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GELEITWORT

Thr Erfolg, liebe Leserin, lieber Leser, hiangt weniger von Ihrer In-
telligenz, Thren Kenntnissen oder Ihren Mitteln ab als vielmehr
von Threr Strategie, das heifdt der Art, wie Sie Ihre Krifte und Mit-
tel einsetzen. Unter »Strategie« verstehen nicht alle dasselbe, hiu-
fig wird fast jede Form von durchdachtem Vorgehen als Strategie
bezeichnet. »Strategie« in unserem Sinne bedeutet: Konzentration
Ihrer Krifte auf das Wesentliche an der entscheidenden Stelle.

Solange Sie IThre Strategie nicht von Grund auf in die richtigen
Bahnen lenken, werden Sie von Jahr zu Jahr unsicherer und er-
folgloser, weil Sie sich immer mehr verzetteln. Die EKS ist die
Lehre vom effektiven Einsatz jeder Art von Energien. Thre Geset-
ze gelten systemiibergreifend, sei es im biologischen, im sozialen
oder im wirtschaftlichen Wettbewerb der Krifte. Ob Sie Thren Fir-
men- oder Abteilungserfolg, Thr (Selbst-)Management oder Ihre
Karriere verbessern wollen: Sie miissen Thre Krifte biindeln und
auf den kybernetisch wirkungsvollsten Punkt konzentrieren. Er-
folgreiche Unternehmer und Fithrungskrifte haben von jeher —
bewusst oder unbewusst — eine bestimmte Strategie angewandt.
Die von mir entwickelte EKS zeigt auch Thnen den Weg zu kon-
kurrenzlosen Spitzenleistungen.

Dr. Kerstin Friedrich und Prof. Dr. Lothar Seiwert wenden die EKS
seit vielen Jahren duflerst erfolgreich an. Thnen ist es in diesem
Band gelungen, die wesentlichen Elemente der EKS {ibersichtlich
und konsequent durchstrukturiert sowie didaktisch-methodisch
bestens aufbereitet darzustellen. Dabei kam ihnen auch ihre Pra-
xis als Seminarleiter und Unternehmensberater zugute. Prof. Dr.
Fredmund Malik, in dessen Hinden die EKS seit 2008 liegt, ist



iiber die Grenzen Europas hinaus bekannt als scharfsinniger Vor-
denker fiir richtiges und gutes Management sowie als hochkom-
petenter Kritiker der gdngigen Managementlehren.

Der Mensch ist nicht am Ende seiner Fihigkeiten, sondern erst
am Anfang. Nicht Krisenbewiltigung, sondern Chancenmanage-
ment ist gefragt. In diesem Sinne wiinsche ich Thnen mit der EKS
das Beste fuir Thre erfolgreiche Zukunft.

Prof. h.c. Wolfgang Mewes
EKS-Urheber
Wiesbaden, im Sommer 2009
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WAS IST EKS?

Haben Sie sich nicht schon oft gefragt, warum manche Unterneh-
men anderen immer um Lingen voraus sind? Und zwar selbst
dann, wenn der Wettbewerb immer hirter und unberechenbarer
wird? Ist es Zufall, Glick, Begabung oder tiberdurchschnittliche
Risikobereitschaft? Diese Frage liefs auch dem Systemforscher
Wolfgang Mewes keine Ruhe. Er analysierte mehrere Tausend
besonders erfolgreiche Fithrungskrifte und Unternehmen. Dabei
fand er heraus, dass sie alle — ob bewusst oder unbewusst — nach
einer dhnlichen Strategie vorgingen. Mewes kam zu dem Ergeb-
nis: Erfolg ist einzig und allein eine Frage der richtigen Strategie!

Wolfgang Mewes ist es in den 70er-Jahren erstmals gelungen, die
in den Naturwissenschaften schon lange bekannten Gesetze vom
wirkungsvollsten Einsatz der Krifte auf soziale Systeme zu iibertra-
gen. Mewes zeigt, wie man die eigenen Wachstumsgrenzen und
die Widerstinde seines Umfeldes tiberwinden kann — und zwar
durch

— den richtigen, namlich wirkungsvollsten Einsatz der Krifte,

— die bestmogliche Aktivierung der Energien und Interessen
anderer

— sowie die Nutzung der Prinzipien der Macht- und Harmonie-
lehre.

Mewes nannte seine Strategie zunichst Evolutions-konforme
Strategie (EKS); spiter standen diese drei Buchstaben fiir »Ener-
go-kybernetisches System« und schlieflich fiir »Engpasskonzen-
trierte Strategie«.

EKS = Engpass-
konzentrierte
Strategie



Krifte biindeln

»Erfolg ist einzig und allein

Wer die Wirkungsweise der EKS begriffen hat, kann mit den glei-
chen Kriften und Mitteln wie zuvor ein Vielfaches an Wirkung
erzielen. Sie kénnen sich das ungefihr so vorstellen wie die Wir-
kung eines Brennglases: Die gleichen Sonnenstrahlen, die gerade
mal dazu ausreichen, innerhalb von zwei Stunden einen leichten
Sonnenbrand hervorzurufen, werden mithilfe eines Brennglases
zu einer Kraft, die innerhalb von Sekunden ein loderndes Feuer
erzeugt. Nach genau dem gleichen »Brennglasprinzip« kénnen
auch Sie Thre eigenen Krifte oder die Krifte anderer einsetzen,
um mit gleichem oder geringerem Aufwand grofie Wirkungen zu
erzielen.

