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Ein Blogger entdeckt
auf einer Messe Ihren
ersten Prototypen
und stellt ihn vor.
Seine Server glühen,
spontan bildet sich
eine Community.
Gehen Sie ins Ziel.

Ihr erster Prototyp ist meilenweit entfernt von
den Anforderungen. Dafür kann er etwas, mit
dem niemand gerechnet hat und womit Ihr
Unternehmen nichts anfangen kann. Wollen
Sie ins kalte Wasser springen und die
Branche wechseln? Dann rüber auf Feld a.

Aus Ihrer Produktverbesserung ist ein
Riesenprojekt geworden. Dafür bräuchten
Sie mehr Ressourcen, als Ihr Arbeitgeber
bieten mag. Wollen Sie es auf eigene
Faust probieren? Dann rüber auf Feld b.
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Bei einem Lead-User-Workshop erfahren Sie
von einer Idee, Ihr Produkt mit wenigen
Änderungen für eine ganz neue Zielgruppe 
attraktiv zu machen. Nicht die Neuerfindung
der Welt, aber immerhin. Wollen Sie die Idee 
weiter verfolgen? Dann rüber auf Feld a.

Dem Vorstand wird die Sache zu heiß.
„Nicht unser Markt“, heißt es. Er bietet
aber Hilfe bei der Ausgründung an. Ist
Ihnen zu heikel? Dann rüber auf Feld b.

Ihr Konkurrent
ist gerade mit
Ihrer Idee auf
den Markt ge-
kommen. Ge-
hen Sie zurück
zum Start.

Der Prototyp, den
Sie unter äußerster
Belastung von Zeit-
und Geldbudget
sowie persönlichem
Leid zustandege-
bracht haben, kann
nur halb so viel wie
geplant. Dafür würde
die Produktion
doppelt so teuer.
Zurück zum Start.

Ein Kunde klagt
über ein Problem. Sie
stellen fest, dass das
viele betrifft und noch
niemand eine Lösung
gefunden hat. 3 Fel-
der vor.

Sie brauchen einen
Investor. 1-2: Ein
Business Angel ist
begeistert, 3 Felder
vor. 3-6: Nehmen
Sie BWL-Nachhilfe,
4 Felder zurück.

Sie erfahren von
einem Kollegen in
einer völlig anderen
Branche, dass er
am selben Problem
arbeitet wie Sie,
und dass er schon
ein paar Ideen 
entwickelt hat.
2 Felder vor.

Treffen mit dem
Vertriebschef.
Er möchte eine
Umsatzplanung
für die nächsten
16 Quartale. Sie
müssen passen.
4 Felder zurück.

Ein Patentanwalt prüft bestehende
Ansprüche. 1-3: Alles im grünen
Bereich, 2 Felder vor. 4-6: Andere
waren schneller. 6 Felder zurück.

Sie brauchen externes Know-how.
1-3: Der Golfpartner Ihres Chefs ist
Leiter eines Forschungsinstituts.
3 Felder vor. 4-6: Sie sind
schneller aus dem Büro Ihres Chefs,
als Sie „Non Disclosure Agreement“
sagen können. 3 Felder zurück.

Sie geben eine
Marktstudie in
Auftrag. 1-2: Bingo!
Scheint Potenzial
zu haben. 2 Felder
vor. 3-6: Keiner ver-
steht Sie, auch die
Kunden nicht.
3 Felder zurück!

Teilnehmer: 2 – 4. Material: 1 Würfel, 4 gleichfarbige Spielfiguren pro Spieler. Ziel:
Innovationspunkte sammeln. Damit sich Mut lohnt, gibt es bei den riskanten disrup-
tiven Innovationen (rechts) zwei Punkte für jede Figur im Ziel, links nur einen. Start:
Entscheiden Sie vor dem ersten Wurf, welchen Pfad Sie gehen möchten. Da Sie mit
Ihren Ressourcen haushalten müssen, dürfen von jeder Farbe maximal zwei Figuren
gleichzeitig auf dem Feld sein. Werfen: Wenn ein Spieler auf ein besetztes Feld zieht,
wird gewürfelt – der Spieler mit der niedrigeren Augenzahl muss zurück zum Start.
Bei Patt bleiben beide stehen. Ereignisse: Bei manchen gelben Feldern gibt es
mehrere Ereignisse – Würfeln entscheidet, welches eintritt. Wechseln: Bei den
violetten Feldern können Sie frei entscheiden, ob Sie den Pfad wechseln möchten.
Spielende: ist erreicht, wenn der erste Spieler alle vier Figuren im Ziel hat.

Das Spiel steht als PDF zum Download bereit unter
www.technologyreview.de/innospiel

Spielregeln

Sie erfahren auf einer Messe von einem
neuen Verfahren, mit dem Sie Ihr Produkt
in der gleichen Qualität zehn Prozent
günstiger herstellen können. 2 Felder vor.

In Ihrem Urlaub entdecken Sie
Nutzer, die Ihr Produkt ganz
anders benutzen, als von Ihnen
geplant. Eine neue Zielgruppe
lockt. 3 Felder vor.

Ihr Team, das die Serienherstellung vorbereiten soll,
wird abgezogen, weil das gerade auf den Markt
gekommene Modell Fehler hat und nachgebessert
werden muss. 4 Felder zurück.

Sie loben in der Belegschaft einen
Preis aus für die beste Idee für
eine neue Produktlinie. 1-3: Gute
Vorschläge, 2 Felder vor. 4-6:
Nichts Neues, 2 Felder zurück..

Der Entwicklungschef schafft es,
den Vorstand zu überzeugen, in die
neue Generation zehn neue Fea-
tures einzubauen. Das Gerät wird
dadurch doppelt so teuer und
dreimal so schwer. 3 Felder zurück.

Ihr Lieferant hat ein
neues Material ent-
wickelt, das ein völlig
neues Design ermög-
licht. 2 Felder vor.

Sie stellen Ihre Idee dem Vorstand
vor. Antwort: 1-3: „Warum bin ich
darauf nicht gekommen?“ – 2 Felder
vor. 4-6: „Entspricht nicht unserer
Strategie“ – 2 Felder zurück.

Mit Ihrem kommt auch
das Produkt Ihres
Wettbewerbers auf den
Markt. Ihr Gerät ist
besser, aber er hat den
größeren Werbe-Etat.
1-3: Qualität siegt, ab
ins Ziel. 4-6: Ihr Gerät
geht unter, 3 Felder
zurück.
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