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1. ANMELDUNG MIT KLAR-NAMEN
2. CAM ON
3. MICRO AUF MUTE
4. WORTMELDUNGEN ÜBER CHAT

HOUSEKEEPING

Falls Sie noch kein Begrüßungsschreiben erhalten haben, 
ontaktieren Sie bitte Prof. Dr. Ingo Kett mit einer gültigen 
Email-Adresse unter kett@uni-muenster.de.



Wer andere überzeugen will, muss 

Themen klar und ohne Umwege an 

seine Zielgruppen kommunizieren. 

Nur wer eine Aufgabe auf den Punkt 

bringt, Lösungen sauber strukturiert

und Argumente in eine Story

einbindet, wird erfolgreich sein.

Inhalte des Seminars aus „Das Münster-Konzept“ von Ingo Kett und Stefan Becker.

© 2024 Viaticum. All rights reserved.

"... ein wirklich 

spannendes 

und prägnantes 

Thema, welches für mich 

täglich eine ganz wichtige 

Rolle spielt." meint

Münsters OB Markus Lewe.
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Cases & Presentation
WS 2024/2025
Remote Classroom

© 2024 Viaticum. All rights reserved.



© 2024 Viaticum. All rights reserved. 9

Situation

ex-cellence ist ein gemeinnütziger 
Verein, der Lehre und Forschung am 
Centrum für Management fördert.

ex-cellence betreibt eine eigene 
Unternehmensberatung mit dem Ziel 
des Wissenstransfers zwischen 
Theorie und Praxis. 

Klienten aus Wirtschaft und Politik 
fragen die Uni Münster regelmäßig 
an, sie bei der Lösung von 
Problemen zu unterstützen.

Ihre Rolle

Der Vorstand von ex-cellence
ermöglicht Ihnen die Mitarbeit auf 
einem strategisch sehr wichtigen 
Projekt.

Sie sind Mitglied eines Projektteams, 
das die nächsten Wochen an diesem 
Projekt arbeiteten wird.

Ihre Aufgabe

Sie erhalten ein 1-seitiges Briefing-
Dokument.

Am Ende präsentieren Sie Ihre 
Lösung vor dem/r Auftraggeber/in 
des Unternehmens bzw. der 
Organisation.

Recherchieren Sie fehlende 
Informationen oder treffen Sie 
geeignete Annahmen.

Um was geht‘s?
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Teams & Cases

Jedes Team hat einen Team Captain*, der das Team koordiniert.

*m/w/d

ThemaTeamCase

Umsetzung der Sustainability Strategie für Mondi01-041
Preis- und Modulstrategie für VW Financial Services mit 
FleetCARS

05-082
SAP Success Factors für Recruiting und Onboarding bei der 
WITRON-Gruppe

09-123
Arbeitsplatz der Zukunft für Boehringer Ingelheim13-164
Skigebiet der Zukunft17-205
Renditeverbesserung der Brose Gruppe21-246
Digitale Produktentwicklung bei AGCO25-287
Projekt-Management für elektronische 
Personalakte im BMU

29-328
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Frank Vivier, Chief Transformation Officer des Luxusartikel-Konzern Richemont, 
will ihr Team mit einer Studie zur Digitalisierung der Vertriebskanäle seines 
Unternehmens beauftragen. Die Studie soll sich zunächst auf den Vertrieb von 
Uhren der Marke Baume & Mercier konzentrieren.
Profil:

• Richemont generiert rund 14 Mrd. EUR Umsatz mit etwas 29.000 Mitarbeiter/innen

• Die Operating Margin beträgt 13,9%

• Richemont (und auch die Uhrenmarken) werden in allen 4 Weltregionen angeboten

Branchen-Trends

• Märkte sehr volatil, abhängig von der aktuellen finanziellen Situation

• Märkte schrumpfen nach 2008, haben sich dann erholt und schrumpfend wieder durch COVID-19

• China ist ein großer Schwerpunkt; Alibaba ist ein Absatzkanal

Laufende Initiativen

• IT-Transformation zur Kostensenkung

• Große Fortschritte bei der Digitalisierung

• Marketing-Transformation ist im Gange

Case: Digitaler Vertriebskanal für Richemont
Zielperson

Thema

Situation

Hintergrund-
informationen
Hintergrund-

informationen
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Sie liefern die Story.