WER KANN MIT DER EKS ERFOLGREICH WERDEN?

Die EKS eroffnet jedem Unternehmen neue Perspektiven — ob
Dienstleistungs-, Handwerks- oder Industriebetrieb, ob mit zwei,
zweihundert oder zweitausend Mitarbeitern. Zudem kénnen Sie
die EKS auch als Angestellter, Freiberufler oder Selbststindiger an-
wenden: Sie funktioniert immer dort, wo Menschen miteinan-
der und fiireinander arbeiten. Unzihlige EKS-Anwender haben
gezeigt, dass man selbst mit beschrinkten Kriften Marktfiithrer
werden kann; es kommt lediglich darauf an, worauf man seine
Krifte konzentriert. Bekanntlich kann selbst eine Hornisse einen
Elefanten aufler Gefecht setzen — wenn
sie ihre Krifte richtig einsetzt.

eine Frage der richtigen Strategie.«

WOLFGANG MEWES
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Ziel der EKS: Marktfithrung

strahlung
hungskraft

Marktfiihrerschaft

\

grofer

Mithilfe der EKS kénnen Sie der beste Problemléser fiir Ihre Zielgruppe und in der
Folge Marktfiihrer werden. Damit lésen Sie eine nachhaltige Erfolgsspirale aus.

BEWAHRTE ERFOLGSGESETZE

Die EKS basiert auf Millionen Jahre alten Erfolgsprinzipien. Denn
wie man sich erfolgreich entwickelt und behauptet, lisst sich sehr
schén anhand der Evolutionsgeschichte nachvollziehen: Das wich-
tigste Uberlebensprinzip der Natur entdeckte bekanntlich Charles
Darwin: »survival of the fittest«. Langfristig erfolgreich sind dem-
nach nicht die stirksten Spezies, sondern diejenigen, die sich am
besten den sich verdndernden Umweltbedingungen anpassen kon-
nen. Das Gleiche gilt auch fiir soziale Systeme, wie beispielswei-
se Unternehmen. Auch diese haben sich ihren »Umweltbedin-
gungen« anzupassen: den Kundenwiinschen, dem technischen
Fortschritt, den Mitarbeitern, den Gesetzen, den Konkurrenten,

n

Die Evolution zeigt
den Weg



Gegensatz
zur BWL

den Kapitalmirkten, den Medien und vielen anderen Faktoren
und Akteuren. Die EKS zeigt auf, wie man die unterschiedlichen
Wachstumsfaktoren im Blick hat und sich frithzeitig auf drohen-
de Engpisse im eigenen Unternehmen oder bei der Zielgruppe
konzentrieren kann (daher der Name »Engpasskonzentrierte
Strategie«).

DIE GRUNDLAGEN DER EKS

Die EKS basiert auf vier Prinzipien und sieben Umsetzungsschritten.
Diese werden Sie auf den folgenden Seiten kennenlernen.

Die vier Prinzipien bilden die geistige Grundlage der EKS. Um die
EKS umzusetzen, ist es zwingend erforderlich, diese Prinzipien
zu verstehen, zu akzeptieren und zu verinnerlichen. Zum Teil
stehen diese Prinzipien in diametralem Gegensatz zu den herr-
schenden Glaubenssitzen und Maximen des Wirtschaftslebens.
Insofern werden Sie einiges »verlernen« miissen; und zwar ins-
besondere dann, wenn Sie die klassische Betriebswirtschaftslehre
verinnerlicht haben.

Die BWL lehrt uns, Kapitalvorginge zu optimieren: Mit méglichst
geringem Aufwand an materiellen Ressourcen soll ein maxima-
les Ergebnis produziert werden. Und das oberste Ziel eines jeden
Unternehmens ist ein maximaler Gewinn — ausgedriickt etwa als
absolute Grofe, als Kapitalrendite oder als Shareholder-Value. An
dieser Zielsetzung richten sich dann alle Prozesse aus.

Die EKS verfolgt dagegen ein vollig anderes Ziel: Hier geht es
nicht um die Optimierung von Kapitalvorgingen, sondern um
die Optimierung von immateriellen Faktoren, insbesondere von
Lernprozessen. Beispiele:
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— Sie lernen, besser und schneller als andere die wahren Be-
diirfnisse Threr Zielgruppe zu erkennen und damit einen un-
einholbaren Wettbewerbsvorsprung zu entwickeln.

— Sie lernen, iiberzeugende Problemlésungen und Innovati-
onen zu schaffen, die u.a. zu hoherer Anziehungskraft fiir
Kunden und Mitarbeiter und steigenden Umsitzen fiithren.

— Sie lernen, Kooperationspartner zu erkennen und in Projekte
einzubinden.

Die EKS optimiert zu allererst immaterielle Prozesse — und in der
Folge ganz automatisch die materiellen Verhiltnisse und somit
letztlich auch den Gewinn. Um sich auf die immateriellen Pro-
zesse zu konzentrieren, muss man seine Wahrnehmung und sein
Denken zunichst gezielt schulen. Die Vorbereitung daftir bilden
die vier Prinzipien der EKS. Um diese Erkenntnisse praktisch
anwenden zu kénnen, nutzen Sie dann die sieben Umsetzungs-
schritte der EKS. Diese bauen systematisch aufeinander auf und
fithren Sie Schritt fuir Schritt zum Erfolg.

