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Teil I
Musterbeispiel fiir die Durchfiihrung eines Rollenspiels .

Rollenspiel Nr. 2: ,,Der Vereinsvorstand“ . ...............
Einfithrung in den Fall. Rolle fiir den Vertriebsleiter Y. Rolle
fiir den Vertreter X. Auswahl der Spieler und Vorbereitung auf
ihre Rolle. Grundsitze fiir jedes Kritikgespriich. Die Diskussi-
on mit der Seminargruppe vor Beginn des Rollenspieles: Wie
sollte das Gespréch von seiten des unmittelbaren Vorgesetzten
gefiihrt werden? Erlduterung einer ,,Beurteilungs-Matrix“, Wie
sich der Seminarleiter davon iiberzeugt, ob die Spieler ihre
Rolle verstanden haben. Negativ-Beispiel fiir den Ablauf dieses
Rollenspiels. Analyse des Rollenspieles an Hand der Beurtei-
lungs-Matrix. Die Analyse und Auswertung einzelner Ge-
sprichspassagen vor dem Monitor. Der Kernsatz des gesamten
Gespriches und seine Bedeutung fiir Erfolg bzw. Miferfolg.
Warum die ersten beiden Gespriachsminuten so wichtig sind.
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zielle Rollenspiel. Positiv-Beispiel fiir dieses Rollenspiel (Wie-
derholung). Analyse einzelner Gespridchspassagen. Wie der
Vertriebsleiter seinen Mitarbeiter an die Wand spielt, ohne des-
sen Selbstwertgefiihl kaputtzumachen. Das ,,gemeinsame Ge-
sprichsfazit“ und dessen Konsequenz fiir den Mitarbeiter. En-
de gut, alles gut. Zusammenfassung des Seminarleiters iiber
Verlauf und Ergebnis dieses Rollenspieles.
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Teil III
Seminarerprobte Rollenspiele fiir das Management-Trai-

Rollenspiel Nr. 3: ,,Besuchszeiten® ....................
Einfiihrung in den Fall: Der Vertreter baut ein Haus und kiim-
mert sich ab und zu wihrend der Arbeitszeit um die Baustelle.
Dazu frisiert er den Reisebericht etwas, und der Gebietsver-
kaufsleiter merkt es. Anmerkungen fiir den Seminarleiter zu
diesem Spiel.

Rollenspiel Nr. 4: ,,Bezirksanalyse® . ...................
Einfilhrung in den Fall: Die turnusméBig vom AuBendienst
verlangte Bezirksanalyse ergab beim Bezirksvertreter Y ein
vollig falsches Bild der Situation in einer Kreisstadt; weil er
sich nur auf einen einzigen Informanten, einen Stadtrat, stiitz-
te. Deshalb mufl mit dem Vertreter ein Gesprich gefiihrt wer-
den. Anmerkungen fiir den Seminarleiter zu diesem Spiel.

Rollenspiel Nr. 5: ,,Gute Beziehungen* .................
Einfithrung in den Fall: Manche Vertreter sind mit ihren Kun-
den zu familidr und untergraben dadurch ihre Autoritit als Fir-
men-Reprisentant. Im vorliegenden Fall muf3 der Gebietsver-
kaufsleiter einschreiten, weil einer seiner Mitarbeiter ,lauter
Freunde im Gebiet hat* — und der Umsatz sinkt! Anmerkungen
fiir den Seminarleiter zu diesem Spiel.

Rollenspiel Nr. 6. ,, Freundschaft” .....................
Einfilhrung in den Fall: Ein Vertreter wird zum Gebietsver-
kaufsleiter befordert und damit Vorgesetzter seiner bisherigen
Kollegen. Mit einem dieser Kollegen verband ihn eine dicke
Freundschaft, die vor allem durch ungeschicktes psychologi-
sches Verhalten des Neubeforderten in die Briiche ging. Er
muB nun versuchen, mit seinem ehemaligen Freund und der
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weitgehend feindselig eingesteliten Gruppe zurechtzukom-
men. Anmerkungen fiir den Seminarleiter zu diesem Spiel. Vor-
schlag fiir eine Variation.

Rollenspiel Nr. 7: ,,Die aufertarifliche Zulage* ...........
Einfiihrung in den Fall: In guten Geschiftsjahren wird zuwei-
len ein Teil des Ertrages in Form auBertariflicher Zulagen an
die Mitarbeiter weitergegeben. In manchen Firmen ist es iib-
lich, daf} die Aufteilung, wer wieviel bekommt, vom unmittel-
baren Vorgesetzten gemacht wird. Dies gibt immer wieder Ar-
ger mit jenen Mitarbeitern, die nach ihrer Meinung dabei zu
kurz gekommen sind. Anmerkungen fiir den Seminarleiter zu
diesem Spiel.