Was erwarten wir?

 Verständnis der Problemstellung

 Ergebnis in einer klaren Botschaft

 Strukturierte, nachvollziehbare und 
überzeugende Begründung

 Aussagekräftige Darstellung der 
Argumente

Was erwarten wir NICHT?

 Praktische Kenntnisse des Business-
Hintergrunds

 Praktische Erfahrung bei der Umsetzung

 Empfehlung von realitätsnahen 
Maßnahmen oder realistische 
Einschätzung von Aufwand und Zeit für 
Maßnahmen
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HABEN SIE FRAGEN ZU
IHRER ROLLE & IHRER
AUFGABE?

FRAGEN

Bitte nutzen Sie die Chat-Funktion für Ihre Fragen.

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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Unterlagen erhalten Sie nach der jeweiligen Session.

Sie lernen, Business-Probleme strukturiert zu analysieren und 
Lösungen effektiv auf Vorstandsebene zu kommunizieren.

Zeitrahmen und Lerninhalte

06.12.24  11:00 bis 21:00
Jeweils 30 Minuten pro Team

22.11.24
12:00 bis 13:30

15.11.24  12:00 bis 16:00
4:00

12.11.24
18:00 bis 20:40

08.11.24 12:00 bis 16:00
4:00

Team Pitch

15 Minuten Online Präsentation

5 Minuten Voting

5 Minuten Feedback

Coaching 2

30 Min pro Case
 Key Message

 Storyline: Logische Gruppe und Logische 
Kette

 Storyboard

 Visualisierung

 Aussagekräftige Seitengestaltung

 Gestaltung von Charts und Visuals

 Persönliche Wirkung

Coaching 1

20 Min pro Case
 Das Prinzip der Pyramide

 Issue Based Problem Solving

 Scoping mit S-C-Q

 Issue Tree

 MECE

Le
rn

in
ha

lte

29.11.24
12:00 bis 13:30

Coaching 3

30 Min pro Case

 Formulierung der Key Message

 Entwicklung der Storyline

 Gestaltung von Präsentationsseiten

 Entwicklung von S-C-Q

 Entwicklung eines Issue Trees

H
om

ew
or

k

 Völlig transparente
Bewertung

 Coaching Angebot 
plus Q&A

 Reale Cases, die Sie während 
des Seminars entwickeln

 Virtual 
Remote Classroom

 Kleine Teams mit 
intensiver Lernerfahrung

VOM BUSINESS-PROBLEM ZUR MANAGEMENT-ENTSCHEIDUNG

From Thinking To Inking From Message To Impact From Story To Showdown
1 2 3
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Referenten

Prof. Dr. Stefan BeckerProf. Dr. Ingo Kett

Prof. für Orga. & Innovations-
Management an der FOM, 
Dozent an der WWU

MiBeKo Wirtschaftsberatung

Vorstandsvorsitzender 
ex-cellence e. V.

Accenture, IBM, PublicisSapient

Honorarprofessor an der WWU
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Cases & Presentation
WS 2024/2025
Remote Classroom
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Unterlagen erhalten Sie nach der jeweiligen Session.

Sie lernen, Business-Probleme strukturiert zu analysieren und 
Lösungen effektiv auf Vorstandsebene zu kommunizieren.
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In diesem Modul lernen Sie …

1. das Prinzip der pyramidalen Kommunikation

2. definieren von Geschäftsproblemen

3. strukturiertes Dekomponieren von 
Problemstellungen

Lernziele Session 1

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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Die Falldefinition hilft Ihnen, das Problem zu verstehen. 

ScopeZielpersonAusgangslage

Ergebnis

 Was erwartet der/die 
Entscheider/in am Ende des 
Projektes?