BEST-PRACTICE-FALLE

Zu jeder Umsetzungsphase finden Sie jeweils ein Beispiel fiir die
erfolgreiche Anwendung der EKS von Unternehmern oder Frei-
beruflern, die zum Marktfithrer geworden sind. In jedem dieser
Best-Practice-Fille konnen Sie alle sieben Umsetzungsschritte
nachvollziehen. Am meisten werden Sie von diesem Buch profi-
tieren, wenn Sie es zunichst komplett durchlesen (insbesondere
die Fallbeispiele) und sich anschliefend den Arbeitsfragen zu den
einzelnen Phasen widmen.

Und nun wiinschen wir Thnen viel Spafl bei der Lektiire und viel
Erfolg

Kerstin Friedrich, Lothar Seiwert
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WIE STRATEGISCH IST IHR DENKEN UND HANDELN?

Strategische Selbsteinschitzung

fast
immer

je
nachdem

> 2
[

Inwieweit arbeiten Sie nach klar definierten
Unternehmenszielen?

[l

[l

Kdnnen Sie zielsicher auf Verdnderungen
der Rahmenbedingungen reagieren?

Beriicksichtigen Sie bei lhren markt-
bedingten Aktivititen lhre relativen
Stérken und Erfolgspotenziale?

~ I - I~ T

Wenn Sie Informationen aufnehmen,
wissen Sie dann genau, was fiir Sie wirk-
lich strategisch wichtig ist?

Richten Sie lhre Aktivitaten auf eine klar
definierte Zielgruppe aus, die Sie fest im
Auge haben?

In welcher Intensitit denken Sie an bes-
sere Probleml8sungen fuir Ihre Zielgruppe?

B & A

Setzen Sie neue Impulse etc. auch konse-
quent genug um, statt diese irgendwo
abzulegen und zu vergessen?

Wenn Sie eine Entscheidung treffen miis-
sen, haben Sie dann feste Kriterien fiir lhre
Entscheidungsfindung?

Schaffen Sie es, tber Ihr Tagesgeschift
hinaus auch mittel- und langfristig wich-
tige Dinge anzupacken?

Reservieren Sie sich regelmiRig strate-
gische Planungszeit, um lhre gesamte
Geschiftspolitik zu tberpriifen?

O O o g o o O g d

O O o g o o O g d

Oy O O] g g g o] O] O O

Gesamtpunktzahl (Summe aller Kreuzchen)
Multiplizieren Sie die Spaltenergebnisse mit

Ix1=

Addieren Sie die Ergebnisse zu lhrem persénlichen Strategiewert: |
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AUSWERTUNG:

HAT IHR STRATEGIEWERT 10—15 PUNKTE?

Sie betreiben im Allgemeinen noch kein strategisches Zeit- und
Erfolgsmanagement und verzetteln sich in Ihrer Selbstorganisati-
on und Tagesgestaltung. »Das grofie 1x1 der Erfolgsstrategie« hilft
Thnen, Thre Priorititen strategisch besser zu setzen und Ihre Krif-
te besser zu konzentrieren.

HAT IHR STRATEGIEWERT 16 —22 PUNKTE?

Sie versuchen, Thr Zeit- und Erfolgsmanagement strategisch aus-
zurichten; es mangelt Thnen jedoch ein wenig an Systematik und
Konsequenz, um damit auch den entscheidenden Durchbruch zu
erzielen. »Das grof$e 1x 1 der Erfolgsstrategie« hilft Thnen, Thre per-
sonliche Erfolgsstrategie zu entwickeln und konkrete Mafinah-
men sowie erste Umsetzungsschritte zu planen.

HAT IHR STRATEGIEWERT 23 —30 PUNKTE?

Thr strategisches Zeit- und Erfolgsmanagement kann bereits als
gut bezeichnet werden. Sie konzentrieren sich konsequent auf
das Wichtige. Weiter so! »Das grofe 1x1 der Erfolgsstrategie« hilft
Thnen, noch erfolgreicher zu werden und Thre Erfolge dauerhaft
abzusichern.

15



DIE VIER PRINZIPIEN

Einen zusammen-
fassenden Uberblick
tiber die vier

Grundprinzipien der -I PRINZIP 2 PRINZIP

EKS zeigt lhnen das
folgende Schaubild:

KONZENTRATION
STATT VERZETTELUNG

MINIMUMPRINZIP



DER ERFOLGSSTRATEGIE

3. PRINZIP 4. PRINZIP

IMMATERIELLES
VOR MATERIELLEM

NUTZEN-
MAXIMIERUNG
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EKS-PRINZIP 1:

m KONZENTRATION
UND SPEZIALISIERUNG

Das erste und wichtigste Prinzip der EKS ist das der Konzentration
und der Spezialisierung. Dieses Prinzip macht die EKS bis heu-
te einzigartig. Nach wie vor ist sie die einzige Strategie, die zur
bedingungslosen Konzentration der Krifte rit und auf Speziali-
sierung setzt. EKS-Begriinder Wolfgang Mewes hat im Rahmen
seiner Analysen herausgefunden, dass am Anfang aller analysier-
ten Erfolgsfille stets die Konzentration
und Spezialisierung auf ganz bestimm-
te Leistungen oder Produkte stand. Die
Spezialisierung galt in den 70er-Jahren, Widersténde leichter <«
als alle Welt auf Diversifikation setz-

te, als absolut verpont. Mittlerweile ist

man zwar an allen Fronten kliiger, doch das Wort »Spezialisie-
rung« mag niemand so recht in den Mund nehmen. Stattdessen
redet man lieber von »Fokussierung« oder »Konzentration auf
Kernkompetenzen«, was jedoch nicht dasselbe ist. Tatsache ist:
Nach wie vor existieren grofle Vorurteile gegentiber Spezialisie-
rungsstrategien; und zu Unrecht gelten sie noch immer als ge-
fihrlich und riskant.

