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tig werden Gruppendynamiken erlebbar; ein Ansatzpunkt für 
Lernchancen.

•  das Lernen in einem „geschützten Raum“ stattfindet: 
Erfahrungen können risikofrei gesammelt werden, um eigene 
handlungs- und Denkweisen zu reflektieren und zu erweitern.

•  der Umgang  mit Komplexität und systemischen Zusammen-
hängen durch Perspektivwechsel in Reflexionsphasen sowie 
optisches und haptisches Erleben sichtbar wird.

•  das Erleben und Bearbeiten realer Situationen eine schnelle 
Verknüpfung von Theorie und Praxis gewährleisten.

Kann auch das Thema Führungskompetenz durch eine 
Simulation abgebildet und optimiert werden?
Die Simulation Managing3 integriert drei zentrale Aspekte zum 
Thema „Führung“: „Mitarbeiterführung“, „strategische Führung“ 
und „finanzwirtschaftliche Führung“, die Kernthemen heutiger 
Managementkompetenzen. Dabei werden Fragen bearbeitet wie: 
Wie führe ich meine Mitarbeiter? Wie teile ich meine Zeiten ein? 
Was bedingt unseren finanziellen Erfolg? Was bestimmt und 
beeinflusst die öffentliche Wahrnehmung meines Unternehmens? 
Die einzelne Gewichtung dieser Themen ist dabei flexibel und 
abhängig von den Lernzielen des Kunden und seiner Teilnehmer. 

Wie werden Management und Führung konkret in Managing3 
abgebildet?
Wir teilen die Teilnehmer in bis zu 5 Gruppen von bis zu 4 
Personen auf und vergeben mindestens die Rolle des Vorstands 
– ggf. auch weitere Verantwortlichkeiten wie Finanzen, hR, 
Marketing etc. Gruppen mit mehr als 4 Personen zeigen 
häufig die Tendenz, sich aufzuteilen, sodass keine gemeinsame 

unliebsamen Tätigkeiten, bei denen Sie sowieso nicht in einen 
Flow-Zustand kommen.
In diesem Sinne, freuen Sie sich auf Ihre nächste herausforderung 
und staunen Sie, was Sie alles in 20 Minuten erledigen können!

Ute Roehl und Dina Weiler
Managementkompetenz und
Business-Simulation – 2 linke Schuhe?
Wurden Simulationen mit Beginn ihrer Entwicklung vor allem 
im militärischen Bereich angewandt, sind ihren Einsatzmöglich-
keiten heute kaum Grenzen gesetzt: Forschung, Beratung und 
zahlreiche Bildungskontexte wie Unternehmen, Schulen und 
hochschulen nutzen Simulationen – in allen Kontexten, denen 
komplexe Probleme und Prozesse inhärent sind.

Board-Simulationen als Methode vertiefen das Lernen, weil
•    unterschiedliche Lernkanäle angesprochen werden: es wird 

- geplant, organisiert, entschieden, gehandelt 
- exzerpiert, analysiert, bewertet, geschrieben 
- strukturiert, kommuniziert, argumentiert, präsentiert

•  die Teilnehmer in Teams agieren: Netzwerkbildung und Best 
Practice Sharing werden initiiert und beschleunigt. Gleichzei-
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Rechnung ihres Unternehmens.
•  Welches Image hat die Firma? Wie gut ausgebildet und motiviert  

sind die Mitarbeiter? Entsprechend der zuvor getroffenen Ent-
scheidungen, der operativen Phase und des Wettbewerberver-
haltens werden die Entwicklung in Fähigkeiten und Motivation  
der  Mitarbeiter  wie  auch  die  des  Firmenimages  ausgewertet.

Nun ist ein Geschäftsjahr beendet. Im Debriefing analysieren, re-
flektieren und bringen wir die Ergebnisse in Verknüpfung mit 
themenspezifischen Inputs. Je nach Diskussionsentwicklung folgt 
also ein Vortrag zu z.B. Führungsstilen, Konfliktmanagement, Moti-
vationstheorien, Zeitmanagement, GuV, Bilanz etc. Anschließend  
sind die Teilnehmer gefragt, das Gehörte in ihre Entscheidungsfind-
ung einzubeziehen. Diese Abfolge von Unternehmensentscheidungen 
durch die Teilnehmer und Trainerinputs wiederholen wir in dem 
2-tägigen Training bis zu 7- bis 10-mal. 

Der besondere Lernerfolg bei der Methode ist, dass die Teilnehmer 
nicht nur Inhalte hören, sondern diese gleich mehrfach und mit 
zunehmendem systemischen Verständnis anwenden können. 
Sie probieren sich und das neue Wissen aus und erleben 
zudem unmittelbar – anders als in der Realität – die Aus- und 
Nebenwirkungen ihrer Entscheidungen und ihres handelns.  