In Scope

 Was müssen Sie liefern? 

 In welchem Zeitraum? 

 In welcher Qualität?

Out of Scope

 Was gehört nicht zum 
Projektumfang?

Persönlichkeit

 Wer ist der/die Entscheider/in

 Welche Rolle hat sie/er in der 
Organisation?

 Was sind die 
Entscheidungskriterien?

Situation

 Welche Informationen über das 
Unternehmen oder die 
Organisation sind relevant?

Herausforderungen

 Warum muss der/die 
Empfänger/in die Situation 
ändern?
(Notwendigkeit zu Handeln / 
burning platform)
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Frank Vivier, Chief Transformation Officer des Luxusartikel-Konzern Richemont, 
will ihr Team mit einer Studie zur Digitalisierung der Vertriebskanäle seines 
Unternehmens beauftragen. Die Studie soll sich zunächst auf den Vertrieb von 
Uhren der Marke Baume & Mercier konzentrieren.
Profil

• Richemont generiert rund 14 Mrd. EUR Umsatz mit etwas 29.000 Mitarbeiter/innen

• Die Operating Margin beträgt 13,9%

• Richemont (und auch die Uhrenmarken) werden in allen 4 Weltregionen angeboten

Branchen-Trends

• Märkte sehr volatil, abhängig von der aktuellen finanziellen Situation

• Märkte schrumpfen nach 2008, haben sich dann erholt und schrumpfen wieder durch COVID-19

• China ist ein großer Schwerpunkt; Alibaba ist ein Absatzkanal

Laufende Initiativen

• IT-Transformation zur Kostensenkung

• Große Fortschritte bei der Digitalisierung

• Marketing-Transformation ist im Gange

Case: Digitaler Vertriebskanal für Richemont

Situation

Herausforderungen
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Ausgangslage

KERNFRAGE
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Der Issue Tree dekomponiert die Fragestellung. 

CUSTOMER COMPETITION CAPABILITIES CASE

KERNFRAGE
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Die Antworten lassen sich zu einer Storyline anordnen.

KERNBOTSCHAFT

LOGISCHE KETTE

LOGISCHE GRUPPE

HANDLUNGSAUF-
FORDERUNG

KERNFRAGE
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Seien Sie sich über die 
Ziele klar
Was wollen Sie mit der Lösung 
des Falls erreichen?

Arbeiten Sie effizient
Was wollen Sie 
beweisen/entkräften?

Gehen Sie logisch vor
Gute Analysen sind logisch 
gegliedert. 

Nachvollziehbar strukturierte 
Ergebnisse sind einfacher vom 
Empfänger nachzuvollziehen.

Nehmen Sie einen 
Perspektivwechsel vor
Versetzen Sie sich in die Lage 
der Zielperson. 

Denken Sie vom Ergebnis 
her
Welche Entscheidung soll die 
Zielperson am Ende treffen?

Tipps für die Fallanalyse
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KEY 
MESSAGE

Ein typischer Fall aus der Praxis

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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Hierarchisch
PYRAMIDE

KEY MESSAGE

Anders als ein Trichter stellt die Pyramide das Ergebnis in den Vordergrund. 

KEY MESSAGE

Klassisch - wissenschaftlich
TRICHTER
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Key Message First.

DAS PRINZIP DER PYRAMIDE

Key Message

NUR EINE SPITZE

Jeder Stein ruht mindestens
auf zwei weiteren Steinen.

… nicht einfach,
die Pyramide 

umzuwerfen.

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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B o t t o m L i n e  U p f r o n t
© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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WELCHE VOR- ODER
NACHTEILE SEHEN SIE IM
PYRAMIDEN-PRINZIP?

CHECK POINT

Bitte nutzen Sie die Chat-Funktion für Ihre Antworten.

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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ONCE A PROBLEM HAS BEEN 
CORRECTLY DEFINED, 
SOLVING IT IS PRETTY EASY

Peter Drucker

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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QUESTION

SCHLÜSSELFRAGE
Die eine Frage, die sich 

dem Adressaten stellt.