KERNGESCHAFT VERSUS SPEZIALISIERUNG

Die Rede vom »Kerngeschift« ist schon insofern problematisch,
als sich mit diesem Begriff der Blick automatisch auf das Unter-
nehmen selbst konzentriert, in dem man die Rettung vermutet.
Der diesem Buch zugrunde liegende Ansatz geht hingegen von

19

Vorurteile gegen
Spezialisierung

»Wer seine Krifte spitz konzentriert
statt breit verzettelt, iiberwindet
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Kernkompetenzen
allein sind nicht
ausreichend

Krifte spitz
formieren

einer extravertierten, marktgetriebenen Sichtweise aus: »Spezia-
list fiir ...« richtet sich auf Lésungen, auf Kunden. Hiufig ist es
niamlich gar nicht so wichtig, was das Unternehmen im »Kern«
kann, denn dies ist immer vergangenheitsbezogen. Wichtiger ist,
woflir das Unternehmen in Zukunft stehen will, was es dazuler-
nen und dazukaufen muss, um tiiberlebensfihig zu sein. Die Stra-
tegie ist immer wichtiger als die organisatorischen Strukturen,
die sich »dem Markt« und den Kundenbediirfnissen anzupassen
haben.

Hinzu kommt: Mit dem Rat, man moge sich doch auf seine Kern-
kompetenz konzentrieren, kénnen neunzig Prozent aller Un-
ternehmer nichts anfangen. Mit Ausnahme der diversifizierten
Konzerne machen namlich fast alle Unternehmen das, was ih-
ren Kernkompetenzen entspricht. Sie kommen mit einer solchen
Strategie keinen Millimeter weiter. Was ihnen wirklich hilft, ist
eine Spezialisierung.

ERFOLGSPRINZIPIEN DER NATUR

Die Spezialisierung ist eines der zentralen Prinzipien der Evolu-
tion. Alle Arten haben sich immer wieder auf Liicken (Nahrungs-
grundlagen) spezialisiert, die ithren Eigenarten am besten entspra-
chen, und sie entwickelten ihre Fihigkeiten in die Liicke hinein.
In dieser Nische findet das Lebewesen den geringsten Widerstand
und die ginstigsten Entwicklungsmoglichkeiten. Gleichzeitig
verbessert sich die Balance des Okosystems.

Ein Blick auf die physikalischen Gesetzmifligkeiten zeigt, wie
man Widerstinde auch mit geringen Kriften moglichst leicht
iberwindet: indem man die Krifte spitz formiert. Deshalb sind
alle Werkzeuge, die der Mensch erfunden hat, um Widerstinde zu
iiberwinden, spitz oder scharf: Faustkeile, Steinbeile, Nagel, Boh-
rer oder Laserstrahlen. Was fuir korperliche Krifte gilt, gilt genau-
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so fiir geistige oder soziale Krifte und Widerstinde. Die Frage, ob
man seine Krifte spitz formiert oder nicht, entscheidet dariiber,
ob man Erfolg hat, einen schnellen Durchbruch schafft oder ob
man im Durchschnittlichen hingen bleibt. Hat man erst einmal
Erfolg, wird alles andere leichter.

Konzentration der Krifte statt Verzettelung

Verzettelung — Diversifikation Konzentration der Krifte

Statt viele Probleme gleichzeitig und oberfliichlich zu losen, fordert die EKS die

Konzentration der Krdfte und die Entwicklung in die Tiefe der Probleme und Zusammenhdnge.

Warum bietet gerade die Spezialisierung so ungeheure Erfolgs-
chancen? Ganz einfach: Wer sich voll darauf konzentriert, die glei-
che Leistung immer besser zu machen, ist zwangsldufig erfolgrei-
cher als jemand, der seine Krifte auf alle moglichen Aktivititen
zersplittert und am Ende gar nichts richtig gut macht. Nur die
bedingungslose Konzentration und Spezialisierung fithrt zu Spit-
zenleistungen. Das kann man ganz einfach an Sportlern sehen:
Profisportler sind, von einigen ganz wenigen Ausnahmen einmal
abgesehen, auf eine Sportart spezialisiert, in der sie sich immer
wieder zu neuen Hochstleistungen antreiben.

21
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DER SPEZIALIST IST DEM MEHRKAMPFER UBERLEGEN

Das Spezialisierungsprinzip begreift man am besten am Bei-
spiel der Zehnkdampfer. Sie gelten zwar als die Konige der Ath-
leten, doch die Spezialisten sind ihnen in jeder Einzeldisziplin
haushoch tiberlegen. Genauso ist es in der Wirtschaft: Die Zehn-
kiampfer — also die diversifizierten Unternehmen, die es mit
einem Biindel unterschiedlichster Produkte auf allen méglichen
Mirkten versuchen — bekommen immer mehr Konkurrenz durch
kleinere Spezialisten, die ihnen Stiick fiir Stiick der lukrativsten
Mirkte abnehmen.

