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Klassik

• Klassische Einführung mit den Folien
• Nicht einfach alle Folien auflegen
• Unterlegen mit „Story-Telling-Ansätzen“
• Ausreichend Zeit einplanen
• Vorteil: Kontrollierbar durch den Seminarleiter 

hinsichtlich Zeitbedarf, inhaltlicher Abdeckung und 
Startkomplexität, gleicher Wissensstand aller 
Teilnehmer

• Nachteil: wenig Interaktivität, Gefahr des 
„Information-Overflow-Syndroms“ und relativ 
hoher Zeitbedarf



Klassik „light“

• Ähnlich „Klassik“, allerdings reduziert auf spürbar 
weniger Folien

• Erreicht wird dies durch eine Reduzierung der 
Entscheidungen (z.B. neue Szenarien in der 8-
Perioden-Variante)

• Im Laufe des Spiels werden immer die neuen 
Entscheidungen erläutert

• Vorteile und Nachteile: ähnlich der klassischen 
Einführung, weniger Zeitbedarf, der Verzicht auf 
Komplexität kann am Anfang aber auch aus 
didaktischen Gründen unerwünscht sein



Entfaltung der Komplexität



Klassik „light“ mit Rollenkonzept 

• Ähnlich Klassik „light“
• Statt einer linearen Reduzierung der Komplexität, wird zu 

Beginn auf Bereiche (typischerweise Produktion, Einkauf und 
Logistik, Finanzen) vollständig verzichtet

• 1-2 Teilnehmer pro Gruppe bekommen den zusätzlichen 
Bereich vom Seminarleiter erläutert, ggf. auch in Verbindung 
mit der Planungsrechnung

• Vorteile: es kann sehr schnell gestartet werden, ggü. Klassik 
höherer Grad an Aktivierung

• Nachteile: asynchrone Informationsstände (kann auch 
gewünscht sein), von der Betreuung durch den Seminarleiter 
nicht ganz einfach, Gruppen sollten aus jeweils 4-5 
Teilnehmern bestehen



Klassik „light“ mit Rollenkonzept II

• Beispiel: Start nur mit 
dem „Marketing-Mix“, 
Planungsrechnung 2 
aktiv

• Produktion ist durch den 
alten Vorstand 
„vorbestimmt“, d.h. es 
können nur noch 
Überstunden angeordnet 
werden

• Produktion ab Periode 2 
mit Planungsrechnung



Sales

Market 1
Private buyers through

dealers

Price policy

Lower 
price

More 
sales

Price in P0 : 3000 
Euro

Price

Sales

More sales 
employees More sales

Salesforce in P0 : 100

Transport costs during P0 : 
25 Euro/ machine

Distribution  policy

Product policy

Technology, Ecology

Index 100

more
Publicity

more
sales

Communication policy

Bigger effect in the initial period.
Expenditure in P0: 1.5 MEuro

Sales

Publicity

Corporate  Identity: Expenditure 
in P0: 0.8 MEuro

Marketing - Mix



Research and Development

Measures Aims Effects on 

1. Technology: 
Hiring of employees 
in the area of R&D  
 

Improvement of  
technological quality  

Technology Index  

θ Market share  

θ Rework costs  
because of higher 
technical standards 
(e.g. accuracy) 

2. Ecology: 
Ecologically oriented 
investments 

Increase of environ-
mental sustainability 

Ecology index  

θ Market share  

   

Measures in period 0: Achieved efficiency 
index 

Technology 34 employees 100.0 

Ecology 2.5 mEuro 100.0 

   

 



Expertengruppen 

• Fachbegriff „Gruppenpuzzle“
• Aus jedem Team werden 1 (ggf. auch 2) Teilnehmer als 

Experten zur „Branchentagung“ abgeordnet
• Einarbeitung mit Handbuch in den eigenen Bereich
• Präsentation im Plenum, dann Rückkehr zur Gruppe
• Denkbar mit Bereichen, Prozessen, Rollen
• Vorteile: aktivierende Methode, überschaubarer 

Vorbereitungsaufwand für den Seminarleiter, schneller 
Start, klare Rollenverteilung innerhalb der Teams

• Nachteile: Monopolisierung von Wissen, Qualität der 
Präsentationen schwieriger zu steuern, oft ungleiche 
Arbeitsverteilungen, kann für den Seminarleiter „stressig“ 
werden



Expertengruppen
 

Unt. 1 

Unt. 2 

Unt. 3 

Unt. 4 

Experten- 

gruppe A 

Experten- 
gruppe B 

Experten- 
gruppe C 

Experten- 

gruppe D 

Investitionen 

Marketing- 
und Vertrieb 

Personal 

Produktion 
und Kosten-
management



Rollen: Investitionen und 
Innovationsmanagement

• Der Geschäftsbereich stellt sicher, dass für Kunden 
innerhalb kurzer Zeit neue Produkte auf Basis vom im 
Unternehmen vorhandenen wie auch neuen Technologien 
angeboten werden können, welche die Marktführerschaft 
bestätigen, die Ertragskraft stärken und darüber hinaus, 
dass das Unternehmen über eine umweltfreundliche und 
moderne Produktion verfügt.