SITUATION

COMPLICATION - HERAUSFORDERUNG

 Auslöser oder Problem, das zum Bedarf zum Handeln führt

 Sachverhalt, der die Beantwortung der Schlüsselfrage 
dringend macht (burning platform)

S-C-Q
S-C-Q ist ein Konzept der systematischen Problemdefinition.

 Relevante Fakten über die Situation

 Tatsachen werden so formuliert, dass niemand sie bestreitet

 Über diese Punkte sollte es einen allgemeinen Konsens geben
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Bitte nutzen Sie die 
Chat-Funktion 
für Ihre Antworten.

SCHLAGEN SIE EINE
SCHLÜSSELFRAGE
VOR.

Wie können wir Timmy 

so schnell wie möglich

aus dem Wasser retten?

QUESTION

SCHLÜSSELFRAGE
Wie können wir Timmy 

so schnell wie möglich 

aus dem Wasser retten?

SITUATION

COMPLICATION - HERAUSFORDERUNG

 Timmy kann nicht schwimmen.

S-C-Q
Die Herausforderung ist essentiell für die Schlüsselfrage.

 Timmy ist ins Wasser gesprungen.

 Das Wasser is 3 m tief.

 Timmy ist 5 Jahre alt.

 Timmy hat keine Schwimmflügel.
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Eine präzise formulierte Schlüsselfrage ist die Hauptvoraussetzung für die 
Strukturierung des Themas und die Eingrenzung des Anwendungsbereichs.

Merkmale einer
starken Frage
 Perspektive des Adressaten

 “Wie”-Frage

 einfach

 offen

 spricht den Zwang zum Handeln an



© 2024 Viaticum. All rights reserved. 43

Jedes Thema lässt sich auf eine Schlüsselfrage 
aus der Perspektive des Adressaten reduzieren.

. . .Wie kann Harry’s Gourmet-Imbiss sich von seinem neuen
Wettbewerber differenzieren?

. . .Wie kann Münster zu einer autofreien Stadt werden?

. . .Wie kann der Vertrieb die Kundendaten nutzen, 
um das EBIT zu verbessern?

Schlüsselfrage Schlüsselbotschaft
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StartUp: ID-No.com

44

29 Millionen Menschen in Deutschland benötigen 

jedes Jahr medizinische Hilfe wegen eines Notfalls.

"Ersthelfer verlieren wertvolle Zeit für die 

Rettung durch den Mangel an verlässlichen 

Patienteninformationen.“

Wie kann ID-No.com zum weltweiten 

Standard für die Bereitstellung von

Notfalldaten werden, um Leben zu retten?

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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ICH WEISS, DASS ICH NICHTS
WEISS. ICH HABE KEINE
ANTWORTEN, NUR FRAGEN.

Socrates
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Case: HARRY‘S Gourmet Imbiss

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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Harry’s Pitch Deck

Repositionierung von Harry’s 

Gourmet-Imbiss in der neuen

Wettbewerbslandschaft

THEMA

Bank-Direktor

EMPFÄNGER

Kredit erhalten

ZIEL

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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Gute Fragen führen zu guten Antworten.

WIE KANN HARRY’S GOUMET IMBISS SICH VON DEM NEUEN WETTBEWERBER DIFFERENZIEREN?

Welche Anforderungen 
haben die urbane Fast-
Food-Kunden an die Zeit?

Welche Anforderungen 
haben die städtischen 
Fast-Food-Kunden an den 
die Kosten?

Welche Anforderungen 
haben die städtischen 
Fast-Food-Kunden an die 
Qualität?

… vor dem Essen 
(Bestellung)?

… während des Essens?

…nach dem Essen?

WELCHE 
ANFORDERUNGEN 

HABEN DIE URBANE 
FAST-FOOD-KUNDEN?

WAS BIETET DAS NEUE 
FAST-FOOD-

RESTAURANT?

WELCHE FÄHIGKEITEN 
BENÖTIGT HARRY‘S?

WAS IST DER STAND 
DER FINANZIELLEN 

PLANUNG FÜR 
HARRY‘S?