Dennoch  ist  nicht  die  Simulation  allein  der  Erfolgsfaktor  im  Train-
ing, sondern die Verknüpfung der Erlebnisse und Diskussionen der 
Teilnehmer mit dem richtigen thematischen Input. Wichtig sind 
darüber hinaus die Vertrautheit mit der Simulation, ihrem Ablauf 
und ihren Regeln wie auch die Kreativität des Trainers, wenn  
nötig  realistisch und regelkonform ins System einzugreifen.

Diskussion und Reflexion erfolgt. Davon raten wir ab. Zu Beginn 
des Simulationstrainings erklären wir den Teil-nehmern das 
vor ihnen liegende Board, Unternehmenssituation, Prozess der 
Simulation und Entscheidungen. 

Nachdem auch die Teilnehmerunterlagen, Kundenkarten und 
Ereigniskarten erläutert wurden, nehmen die Teilnehmer ihre 
Rollen ein und treffen strategisch relevante Entscheidungen für 
ihr Unternehmen:
• Expansion in verschiedene Regionen
•  Umgang mit finanziellen Ressourcen  

(Investition in Niederlassungen, hR, Marketing)
• Kundenfokus und -betreuungsintensität
• Anstellung, Entlassung & Qualifizierung von Mitarbeitern
•  Umgang mit der Ressource Zeit in verschiedenen 

hierarchieebenen
Mit den Kundenkarten werden Ressourceneinsatz und 
resultierende Umsätze simuliert. Und die Ereigniskarten 
repräsentieren unvorhersehbare reale Geschäftsereignisse (unter-
nehmensintern und -extern).

Wie in der Realität erfolgt nun die operative Phase. Die 
Teilnehmergruppen wählen aus der Nachfrage im Markt 
die Aufträge, die sie entsprechend ihrer Ressourcen und 
strategischen Ausrichtung ihres Unternehmens bearbeiten 
können. Abschließend wird der Unternehmenserfolg anhand 
von unterschiedlichen Kriterien analysiert:
•  Welches finanzielle Ergebnis hat die Firma in einem Jahr 

erreicht? Die Teilnehmer erstellen die GuV- und Cashflow-
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der Schwebe zu halten, statt impulsiv zu handeln. Gerade bei 
Veränderungsprozessen gibt es eine große Tendenz, alte Muster 
zu wiederholen. Neues braucht viel Raum zum Wachsen.

Also Raum, neugierig zu beobachten, was sich in Anbetracht 
der Situation in mir zeigt (Gedanken, Gefühle, Impulse), und zu 
schauen, was sich dann tut, wenn ich sie aufmerksam betrachte. Was 
hat die Situation mit mir zu tun? Was mit meiner Vergangenheit? 
Was macht Sinn, für unsere gemeinsamen Ziele zu tun? Welche 
Auswirkungen wird das haben? Was möchte ich tun? Übernehme 
ich da Verantwortung oder will ich sie wegschieben? Für was mag 
ich mich einsetzen? habe ich konstruktive Absichten und mehre 
ich eher persönliches und organisatorisches Wachstum oder 
mache ich andere kleiner? Erst wenn der innere Prozess klarer 
ist, sollte gesprochen werden, wenn man den „Redestein“ hat. 
Wenn man fertig mit sprechen ist, wird er wieder in die Mitte des 
Stuhlkreises gelegt. Dann darf und kann jemand anderes etwas 
sagen. Doch niemand muss etwas sagen.

Praxisnutzen: Ich finde das sehr hilfreich. Für meine Kunden und 
für mich. Es entschleunigt „Erkenntnisprozesse“; es geht meist in 
die Tiefe und ermöglicht so tiefe Lernprozesse zu persönlichen 
und organisatorischen Veränderungen von Führung und 
Zusammenarbeit.
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Praxisnutzen: Was zeichnet Board-Business-Simulationen aus? 
Simulationen sind also eine bewährte Lernmethode, die dazu 
dient, Fähigkeiten und Fertigkeiten zu vermitteln, komplexe 
Systeme zu verstehen und effektive Entscheidungen zu treffen. 
Kurz: eine Methode, die abbildet, welche Systemeingriffe und Ent-
scheidungen welche Auswirkungen haben. Mit Managing3 geht 
dies auch für Managementkompetenz – „Mitarbeiter Führung“, 
„Strategische Führung“ und „finanzwirtschaftliche Führung“!

Christoph Schlachte
Kurt Lewin: „Ein System lernt man erst kennen,
wenn man versucht, es zu verändern.“

Wenn es im Workshop zu Veränderungen und Leadership- 
Themen, zu herausfordernden Situationen und Konflikten 
kommt, nutze ich dieses Zitat und lade dann gerne alle ein, auf die 
Meta-Ebene zu kommen und den Prozess zu betrachten. Dabei 
gilt das Dialogprinzip nach David Bohm. Eigene Reaktionen in 
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