(3

TSTM

«Niemand lernt Velo fahren,
indem er ein Buch liest»

Weil sie sich an der Universitdt
St. Gallen in der Betriebswirt-
schafts-Vorlesung langweilte,
suchte Gudrun Vogt nach
Moglichkeiten, komplexe Zu-
sammenhdnge sinnlich erfass-
bar zu machen. Heute zihlt
ihr Unternehmen Targetsim
zu den erfolgreichsten Anbie-
tern von Brettspielsimulatio-
nen — nicht nur in der Schweiz,
sondern auch in Dubai.

INTERVIEW:
MATHIAS MORGENTHALER
mathias.morgenthaler@espacemedia.ch

FrauVogt, diese Tage fiihren Siein
Oman ein Trainingsprogramm fiir
Borsenhdindler durch. Was konnen
Sie den Bankleuten beibringen?
GUDRUN VOGT: Wir ermdglichen
den Héndlern mithilfe einer com-
putergestiitzten Simulation, im ri-
sikofreien Raum ihre Strategien
auszuprobieren und zu begreifen,
wann sie aufgrund von Fehlein-
schitzungen und Verhaltensfeh-
lern ein zu grosses Risiko eingehen.
Das Ziel ist, dass die Handler durch
ausgewogene Strategien eine gute
Rendite erzielen, ohne ein unver-
antwortlich hohesRisiko aufsichzu
nehmen. In der Simulation kénnen
die Handler erleben, dass sich Ge-
duld und Beschridnkung in der Ge-
winnerwartung mittelfristig aus-
zahlen.

Sie haben vor 15 Jahren die Firma
Targetsim gegriindet, die heute fiir
Unternehmenssimulationen in
Form von Brettspielen bekannt ist.
Wie kam es, dass Sie sich dafiir
interessierten?

Das geht auf meine Studienjahre
ander Universitét St. Gallen zurtick.
Dort sass ich mit tausend anderen
Studenten im grossen Auditorium,
vorne miihte sich ein Professor da-
mit ab, uns auf einer Folie die De-
tails der Unternehmensbilanz be-
greiflich zu machen. Das war so
staubtrockene Materie, dass kaum
jemand zuhérte, es wurde geplau-
dert, gelacht, gegessen — und ich
dachte irgendwann: Das miisste
man doch anders vermitteln kon-
nen, so dass es die Leute packt, dass
es besser erlebbar und greifbar
wird. Ichbefasste mich dann mitin-
teraktiven Lernmethoden, schrieb
fiir die «Handelszeitung» einen Ar-
tikel dariiber,und bald meldete sich
jemand von Swiss Control (heute
Skyguide) und ich erhielt einen ers-
ten Auftrag.

Worum ging es?

Die Hauptaufgabe bestand dar-
in, rund 500 Angestellten auf einfa-
che Art und Weise zu vermitteln,
was eine finanzielle Teilselbstdn-
digkeitbedeutet. Esbrauchteeinige
Zeit, bisich das Geschift der Flugsi-
cherung und die Besitzverhéltnisse
begriffen hatte. Als wir die wesentli-
chen Parameter in Form eines
Brettspiels greifbar hatten, wurde

Gudrun Vogt: «\Wenn Emotionen
im Spiel sind, bleiben Erkenntnisse
besser haften.»

schlagartig jedem Mitarbeiter klar,
in welcher Situation das Unterneh-
men war und was seine Rolle war.
Dasist das tollean guten Unterneh-
menssimulationen, sie schaffen
Orientierung und Transparenz,
man kann den Cash-Flow horen,
die Bilanz anfassen, die Kostentra-
ger bei der Arbeit beobachten.

Man spricht in diesem Zusammen-
hang auch von Planspielen. Warum
vermeiden Sie den Ausdruck Spiel,
klingt er zu wenig serios in den
Ohren von niichternen Managern?

Ja, den Begriff Spiel darf man
nicht erwéhnen, das lernte ich
rasch. Aber natiirlich geht es dar-
um, so zu lernen, wie wir das alle als
Kind gemacht haben, mit allen An-
tennen auf Empfang, mit offenen
Sinnen. Kein Mensch lerntVelo fah-
ren, indem er ein Buch oder eine
Fallstudie liest, auch auf dem
Hometrainer kommt man nicht
weit, man muss schon rausgehen
und ein paar Mal umfallen. Die Un-
ternehmenssimulationen  setzen
ebenfalls stark auf das Erlebnisler-
nen, aufVersuch und Irrtum.

Lassen sich die dilteren Semester
unter den Managern problemlos
dafiir gewinnen?