Welche Produkte bietet 
das neue Fast-Food-
Restaurant an?

Wie hoch sind die Preise
des neuen Fast-Food-
Restaurants?

Wo können die Produkte 
des neuen Fast-Food-
Restaurants platziert
werden?

Wie können sich die 
Kunden über das 
Angebot des neuen Fast-
Food-Restaurants 
informieren?

Wie ist der Umsatz
von Harry’s?

Welche Ausgaben
hat Harry’s?

für Essen?

für Getränke?

für andere Artikel?

Investitionen?

Laufende Kosten?
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Die Botschaften müssen überschneidungsfrei
und erschöpfend sein - no gaps, no overlaps.

MUTUALLY
EXCLUSIVE

Botschaften / Fragen müssen überschneidungfrei sein

Botschaft / 
Frage

Botschaft / 
Frage

Botschaft / 
Frage

COLLECTIVELY
EXHAUSTIVE

Alle Botschaften / Fragen

einer Ebene zusammen

beleuchten die 

gesamte Problemstellung
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Das MECE-Gütesiegel überprüft die Qualität der Gliederung.

MECE-Gütesiegel
G – gleichartig
gleiche Ebene, gleiches Gewicht

Ü – überschneidungsfrei
sich gegenseitig ausschließend

T – treffend
prägnant und relevant

E – erschöpfend
Alle relevanten Argumente berücksichtigen
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Welcher Baum ist MECE?

FRAGE: WARUM IST DER UMSATZ ZU NIEDRIG?

Schwaches
Produkt-Design?

Schlechte Qualität?

Nicht modisch genug?

Nicht begehrenswert?

Schlechte
Promotion?

Zu geringes Anzeigenbudget?

Zu kleiner Vertrieb?

Kein Buy-in vom Marketing?

Ineffektives
Placement?

Zu späte Produkteinführung?

Falscher Vertriebskanal?

Preis zu hoch?

Herstellung zu teuer?

Wirtschaftskrise?

Günstigeres Gegenangebot?

BA
U

M
 1

Schwaches
Produkt-Design?

Schlechte Qualität?

Nicht modisch genug?

Nicht begehrenswert?

Schlechte
Promotion?

Zu kleine Vertriebsmannschaft?

Kein Best Practice-Review?

Kein Buy-in vom Marketing?

Zu kleiner
Vertrieb?

Ineffektives
Placement?

Zu späte Produkteinführung?

Falscher Vertriebskanal?
BA

U
M

 2

Bitte nutzen Sie die Chat-Funktion für Ihre Antworten.
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USUALLY THE QUESTIONS 
ARE SIMPLE, BUT THE 
ANSWERS ARE COMPLEX

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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Am Anfang der Story steht die Key Message
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“Landing a Man on the moon and 
returning him safely to the earth.”

How can the 
United States 
land a man on 
the moon within 
10 years and 
return him safely 
to Earth?

Outbound
flight

Return
flight

Lift-off

Voyage

Landing

Landing

Lift-off

Voyage

Bitte nutzen Sie die Chat-Funktion für Ihre Ideen zu einem Split.

Welcher Split eignet 
sich, um das Problem 

zu zerlegen?
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Jedes Problem hat seinen „Goldenen Schnitt” - es gibt eine Reihe bewährter Schnitte.

Kernfrage

Hitliste “Goldener Schnitte”

 4Cs (Customer, Competition, 
Case, Capabilities)

 4Ps (Price, Product, 
Promotion, Placement)

 Wertschöpfungskette

 Funktionen

 Regionen

 Zeit, Kosten, Qualität

 Lifecycle

 kurz-, mittel-, langfristig

 SWOT

 intern - extern

 qualitativ – quantitative

 formelgetrieben

Wie lässt sich die erste
Ebene dekomponieren?

