigen der o.g. Blicher finden Sie hier: http://www.consideo-
shop.de/buecher.html
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Kostenlose Paper zur Ursache-Wirkungsmodellierung mit dem iMODELER:

Hier finden Sie kostenlose Paper zu unterschiedlichsten Anwendungsfeldern:
http://www.consideo.de/papers.html
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