Fiir jedes Unternehmen und fiir jedes Individuum gibt es unzih-
lige Spezialisierungsmaoglichkeiten. Wie Sie die fiir Sie passende
Spezialisierung finden, erfahren Sie in den Umsetzungsphasen 2
bis 4 der EKS.

22



MEINE WICHTIGSTEN ERKENNTNISSE ZUM EKS-PRINZIP 1:

EKS-PRINZIP 1
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EKS-PRINZIP 2:

m MINIMUMPRINZIP

Das zweite EKS-Prinzip hilft Thnen, die Frage »Wo liegt der wir-
kungsvollste Ansatzpunkt fiir den Einsatz meiner Krifte?« zu
beantworten. In dynamischen und komplexen Verhiltnissen ist
diese Frage die wichtigste tiberhaupt: Einerseits gibt es iiberall
Probleme, Widerstinde und Engpisse, andererseits bieten gerade
diese Probleme ungeheure Chancen. Das Minimumprinzip der
EKS hilft Thnen, diese komplexen Strukturen zu durchschauen
und diejenigen Punkte zu identifizieren, an denen Sie am effek-
tivsten ansetzen kénnen.

DENKEN SIE VERNETZT STATT LINEAR!

Mirkte und Unternehmen sind — genau wie biologische Organis-
men — vernetzte und komplexe Systeme. In komplexen Systemen
steht eine Vielzahl materieller und immaterieller Faktoren mit-
einander in Beziehung. Verinderungen auf einer Ebene fithren
immer zu Verinderungen auf den anderen Ebenen. Besonders
starke positive Wirkungen werden ausgeldst, wenn zentrale Eng-
pass- oder Kernprobleme geldst werden. In einer Kettenreaktion
lésen sich dann viele Probleme von selbst und das Losen der ver-
bleibenden Probleme wird einfacher. Jedes vernetzte System hat
einen solchen »kybernetisch wirkungsvollsten Punkt«, von dem aus
die Entwicklung des gesamten Systems gesteuert werden kann.

Wir alle kennen solche »wirkungsvollsten« Punkte aus langjihri-
gen Partnerschaften: Eine kleine Bemerkung gentigt und schon
geht der andere an die Decke. Fanatische Sammler geben ihr
letztes Geld, um das Objekt ihrer Begierde zu bekommen — das

25
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Krifte gezielt
einsetzen

Wissen um diesen »Engpass« kann skrupellosen Betriigern Tiir
und Tor 6ffnen. Unternehmen wenden Jahr fiir Jahr Milliarden-
betrige auf, um tber Marktforschungsinstitute herauszufinden,
wo der wirkungsvollste Ansatzpunkt im unberechenbaren kom-
plexen System »Konsument« liegt, durch den man Kaufimpulse
auslésen kann.

NICHT WIE, SONDERN WO SIE ZUSCHLAGEN, IST
ENTSCHEIDEND

In vernetzten Systemen kommt es also nicht darauf an, mog-
lichst grofRe Krifte einzusetzen, sondern die vorhandenen Krifte
auf den jeweils wirkungsvollsten Punkt zu richten. Wenn Sie in
vernetzten Systemen den zentralen Problemknoten 16sen, 16sen
sich die mit dem Kernproblem zusammenhingenden Probleme
automatisch einfacher. Je dichter die Vernetzungen werden — und
genau das geschieht zurzeit auf allen Mirkten —, desto wichtiger
ist es, genau auf den wirkungsvollsten Punkt zu zielen, statt sich im-
mer mehr anzustrengen und immer gréfiere Krifte einzusetzen.

Dass nicht die Stirke der eingesetzten Krifte, sondern die Art und
Weise, wie man sie einsetzt, ausschlaggebend ist, zeigt die Legen-
de von David und Goliath. Ihr zufolge soll der schméchtige Hirt
David den kriftemiRig weit tiberlegenen, riesenhaften Heerfiih-
rer Goliath besiegt haben — und zwar aus einem einfachen Grund:
Er konzentrierte seine Krifte auf einen wirkungsvollen Punkt, nim-
lich Goliaths Stirn. Denn auch der menschliche Korper ist ein ver-
netztes System, das von einigen zentralen Punkten aus gesteuert
werden kann. Sie sollten den wirkungsvollsten Punkt des fiir Sie
relevanten Systems »Markt« oder »Unternehmen« jedoch nicht
dazu missbrauchen, Thre Konkurrenten k. o. zu schlagen, sondern
um Thren Kunden den gréfStmaglichen Nutzen zu bieten!
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WO IST DER ENGPASS?

