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Abstract

Mindmapping hat das Beratungs- und Trainingsgeschaft der vergangenen Jahre positiv
verandert. Ein ahnliches Potential bietet der CONSIDEO MODELER, der erstmalig die
fihrenden Methoden zum Umgang mit komplexen Problemen in einer einzigen, intuitiv-
bedienbaren Software vereint. Dieser Beitrag zeigt die Einfachheit der Gesamtmethode,
den Nutzen fir den Endkunden sowie Einsatz-Mdglichkeiten flir Berater und Trainer auf.

Vorteile der neuen Methode

Um Ideen zu entwickeln, Inhalte zu Uberblicken, Besprechungen festzuhalten und zu
kommunizieren hat sich Mindmapping bereits etabliert. Tools, die dariiber hinaus gehen
und eine Analyse der Problemstellung ermdglichen, um Risiken friihzeitig zu erkennen
und zu vermeiden bzw. um madgliche Lésungen (Strategien) hinsichtlich Effizienz und
Effektivitat im Sinne von ,Was-ware-wenn“-Szenarien anhand eines Simulationsmodells
zu erproben und zu bewerten, waren bisher nur etwas filir Experten.

Die bisherigen Methoden und Simulationstools waren bisher schlicht zu kompliziert und
sind reine Experten-Tools. CONSIDEO macht die fihrenden Methoden zum Umgang mit
Komplexitat erstmalig anwendbar - durch ein intuitiv-bedienbares Werkzeug flr
jedermann - den CONSIDEO MODELER.

CONSIDEO MODELER - mehr als Mindmapping

Der CONSIDEO MODELER ist eine innovative Software zur Visualisierung, Analyse und
Losung von komplexen Herausforderungen in allen Bereichen. Die Besonderheiten des
CONSIDEO MODELER liegen neben der intuitiven Bedienbarkeit vor allem in der
Integration von flihrenden Methoden zum Umgang mit komplexen Problemen in einer
einzigen Softwareldésung:

e ZUgig helfen Kreativitdtstechniken, die entscheidenden Faktoren der jeweiligen
Problemstellung zu identifizieren (Brainstorming, Metaplan).
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Abbildung 1: Beispiel Brainstorming: Umsatzstrategien eines Sportgerdteherstellers
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Abb. 2: Beispiel Wirkungsgefiige: Umsatzstrategien eines Sportgerateherstellers

Durch eine qualitative Gewichtung der Zusammenhange kdénnen die Nutzer schnell
Uber Rlckkopplungseffekte und Ursache-Ketten, auch Uber viele Subsysteme mit
Hunderten von Faktoren hinweg, Hebel und Engpdsse bzw. Risiken identifizieren
(Matrixanalyse, Causal Loop Diagramming, Vernetztes Denken).
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Abb. 3: Beispiel Ursache-Wirkungs-Matrix: Gewichtung der Einflussfaktoren/-starken
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Abb. 4: Beispiel Einfluss-Matrix: Identifizierung der Hebel fiir Lizenzverkdufe (CONSIDEO MODELER)

e SchlieBlich kénnen die Nutzer optional das Modell im Zeitverlauf in Szenarien
simulieren und hierzu geradezu beliebige Daten importieren (z.B. Excel-Dateien, SQL-
Anbindung). Die Nutzer erhalten schlieBlich fast automatisch ein System Dynamics
Modell, ohne die Methode aufwandig erlernen zu missen.
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Abb. 5 Beispiel Management-Cockpit: Durchfiihrung von Was-wdre-Szenarien
Anwendungsfelder

Genauso wie Mindmapping-Werkzeuge oder Excel in nicht nur einem, sondern etlichen
Bereichen Anwendung finden, ist auch der CONSIDEO MODELER fiir etliche Zielgruppen
eine revolutiondare Ldsung: Es geht um weltweit alle Menschen, die Entscheider sind,
etwas zu organisieren haben, Prozesse verbessern wollen, Mitarbeiter motivieren
missen, Projekte planen, Produkte entwickeln, Risiken erkennen und Fehler vermeiden



mussen, sich in einem internationalen Umfeld bewegen miissen oder ganz allgemein
MaBnahmen zu ergreifen haben, deren Erfolg im Vorwege abzuwdagen ist, z.B.
Geschaftsfuhrer, Entwicklungsleiter, Controller, Projektmanager, Marketeer,
Abteilungsleiter etc.

Kundennutzen

Genauso, wie wir im Kopf Zusammenhadnge sehen, kénnen wir diese nun schnell und
einfach durch den CONSIDEO MODELER visualisieren. Das entstehende Ursache-
Wirkungsmodell macht uns kreativer, verklrzt Meetings, vereinfacht Kommunikation und
lasst uns Hebel und Risiken sowie Entwicklungen vorhersehen.

Der geringe Nettoverkaufspreis in Héhe von 250 EUR amortisiert sich fir die Kaufer
hierdurch bereits nach der ersten Nutzung!

Einsatzmoglichkeiten fiir Berater und Trainer

Grundsatzlich kdnnen alle Berater und Trainer von der neuen Methode profitieren, die als
Pioniere Training, Coaching und Beratungsdienstleistungen zur neuartigen Methode
anbieten mdchten.

Weitere Vorteile bestehen darin, dass der hohe Innovationsgrad der Software einen
einfacheren Zugang zu Neukunden ermdglicht, die Kunden den Mehrwert in Form von
héheren Stundensdtzen bezahlen und die Arbeitsergebnisse multipliziert (z.B. durch
Verkauf von wiederverwertbaren Simulationsmodellen) werden kénnen.

Buchhinweis

"Genial, wie da in einer Paarung von Scharfsinn und Witz Problemlésungskompetenz
vermittelt wird". Bjorn Engholm, ehem. Ministerprédsident in Schleswig-Holstein

So lautet eines von vielen namhaften Zitaten zu dem "Modelst Du schon - oder..." - das
etwas andere Management-Buch! (www.modelst-du-schon.de), in dem beschrieben wird,
wie jeder von uns in den unterschiedlichsten Bereichen ganz einfach durch Erkennen der
entscheidenden Zusammenhéange zu Uberraschend mehr Erfolg kommen kann - mittels
Einsatz der intuitiv-bedienbaren Software CONSIDEO MODELER.
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