Wählen Sie Ihren
“Goldenen Schnitt”
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Competition externCustomer

Capabilitiesintern Case

Customer

Der Kunde der Firma ist nicht unbedingt der Endkunde, 
der das Produkt kauft:

Marktgröße in Bezug auf Umsatz, Wachstum, Segmentierung, 
Bedürfnisse, Vertriebskanäle

Competition

Die Marktstellung der Wettbewerber sowie die Art und Weise, wie 
sich die Konkurrenz vom Unternehmen des Kunden unterscheidet:

Marktanteile, Wachstum, Fragmentierung, Neueintritte

Capabilities

Die Ressourcen eines Unternehmens:

Kernkompetenzen, Humanressourcen, Technologie, finanzielle 
Ressourcen

Case

Kostenstruktur oder Rentabilität des Kunden:

Relative Kostenposition, Rentabilität, Größenvorteile

Das 4C-Konzept hilft, Geschäft und Märkte einer Firma zu durchdringen.
4Cs Framework
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Deutschland hat 6 strategische Kunden und einige Stadtwerke, die alle mit 
erheblichen Transformationsproblemen zu kämpfen haben.

Der Energieversorgungsmarkt für Beratungsleistungen in Deutschland ist mit 
einem Potenzial von 400 Mio. EUR der zweitgrößte in Europa.

Auf der Grundlage erfolgreicher Transformationsprojekte hat MAX ein starkes 
Netzwerk zu den wichtigsten Akteuren auf dem deutschen Versorgungsmarkt 
aufgebaut. 

MAX wird mit einem persönlichen Beitrag von EUR 5 Mio. pro Jahr das Geschäft mit 
Energieversorgungern von Bigtime Consulting in Deutschland weiter ausbauen.

Persönlicher Wertbeitrag

Das Wachstum des Geschäfts mit Versorgungern auf 5 Mio. EUR erfordert den 
Aufbau eines Teams, das im Jahr 2025 etwa 26 Fachleute umfassen wird.

Customers1
Competition2
Capabilities3
Case4
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Der ROI-Baum – ein beliebter Klassiker

 Passt fast immer

 Kein großer Aufwand

 Bei Benutzung von Vorlagen 
i.d.R. vollständig und nicht-
redundant

 Kunden sind damit vertraut

 Führt zu Standardlösungen

 Keine neuen Ideen?

 Wenn der Kunde es kennt, 
wozu braucht er es dann?

Quelle: DuPont-System of Financial Control
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CHECK POINT

WELCHE ANDEREN
SCHNITTE KENNEN SIE?

Bitte nutzen Sie die Chat-Funktion für Ihre Antworten.

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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Branchenstrukturanalyse

Lieferanten
Verhandlungsstärke der 
Lieferanten

Kunden
Verhandlungsmacht der 
Abnehmer

Substitutions-
produkte
Bedrohung durch 
Ersatzprodukte

Wettbewerber 
In der Branche
Rivalität unter den 
Unternehmen

Potenzielle neue
Konkurrenten
Bedrohung durch neue 
Konkurrenten

MECE oder nicht?

Five Forces nach Porter
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Merke:
Der Issue Tree ist ein Fragenbaum,
der die Kernfrage in relevante, 
lösbare Probleme dekomponiert
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Praktisches
Beispiel 
Issue Tree



PAUSE
we will be back soon

10 Minuten



1 Minute2 Minuten3 Minuten4 Minuten

PAUSE
we will be back soon

5 Minuten

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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Im zweiten Schritt des Issue Based Problem Solving Prozesses 
generieren Sie Hypothesen, um rasch erste Ergebnisse zu erhalten.

DEFINIEREN 
des Problems

LÖSEN des 
Problems

DARSTELLEN 
der Antwort

Wo steht Ihr 
Adressat 
heute?

Wohin 
wollen Sie 

den 
Adressaten 
bewegen?

Hypothesen 
generieren

Research 
planen

Ergebnisse 
analysieren

Issue Based Problem Solving



© 2024 Viaticum. All rights reserved. 70

CHECK POINT
WIE VERTEILEN SIE 
TYPISCHERWEISE 
AUFGABEN IM TEAM?