• Bereiche:

– 3.2 F&E

– 3.4.3.1 Investition und 3.4.4

– 4. Entscheidungsbereiche und Ergebnisse



Rollen: Marketing und Vertrieb

• Marketing und Vertrieb ist einerseits für die 
Kommunikations-Planung, -Strategie und 
-Umsetzung und andererseits für 
Kundenakquisition und Kundenbindung beim 
Verkauf des definierten Produktportfolios in 
Zusammenarbeit mit den Händlern 
verantwortlich.

• Bereiche:

– 3.1 Vertrieb

– 4. Entscheidungsbereiche und Ergebnisse



Rollen: Personal

• Dieser Bereich ist für die Bereitstellung 
qualifizierten Personals in allen Bereichen des 
Unternehmens verantwortlich

• Bereiche:

– 3.1.4.1 Vertriebspersonal

– 3.5 Personal

– 4. Entscheidungsbereiche und Ergebnisse



Rollen: Produktion und 
Kostenmanagement

• Produktion und Kostenmanagement ist für die 
zeit- und qualitätsgerechte Produktion 
verantwortlich. Zu optimieren sind dabei die 
Produktionskosten und die Lagerkosten bei 
gleichzeitiger Sicherstellung der Lieferfähigkeit 
aller angebotenen Produkte. 

– 3.4. Produktion

– 4. Entscheidungsbereiche und Ergebnisse



„Der alte Vorstand ist in Südamerika“

• Der gesamte alte Vorstand hat sich nach Uruguay 
abgesetzt 

• Die Teilnehmer erhalten keinerlei Informationen, es 
gibt nur die Berichte der Ausgangslösung

• Die Seminarleiter „spielen“ erfahrene Mitarbeiter, 
welche die Fragen der Teilnehmer beantworten

• Es gibt keine Entscheidungsformulare (oder einfach 
das ausgefüllte Formular der Vorperiode)

• Es gilt: die Mitarbeiter machen weiter wie bisher, 
es sei denn, das neue Management ändert etwas



„Der alte Vorstand ist in Südamerika“ II

• Vorteile: Realitätsnähe (?), aktivierender Einstieg, 
Auslösung von gruppendynamischen Prozessen, 
Training der Fähigkeit zur Lösung komplexer 
Probleme

• Nachteile: kann für die Teilnehmer potenziell sehr 
frustrierend sein, hohe Anforderung an den 
Seminarleiter, Gefahr der Mythenbildung in den 
Teams 

• Vorstellung von Prof. Heidack auf dem 
Anwendertreffen 2002



Proberunde 

• Teilnehmer spielen eine Proberunde, welche nicht 
zählt

• Proberunde wird im Plenum ausführlich besprochen 
und analysiert

• Ggf. vorab Lesen des Teilnehmerhandbuchs oder 
(kurze) Einführung durch den Seminarleiter

• Vorteile: Weniger Frustrationen aufgrund von 
Missverständnissen der Teilnehmer, relativ wenig 
Zeit bis zum eigentlichen Planspielen

• Nachteile: Kritik, dass unrealistisch, im Endeffekt 
auch die Einführung mit dem höchsten Zeitaufwand



Proberunde Beispiel 



Selbst-Briefing 

• Teilnehmer bereiten sich mit Handbuch selbst vor
• Statt einer Einführung gibt es eine Fragestunde und 

die Vorstellung des Szenarios
• Alternativ auch ein Eingangstest
• Vorteile: geringster Zeitaufwand
• Nachteile: schwieriges Enforcement, eigentlich nur 

im Hochschulkontext möglich, 
• Ausnahme: Assessment-Center



„Dramaturgie“

• Informationen werden „häppchenweise“ 
herausgegeben

• Typischerweise von außen nach innen
• Beispiel Mobile Award: 

– Woche 1: Zeitungsartikel
– Woche 2: Internetauftritt und Hausmitteilung 
– Woche 3: „Was wirklich geschah“
– Woche 4: Berichte der Steuerberater

• Vorteil: hoher Spannungsbogen, Teilnehmer 
konzentrieren sich auf einzelne Aspekte

• Nachteile: Vorbereitungs- und organisatorischer 
Aufwand, wie beim Selbstbriefing schwieriges 
Enforcement 



„Dramaturgie“: Zeitungsartikel



„Dramaturgie“: Hausmitteilung



„Dramaturgie“: „Was wirklich geschah“



Knowledge Management als Variation 

• Mischung aus Dramaturgie, Selbst-Briefing und 
Expertengruppen

• Wichtig: Teilnehmer haben bewusst asynchrone 
Wissensstände

• Interessant, wenn bestimmte Aspekte aufgezeigt 
werden sollen

• Vorteil: Realitätsnähe, Potenzial für 
gruppendynamische Prozesse, interessant für Fern-
Planspiele (Beispiel: Strategy-Cup von BCG)

• Nachteile: Vorbereitungsaufwand (Handbuch muss 
neu geschrieben werden), auch hoher 
Betreuungsaufwand
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