Wie erkennt man nun den wirkungsvollsten Punkt in einem ver-
netzten System? Hilfreich ist hier das sogenannte Minimumprin-
zip. Es wurde Mitte des 19. Jahrhunderts von Philipp Carl Sprengel
entdeckt, als er nach den Ursachen des Pflanzenwachstums forsch-
te, und durch den Giefener Chemiker Justus von Liebig populir
gemacht. Sprengel stellte fest, dass eine Pflanze bestimmte Ele-

Minimumgesetz von Justus von Liebig

1. [ stickstoff Kalk 2. [ stickstoff

Phosphor-

Kali siure Kali

Kalk

Phosphor-
séure

3. | stickstoff Kalk 4. | stickstoff

Phosphor-

Kali sdure Kali

Kalk

Phosphor-
sdure

Jedes System bendtigt immer nur einen Wachstums- oder Minimumfaktor fiir seine Entwicklung,
um die Selbstorganisationskrifte zu entfalten — hier gezeigt am Beispiel des Pflanzenwachstums.
Dieser Minimumfaktor verindert sich stindig. Er ist gleichzeitig der wirkungsvollste Punkt fiir den

Einsatz von Ressourcen.
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mente zum Wachstum braucht. Sobald eines nicht in ausreichen-
dem Maf3e vorhanden ist, kommt das Wachstum zum Stillstand,
und zwar selbst dann, wenn alle anderen Stoffe im Uberfluss vor-
handen sind. Als Minimumfaktor bezeichnete Liebig das jeweils
knappste Element, also das, welches den Wachstumsprozess be-
hindert. Fithrt man den Minimumfaktor zu, entwickelt sich die
Pflanze ganz von allein weiter, bis ein anderes Element zum Mini-
mumfaktor wird.

DOPPELTES ENGPASSPRINZIP DER EKS

Interner und  Die EKS nutzt den von Philipp Carl Sprengel und Justus von Lie-
externer  hig entdeckten Zusammenhang zwischen Engpassfaktoren und
Minimumfaktor vy stum gleich zweifach, indem zwischen einem externen (pri-
mairen) und einem internen (sekundiren) Minimumfaktor unter-
schieden wird. Der interne Minimumfaktor zeigt Thnen Ihren be-
trieblichen Engpass, also das Problem, das Thr Unternehmen daran
hindert, der Zielgruppe den optimalen Nutzen zu bieten. Wenn
Sie alle Krifte darauf konzentrieren, diesen Engpass zu beseiti-
gen, kann sich Thr Unternehmen optimal entwickeln. Natiirlich
wollen nicht nur Sie beziehungsweise Ihr Unternehmen sich wei-
terentwickeln, auch Thre Zielgruppe will das, seien es Hindler,
Endkunden, Vorgesetzte oder Kollegen. Das Element, das diesen
vollig natiirlichen Selbsterhaltungs- und Entwicklungstrieb be-
hindert, ist der externe Minimumfaktor. Sie iiberwinden die Wider-
stinde, die sich Thnen tiglich in den Weg stellen, umso leichter,
je eher Sie mit Thren Aktivititen die Engpisse, die Interessen und
Bediirfnisse Ihrer Zielgruppe beriicksichtigen.

Konkret: Wenn Sie Ihrer Zielgruppe

Wer die externen Engpdsse kontrolliert, genau das anbieten, was sie dringend
besitzt gleichzeitig die stirkste Macht- zu ihrer Weiterentwicklung benétigt,
position auf dem Markt. haben Sie den wirkungsvollsten Punkt

getroffen und besitzen die stirkste
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Machtposition. Wenn Sie der
Zielgruppe mit Thren Leistun-
gen helfen, diesen Engpass zu
iiberwinden, konnen Sie sich
der grofsten Nachfrage und des
grofiten Erfolges sicher sein.

Der externe Minimumfaktor hat immer Vorrang
vor dem internen. Der externe Minimumfaktor
gibt lhnen oder Ihrem Unternehmen stets das
kurzfristige Ziel vor. Erst wenn Sie dieses konkre-
te Ziel vor Augen haben, kénnen Sie feststellen,

was Sie an der Zielerreichung hindert (interner

Bei allen Widerstinden miis- Engpass oder Minimumfaktor).

sen Sie sich stets fragen: Wo

liegen die Interessen der Be-

teiligten? Wo liegen ihre Engpidsse, Wiinsche, Sehnsiichte und
Bediirfnisse? Was behindert sie in ihrer Weiterentwicklung? Was
hindert sie an der Akzeptanz meiner Produkte oder Leistungen?
Suchen Sie nach diesen Engpissen und bieten Sie Lésungen an —
Sie werden sehen, die Widerstinde schmelzen quasi von allein da-
hin und der Weg ist frei fiir die Weiterentwicklung der Zielgruppe
wie auch fiir die eigene Weiterentwicklung. Wer das brennendste
Problem oder den grofdten Engpass der Zielgruppe 16st, kann mit
Sicherheit davon ausgehen, dass seine Leistungen von der Ziel-
gruppe gesucht, akzeptiert und honoriert werden.

Wie Sie die Suche nach dem internen und externen Minimum-
faktor konkret angehen, erfahren Sie in den Ausfithrungen zur
EKS-Phase 4.

Denken Sie bitte stets extravertiert, fokussieren Sie sich nicht zu
sehr auf Thre internen Probleme. Denn je besser Sie die Proble-
me und Engpisse Ihrer Zielgruppe l6sen, desto besser werden Sie
auch Thre eigenen Probleme 16sen.
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EKS-PRINZIP 3:

m IMMATERIELLE VOR
MATERIELLEN VORGANGEN

Im Mittelpunkt der Betriebswirtschaftslehre steht das Kapital.
Jahrhundertelang sind Kaufleute dazu erzogen worden, ihre ge-
samte Aufmerksamkeit dieser Ressource zu widmen. Buchhal-
tung, Bilanz, Kostenrechnung, Planung und Controlling sind
praktisch vollstindig auf den Einsatz des Kapitals und auf des-
sen Vermehrung gerichtet. Es ist der Dreh- und Angelpunkt aller
Uberlegungen. Doch ist das Kapital wirklich der wichtigste Fak-
tor im Unternehmen? Mitnichten. Viel wichtiger fiir die Zukunft
eines Unternehmens oder Individuums als das Kapital sind im-
materielle Faktoren: die Strategie, die Ideen, die Innovationskraft,
das Know-how, die Motivation der Mitarbeiter, das Vertrauen der
Kunden — kurz: Werte, die sich nicht anfassen, anschauen, mes-
sen, wiegen oder zihlen lassen.