Rollenspiel Nr. 8: ,,Der nette Filialleiter ...............
Einfithrung in den Fall: Manche Chefs sind aus falsch verstan-
dener Menschlichkeit zu weich und zeigen auch gegeniiber un-
berechtigten Wiinschen der Mitarbeiter zu viel Entgegenkom-
men, weil sie jeden Konflikt vermeiden wollen. Damit unter-
graben sie ihre Autoritét und liefern sich de facto ihrer Gruppe
aus. Anmerkungen fiir den Seminarleiter zu diesem Spiel.

Rollenspiel Nr. 9: ,,Das unrealistische Soll* .............
Einfiihrung in den Fall: Das von der Geschiftsleitung fiir das
neue Jahr gesetzte Soll wird von einem Mitarbeiter als ,,unrea-
listisch* empfunden. Mit dieser Meinung geht er fleiBig bei
seinen Kollegen hausieren und verunsichert sie. Anmerkungen
fiir den Seminarleiter zu diesem Spiel.

Rollenspiel Nr. 10: ,,Die Stellvertreterin® . ..............
Einfilhrung in den Fall: In grofleren Unternehmen miissen
Fiihrungskrifte bzw. schon deren Vertreter Seminare besuchen.
Im vorliegenden Fall weigert sich eine sehr tiichtige Vertreterin
einer Fihalleiterin, diese Seminare zu besuchen. Die Leiterin
muB nun in einem letzten Gesprich versuchen, ihre Mitarbei-
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terin zum Besuch des néchsten Seminars zu bewegen. Anmer-
kungen fiir den Seminarleiter zu diesem Spiel.

Rollenspiel Nr. 11: ,,Der Stein von Jericho“ .............
Einfiihrung in den Fall: ,,Neue Besen kehren gut!“ Wenn aber
der neue Chef nicht nur dynamisch, autoritidr und ungeduldig,
sondern auch noch Auslénder ist — dann kann der Konflikt
nicht ausbleiben! Anmerkungen fiir den Seminarleiter zu die-
sem Spiel. Psychologie im Seminar. Das Problem des
-Fithrungsstiles*.

Rollenspiel Nr. 12: , Einstellung einer Bewerberin“ . .. .. ...
Einfiihrung in den Fall: Die Seminargruppe hat an Hand eines
Anforderungsprofiles mit einfacher Mehrheit zu entscheiden,
welche von drei Bewerberinnen eingestellt werden soll. An-
merkungen fiir den Seminarleiter. Anweisung fiir die Beobach-
ter. Gruppendynamische Prozesse.

Rollenspiel Nr. 13: ,,Die neue Gruppe” .................
Einfithrung in den Fall (fiir alle Teilnehmer). Arbeitsunterlage
+ Anweisung fiir die Gruppe. Liste der Gruppenmitglieder.
Rolle fiir die Herren A, B, C und E. Rolle fiir Frau D. Problem:
Zuweilen wird eine neue Abteilung aufgebaut; z.B., wenn eine
neue Produktgruppe in das Lieferprogramm aufgenommen
wird. Die Abteilung wird zunichst von einem Haupt-Abtei-
lungsleiter ,,mit der linken Hand* mitbetreut, hat also noch kei-
nen offiziellen Leiter. Das fithrt zu Machtkidmpfen innerhalb
der Gruppe, weil mehrere sich fiir diese Position profilieren
mochten. Anmerkungen fiir den Seminarleiter.

Rollenspiel Nr. 14. ,,Cliquen-Bildung* .................
Das ,,Soziodrama“ — noch effektiver als das Rollenspiel! Die
verschiedenen Arten von Rollenspielen. Zur Abklirung des
Begriffes ,,Soziodrama“. Zur Vorbereitung dieses Spieles: Was
ist ein Soziogramm? Einfiihrung in den Fall. Aufgabenstellung
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fiir die Rolle ,, Trainerin*. Problem. In einer Filiale, die von ei-
ner Frau geleitet wird, arbeitet eine Verkiuferin, die ,,inoffizi-
elle Gruppenfiihrerin“, gegen die Leiterin. Diese ist zu anstin-
dig und derartigen Intrigen nicht gewachsen. So bittet sie die
Verkaufstrainerin, die seit Jahren in die Filiale kommt, um Hil-
fe. Anmerkungen fiir den Seminarleiter.

Rollenspiel Nr. 15: ,,Vorstandsposition vakant” ...........
Einfiihrung in den Fall. Aufgabenstellung fiir alle Spieler. Rol-
le fiir das drztliche Vorstandsmitglied. Rolle fiir den Bereichs-
leiter A. Rolle fiir den Bereichsleiter B. Rolle fiir dessen Assi-
stenten. Rolle fiir den Bereichsleiter C. Rolle fiir den AuBen-
dienstleiter. Rolle fiir den Produktmanager I. Rolle fiir den ex-
ternen Bewerber. Problem: In einer mittelgroen Pharma AG
ist ein Vorstandsmitglied verstorben. Die Position soll még-
lichst bald wieder besetzt werden. Nun machen sich einige
Herren Hoffnung auf diese Position, was einen interessanten
Machtkampf auslost. Anmerkungen fiir den Seminarleiter.