Bitte nutzen Sie die Chat-Funktion für Ihre Antworten.

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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Vor allem im Team gilt: Erst grübeln, dann dübeln.

Beschreibung

Beispiel

THEMA HYPOTHESE ANALYSE DATEN

 Thema: 
Schlüsselfrage

 Unterthema: 
Ein Zweig des 
Themenbaums

Gewinnen 
Konkurrenten 
durch ihre 
Preisstrategien 
Marktanteile?

 Vermutung über 
den wahrschein-
lichen Ausgang

 Thema kann 
mehrere 
Hypothesen 
haben

 Weg zur 
Hypothese 
identifizieren

Ja, Produkte, die 
mit denen von XYZ 
vergleichbar sind, 
werden von der 
Konkurrenz billiger 
verkauft.

 Vom Team 
verwendete 
Werkzeuge/ 
Techniken zur 
Herleitung, 
Bestätigung oder 
Widerlegung 
jeder Hypothese

Durchschnittlicher 
Produktpreis und 
Vergleich der 
Preise von XYZ mit 
denen seiner 
Konkurrenten

 Beste Methode 
zum Auffinden 
von Daten

 Primäre oder 
sekundäre 
Quellen

 Interviews, 
Recherche, 
Analyse

Öffentliche, 
Unternehmens-
oder firmeneigene 
Statistiken; 
Branchenquellen

KRITERIEN FÜR DIE 
DETAILTIEFE

Zeit

Ressourcen

Qualität

Wahrscheinlichkeit

Wichtigkeit

WER/WANN

 Wer

 Wann

Max Mustermann
KW 42
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Das Professor Boerne-Prinzip Das Hauptkommissar Thiel-Prinzip
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Hypothesen- versus problemgetriebener Issue Tree

Problem

Recherche

Recherche

Recherche

Hypothese

Analyse

Analyse

Analyse

PROBLEMGETRIEBEN
 Beginnt mit dem Problem und 

zerlegt es in Teilprobleme

 Trifft keine Anfangsannahme 
über das wahrscheinlichste Ergebnis

 Zweckmäßig, wenn man keine oder nur wenige 
Informationen hat

HYPOTHESENGETRIEBEN
 Beginnt mit einer möglichen Lösung 

und unterteilt sie in Behauptungen, die 
bewiesen oder widerlegt werden müssen

 Startet mit einem Lösungsvorschlag und bildet eine 
Struktur, um sie zu beweisen

 Zweckmäßig, wenn man genügend Informationen hat, 
um einen „Fast Track“ zu formulieren
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Die Entwicklung einer robusten Problemlösung durchläuft einen zweistufigen Prozess.

OPTIONEN GENERIEREN

OPTIONEN BEWERTEN

OPTIONEN SELEKTIEREN / PRIORISIEREN

Option E

1.Option A

2.Option F

8.Option C

9.Option G

Option A

Option C

Option B

Option F

Option D

Option G
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Testen Sie Ihre Kenntnisse zu Issue Based Problem Solving

1. Eine starke Problemdefinition (Schlüsselfrage) ist so breit wie möglich.

2. Ein Problembaum sollte MECE sein.

3. Erstellen Sie immer einen hypothesengetriebenen statt eines 
problemgetriebenen Baums.

4. Zeit und Ressourcen sind Faktoren, die bei der Bestimmung der zu erhebenden 
Daten und der durchzuführenden Analysen zu berücksichtigen sind.

5. Dem Empfänger offenbare ich stets den Problembaum.

6. Bei IBPS dreht sich alles um logische Durchgängigkeit.

Richtig Falsch











Bitte nutzen Sie MENTIMETER 
www.menti.com code .. .. ..

Ergebnisse 
präsentieren
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Zusammenfassung Issue Tree

1LOGISCHER SCHNITT

2DIE MACHT
DER FRAGEN

3MECE

4VALIDIERUNG

5HYPOTHESEN

"Schrumpfen" Sie das Problem mit geeigneten „Schnitten".

Fügen Sie Fragen zu jeder Ebene der Baumstruktur hinzu.