ALLES MATERIELLE WURZELT IM IMMATERIELLEN

All das, was uns die Umsatzstatistik und spiter die Gewinn-und-
Verlust-Rechnung als materiell-finanziellen Liquiditits- und (hof-
fentlich) Gewinnzuwachs ausweist, ist irgendwann einmal etwas
Immaterielles gewesen, nidmlich ein Gefiihl und ein Gedanke:
Alle Transaktionen waren irgendwann einmal ein Problem, ein
Wunsch, ein Bediirfnis — also etwas Immaterielles. Durch die
Bediirfnisse der Kunden, die sich in konkreter Nachfrage und
Zahlungsbereitschaft duflern, entstehen Produkte und Produk-
tionsanlagen. Damit es dazu kommt, braucht man wieder etwas
Immaterielles, nimlich Know-how: das Wissen dartiiber, wie man
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Immaterielle Engpiasse vor materiellen

Bnanzielle provie™
tech'ﬁsche Pro\:v\eme
Sfoffliche probleme

SO0zjale probleme

Auf jedem Markt und in jedem Unternehmen gibt es materielle wie immaterielle
Engpdisse, die auf vielfiiltige Weise miteinander vernetzt sind. Nur wenn beide
Ebenen beachtet werden, kann sich das Unternehmen optimal entwickeln.

die Bediirfnisse der Menschen befriedigt und wie man Produk-
tions- und Distributionsprozesse organisiert. Und natiirlich beno-
tigen beide Seiten Materie, um diesen Prozess zustande kommen
zu lassen: Material, Maschinen und Vorleistungen auf der Produ-
zentenseite sowie Geld auf der Nachfrageseite.

Erfahrene Unternehmer und Fithrungskrifte haben schon immer

gewusst, dass es mindestens genauso wichtig, sehr oft sogar we-
sentlich wichtiger ist, die immateriellen Werte wie beispielsweise
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Motivation, Know-how und Kundenzufriedenheit zu férdern, als
sich iibermiflig mit materiellen Dingen wie Bilanzkennzahlen
und Controllingberichten zu beschiftigen. Ebenso wissen sie,
dass man alle Entscheidungen nicht primir daraufthin tiberprii-
fen darf, wie sie sich auf Liquiditit und Gewinn niederschlagen,
sondern erst einmal daraufhin, welche Wirkungen sie auf die im-
materiellen Verhiltnisse haben.

Zwischen immateriellen und materiellen Faktoren bestehen enge
Wechselwirkungen. Beim Menschen beispielsweise sind Gefiih-
le und Gedanken (das Immaterielle) aufs Engste verbunden mit
der kérperlichen (materiellen) Ebene: Wir kénnen nichts fiithlen,
ohne dass es dazu eine entsprechende Reaktion im Korper gibt.
Ahnliche Wechselwirkungen zwischen materiellen und immate-
riellen Ebenen gibt es iiberall dort, wo Menschen agieren — also
auch in Unternehmen oder auf Markten.

DER GEIST BESTIMMT DIE MATERIE

Alles, was von Menschen geschaffen (oder vernichtet) wird, hat
seinen Ursprung zundchst auf der geistigen Ebene. Dem Handeln
gehen Ideen, Uberzeugungen, Wiinsche, Bediirfnisse oder Visio-
nen voraus, aber auch Angste und Zwangsvorstellungen. Ob ein
Mensch oder ein Unternehmen Erfolg hat oder nicht, wird nicht
von der Menge des Kapitals, sondern von dem Geist bestimmt,
der hinter seinen Aktionen steht. Kapital verschiebt die Probleme,
aber es [6st sie nicht nachhaltig — zumindest dann nicht, wenn das
geistige Fundament fehlt.

In jedem Unternehmen gibt es materiell-finanzielle und immate-
rielle Vorginge und Vermdégenswerte. Nach wie vor ist die Bereit-
schaft, in greifbare Werte wie Immobilien, Automobile oder Ma-
schinen zu investieren, viel grofler als bei immateriellen Werten.
Erfolge werden nun einmal in Zahlen gemessen: Jahreseinkom-
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Fixierung auf
materielle Werte
ist hinderlich

Je besser Sie die immateriellen Prozesse
erkennen und beeinflussen, desto besser
sind die materiell-finanziellen Ergeb-
nisse. Die EKS setzt darum immer an
den immateriellen, das heifit geistigen,
emotionalen und energetischen Ebenen
an und richtet die Aufmerksamkeit

erst dann auf die materiell-finanziellen

Ebenen.

Spannungen

men, Bilanzgewinn und Shareholder-Value sind die Maf3stibe, in
denen wir Erfolg ausdriicken. Kein Wunder: In den Wissenschaf-
ten haben wir gelernt, nur das als wahr und existent zu verstehen,
was man wiegen, messen und zihlen kann. Folgerichtig versucht
man in Wirtschaft und Politik in erster Linie, die materiellen Ver-
hiltnisse zu verdndern.