Rollenspiel Nr. 16: ,, Verhandlung vor dem Konig” ........
Beschreibung dieses besonderen Rollenspieles. Einfiihrung in
den Fall. Geheime konigliche Anweisung. Geheime Botschaft
des Erzbischofs von Hierarchia. Anweisung fiir jedes Stadtrats-
Team. Anweisung fiir die Beobachter. Problem: Durch die An-
weisung des Konigs von OPTIMAMEDIA, die hiibschesten
Tochter des Landes fiir ein Revue-Theater zur Verfiigung zu
stellen, werden die Biirgermeister zweier Stiadte und ihre Stadt-
rite in grofle moralische Note gestiirzt. Anmerkungen fiir den
Seminarleiter.

10

134

149



Teil IV

Rollenspiel-Labor: Wie man ein Rollenspiel konstruiert . .

1. Die Grundlage: Eine gute Fallstudie .................
Wie man Fiille aus der Praxis in eine Fallstudie ummiinzt. Bei-
spiel fiir eine derartige Fallstudie: ,,Probleme eines Bereichs-
leiters® (mit Organigramm).

2. Die Konflikttheorie als Ausgangspunkt fiir die dramaturgi-
sche Anlage der Rollenspiele .........................
Definition eines Konfliktes. Die vier wichtigsten Konfliktarten.
Welche Konfliktarten sind aus obiger Fallstudie herauszule-
sen? Vier beispielhafte Rollenspiele, die auf der Fallstudie
»Probleme eines Bereichsleiters basieren:

Rollenspiel Nr. 17: ,,Bericht eines Unternehmensberaters® . .
Einfiithrung in den Fall. Rolle fiir Herrn Gerber. Rolle fiir Herrn
Wolf. Problematik: Mit der Beforderung eines verdienten
Mannes zum Bereichsleiter sinkt der Umsatz in seinem Gebiet
signifikant. Ein zugezogener Unternehmensberater legt die Ur-
sachen blo8, die vor allem in der Person des Beforderten zu su-
chen sind. Was ist zu tun?

Rollenspiel Nr. 18: ,Das Peter-Prinzip“ ................
Einfithrung in den Fall. Rolle fiir den Vertriebsdirektor Wolf.
Rolle fiir den ,Bereichsleiter Bayern, Herrn Cuning. Pro-
blem: Ein bisher erfolgreicher ,,Pyramidenkletterer hat an-
scheinend mit der letzten Beforderung das Niveau seiner In-
kompetenz erreicht. Das ist nicht nur fiir ihn peinlich, sondern
auch fiir seinen Forderer, dem man nun hdheren Orts mangeln-
de Menschenkenntnis vorwirft.

Rollenspiel Nr. 19: ,,Der Kliigere hat nachzugeben!*“ . . ... ..
Einfilhrung in den Fall. Rolle fiir den ,, Vertriebsdirektor Siid“.
Rolle fiir den Leiter des ,,Gebietes 1. Problematik: Ein Auf-
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steiger, der als frischgebackener Bereichsleiter versagt, fiihrt
zu seiner Entschuldigung u.a. an, die Gruppe der Gebietsleiter
arbeite geschlossen gegen ihn. Anfiihrer sei Herr Schiitz, der
Leiter des ,,Gebietes 1. Der Vertriebsdirektor knopft sich dar-
aufhin Herrn Schiitz vor.

Rollenspiel Nr. 20: ,Das Duell” ......................
Einfiihrung in den Fall. Rolle fiir den ,,Bereichsleiter Bayern®.
Rolle fiir den Leiter des ,,Gebietes 1¢. Problematik: Die Her-
ren Cuning und Schiitz sind seit langem ,feindliche Briider.
Durch die Beforderung Cunings wird der alte Konflikt wieder
akut. Der ,,Vertriebsleiter Siid* zwingt die beiden Kampthihne
zu einem ,, Versohnungsgesprich®.

3. Weitere Anmerkungen fiir den Seminarleiter: Durchfiihrung
der Analyse in bezug auf zwei ganz verschiedene Lernziele . .
Ein Rollenspiel ist so gut wie die darauf folgende Analyse. Be-
griindung dieser These. Parameter fiir das ,,normale* Motiva-
tionsgesprich. Beispiele fiir ,Konflikte 2. Ordnung®. Ge-
sprichstechnik fiir die Eliminierung derartiger Konflikte.
,» Konfliktsteuerung“ als Lernziel des Rollenspieles. Die vier
miiglichen Muster der Konfliktbewiltigung. Anmerkungen fiir
den Seminarleiter. Tips fiir die Art und Weise, wie im Seminar
»Konfliktbewiltigung* als Lehrstoff iibermittelt werden sollte.
Welchen Fiihrungsstil sollte ein Chef anwenden, um einen
Konflikt optimal bewiltigen zu konnen? Die ,,Goldene Regel
der Verhandlungskunst“. Ein Seminar ist so gut wie der Semi-
narleiter!
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