Nicht alle Manager tun sich
leicht damit, sich auf diese Lern-
form einzulassen. Manche greifen
sich zu Beginn an den Kopfund ru-
fen: «O Gott, sollich hier wirklich Ei-
le mit Weile spielen? Sobald sie
merken, dass die Brettsimulation
sehr viel mit der Situation in jhrem
Unternehmen zu tun hat und sie in
Teams verschiedene Optionen
durchspielen konnen, ziehen sie
dannbegeistert mit. Undwasinden
Simulationen passiert, vergisst nie-
mand so rasch wieder. Kiirzlich
sprach mich ein Mann im Zug an
und sagte mir: «Erinnern Sie sich?
Sie haben bei uns vor zehn Jahren
ein Brettspiel durchgefiihrt, wirwa-
rendie Gruppe, diefastbankrottge-
gangen wire.» Wenn beim Lernen
die Emotionen angeregt werden,
bleiben die Erkenntnisse sehrlange
haften. Ich kann Thnen heute noch
das Business der Flugsicherung er-
Kklaren, obwohl dieser erste Auftrag
jetzt 15 Jahre zurtickliegt.

In welchen Bereichen kommen Ihre
Brettsimulationen zum Einsatz?

Wichtige Einsatzbereiche sind
Reorganisationsphasen und die
Personalentwicklung. Simulatio-
nen befdhigen Fach- und Fiih-
rungskrifte dazu, das grosse Bild zu
sehen, sich rasch einen Uberblick
zu verschaffen und sich in andere
Abteilungen  hineinzuversetzen.
Wenn Ingenieure ihr betriebswirt-
schaftliches Wissen vertiefen sol-
len, kann mansienatiirlichin einen
sechsmonatigen Uni-Kurs schi-
cken. Giinstiger und effizienter ist
es allerdings, ihnen mit einer Simu-
lation in zwei bis drei Tagen einen
lebhaften Eindruckvom Unterneh-
men zu vermitteln, in dem sie tétig
sind. Oder von den Kunden. Ein IT-
Unternehmen wie HP bedient zum
Beispielsehrunterschiedliche Kun-
den und es ist wichtig, dass die IT-
Spezialisten das Geschéft dieser
Kunden verstehen. Deswegen ha-
ben wir unter anderem eine Spital-
simulation geschaffen, mit der wir
die HP-Mitarbeiter fiir dieses Busi-
ness sensibilisieren.

AufIhrer Kundenliste steht auch
die UBS. Warum ist die Grossbank
trotz Targetsim-Simulation im
amerikanischen Markt gescheitert?
(Lacht) Der UBS-Auftrag ist lan-
ger her. Wir haben damals mit einer
Simulation veranschaulicht, wie
ein KMU funktioniert; das muss ein
UBS-Kundenberater, derals Kredit-
geber fungiert, verstehen. Wie das
Hypothekargeschdft in den USA
funktioniert, hat uns die UBS nicht

gefragt.

Sie haben die Preisvorteile und die
Effizienz erwdhnt. Wird das nicht

sehr teuer, wenn Sie fiir ein Unter-

nehmen eine Brettsimulation kre-
ieren?

Es gibt viele auf dem Markt ver-
fiigbare Standardsimulationen, die
je nach Branche anders aussehen.
Wenn wir eine massgeschneiderte
Simulation komplett neu entwi-
ckeln, kostet das schon einmal 20
000 Franken und mehr. Das ist viel
Geld, aber wenn ein paar Hundert
Mitarbeiter damit geschult werden
und danach alle die wichtigen
Kennzahlen nicht nur verstehen,
sondern in Fleisch und Blut haben,
dann zahlt es sich langstens aus.

Sie sind seit knapp fiinf Jahren mit
einer Niederlassung in Dubai pr-
sent. Warum ist dieser Standort
spannend fiir Sie?

Als ich meinen Urlaub in Dubai
verbrachte, staunte ich, wie viele
Menschen nachts um ein Uhrnoch
auf der Strasse unterwegs waren.
Mir wurde sofort klar, dass da
enorm viellauft, dass die Leute sehr
empfénglich sind fiir Edutainment,
die Vermischung von Lernen und
Unterhaltung. Heute erzielen wir
bloss noch die Hilfte unseres Um-
satzes in der Schweiz, Dubai ist ein
wichtiger Wachstumsmarkt.

KONTAKT UND INFORMATION:
www.targetsim.com

© Targetsim AG | Business Simulations. Performance Solutions

LINOUAINATTALS

6002 IVIN *£Z ‘HOOMLLIN

. | www.targetsim.com

ts]2