Stellen Sie sicher, dass Ihre Ideen den Themenbereich vollständig 
abdecken, ohne sich zu überschneiden.

Erzielen Sie eine Einigung über die endgültige Form des Fragenbaums 
oder besser entwickeln Sie ihn gemeinsam im Team.

Kommen Sie schneller zu Antworten, indem Sie Hypothesen formulieren 
und diesen dann Beweisen oder widerlegen.
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Take Away Session 1

Scoping mit S-C-Q
Jedes Thema lässt sich 
auf eine Schlüsselfrage 
reduzieren.

Strukturieren mit 
dem Issue Tree
Mit einem Schnitt, 
der MECE ist, lässt 
sich das Problem in 
lösbare Teilprobleme 
zerlegen.
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Homework
Bearbeiten Sie gemeinsam mit Ihrem Team Ihren 
Business Case.

1. Scoping

Definieren Sie nach dem S-C-Q-Schema das Problem.

2. Issue Tree

Strukturieren Sie das Thema mittels
Issue Tree (Fragenbaum).

© 2024 Viaticum. All rights reserved.
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Richtlinien für das Homework
An einem Case arbeiten 4 Teams unabhängig voneinander. 

1. Dokumentation des Arbeitsfortschritts

Nutzen Sie das MIRO-Template, dass Ihr Team per Email 
erhalten hat, um die Homework-Aufgaben zu bearbeiten.

2. Coaching Ihres Falls

Der Team-Coach wird vor den Sessions aus den MIRO-
Ergebnissen eine Kollage zusammenstellen, um den Fall mit 
allen Teams, die diesen Fall bearbeiten, zu besprechen.

Nur Teams, die ihre Ergebnisse auf MIRO dokumentiert 
haben, sind zu den Coaching-Sessions zugelassen

3. Gegenstand des Coaching

Das Coaching konzentriert sich auf die Anwendung der 
Methodik und die Entwicklung einer logisch strukturierten, 
für die Zielgruppe verständlichen Argumentation. 

Die grafische Umsetzung der Ergebnisse steht nicht im 
Mittelpunkt.

!
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KOLLABORATION

Ihr Team nutzt 
MIRO für die 
Zusammenarbeit

Wir stellen Ihnen einen Workspace in MIRO zur Verfügung, 
den Sie für Ihr HOMEWORK nutzen können.

Sie haben den Link für Ihr Team in Ihrer Begrüßungs-Email.
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Nächster Schritt
HOMEWORK

Nutzen Sie für Ihre Fragen 
die Coaching Session.
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COACHING 1
12.11.2024
18:00-20:40

PROF. DR. INGO KETT
PROF. DR. STEFAN BECKER

Einwahl über Zoom

CaseTeam

Skigebiet der Zukunft17-2018:00

Umsetzung der Sustainability Strategie für 
Mondi

01-0418:20

Preis- und Modulstrategie für VW 
Financial Services mit FleetCARS

05-0818:40

SAP Success Factors für Recruiting und 
Onboarding bei der WITRON-Gruppe

09-1219:00

Arbeitsplatz der Zukunft für Boehringer 
Ingelheim

13-1619:20

Renditeverbesserung der Brose Gruppe21-2419:40

Digitale Produktentwicklung bei AGCO25-2820:00

Projekt-Management für elektronische 
Personalakte im BMU

29-3220:20
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ex-cellence ist ein gemeinnütziger Verein, 
der Lehre und Forschung am Centrum für 
Management fördert.

Ziel des Vereins ist es, ein umfassendes 
Netzwerk zwischen Wissenschaft und Praxis 
bereitzustellen.

Fördermöglichkeiten bestehen in der 
Übernahme von Kosten im Rahmen von 
Forschungsprojekten (Abschlussarbeiten) 
sowie der Bereitstellung von Hardware 
(Diktiergeräte etc.)

Fördermitglieder sind Unternehmen.

www.ex-cellence.de 



Das war‘s.

Cases & Presentation
WS 2024/2025
Remote Classroom
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