Wolfgang Mewes, der seine Karriere als Wirtschaftspriifer starte-
te, erkannte schon sehr frith, dass die Fixierung auf materielle
Werte den Blick auf die eigentlichen Erfolgsursachen versperrte,
und zwar aus dem schon genannten Grund: Alle materiellen Ent-
wicklungen haben ihre Wurzeln in im-
materiellen Vorgingen.

Das bedeutet nicht, dass man die ma-
terielle Seite vernachldssigen soll. Im
Gegenteil, beide Ebenen miissen ange-
messen beriicksichtigt werden. Da aber
die immateriellen Verhiltnisse auf die
materiellen einen stirkeren Einfluss
haben als umgekehrt, sollte man sie in
der Entscheidungsfindung auch ent-
sprechend stirker berticksichtigen.

WELCHE IMMATERIELLEN WERTE SIND WICHTIG?

Die immateriellen Werte, auf die es im Rahmen der EKS beson-
ders ankommt, sind folgende: erstens Spannungen, zweitens
Lerngewinne, drittens Zielgruppenbesitz.

Zunichst zu den Spannungen. Wiinsche, Bediirfnisse, Angste, Vi-
sionen, Erwartungen, Probleme, Intuition — alle diese »Zustinde«
sind die Triebfeder menschlichen Handelns. Immer dann, wenn
zwischen Ist- und Sollzustand eine Differenz auftritt, erleben wir
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Spannungszustinde, die uns zum Handeln und zu Verhaltens-
inderungen motivieren. Spannungen zeichnen sich dadurch aus,
dass ihnen Energie innewohnt. Wer beispielsweise unzufrieden
mit seiner Einkommenssituation ist (Spannungszustand), trigt in
sich die Bereitschaft, etwas an seiner Situation zu verdndern. Es
existiert also ein gewisses Mafl an Energie, das fiir eine Verinde-
rung der Situation mobilisiert werden kann. Wer ein starkes Be-
diirfnis nach »Entspannung« hat, kauft sich beispielsweise eine
Flasche Wein und einen interessanten Roman. Der Spannungs-
zustand war Ausloser fiir ein bestimmtes Nachfrageverhalten, das
bei dem Winzer und dem Verlag zu Umsitzen (materiellen Vor-
gingen) gefiihrt hat.

Schon vor Jahrhunderten haben die Menschen gelernt, physika-
lische Spannungen (zum Beispiel Wasser, Dampf oder Elektrizi-
tat) fiir die Energieerzeugung und damit fiir die Steigerung der
Arbeitsproduktivitit und der Lebensqualitit zu nutzen. Wolfgang
Mewes ist es mit seiner EKS gelungen, Spannungen auf der psy-
chischen, wirtschaftlichen, finanziellen oder sozialen Ebene nach
dem gleichen Prinzip zur »Energiegewinnung« und als Antriebs-
kraft zu nutzen. Der eigene Erfolg hingt demnach nicht davon ab,
wie hart man arbeitet und wie sehr man sich anstrengt, sondern
davon, wie gut es gelingt, auch die im Umfeld vorhandenen Span-
nungen zum eigenen Vorteil zu nutzen.

Spannungen wirken im Engpass immer am stirksten. Ein Was-
serkraftwerk baut man beispielsweise nicht an der breitesten Stel-
le des Flusses, sondern dort, wo die Strémung am schnellsten,
das heifdt, der Engpass am grofiten ist. Spannung entsteht durch
Abweichung vom Gleichgewicht und dringt stets darauf, wieder
ins Gleichgewicht, das heifst in Harmonie, zurtickzukehren.

Viele Erfolgsmethoden bauen darauf, durch starke Eigenmotiva-

tion und verlockende materielle Ziele ein inneres Spannungsge-
tithl aufzubauen: Man steckt sich attraktive Ziele und malt sich
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Lerngewinne

diese in Gedanken und mit allen Sinnen so lebendig aus, dass
dadurch eine hohe Eigenmotivation entsteht. Diese Antriebskraft
entlidt sich dann durch entsprechende Taten, die im Idealfall
dazu fithren, dass man seine selbst gesteckten Ziele erreicht.

Mit der EKS gehen Sie viel einfacher und vor allem wirkungsvoller
vor: Statt sich selbst kiinstlich unter Spannung zu setzen, nutzen
Sie die Spannungsenergie Thres Umfeldes. Dort, wo die Engpisse
(die Probleme, Wiinsche, Bediirfnisse) am grofiten sind, konnen
Sie die grofite Wirkung erzielen. Dieses Buch soll Thnen bei der
Entwicklung der Fihigkeit helfen, solche Spannungen aufzuspt-
ren und sie bestmdéglich zu nutzen. Das setzt allerdings voraus,
dass Sie nicht zuerst an Thren eigenen Gewinn und Ihren eigenen
Vorteil denken, sondern dass Sie sich darauf konzentrieren, den
Vorteil und den Gewinn anderer zu maximieren. Je mehr Sie dazu
beitragen, die Probleme anderer zu 16sen, desto mehr werden die-
se Menschen ihre Energie und ihre Ressourcen auf Sie richten!
Mehr dazu erfahren Sie im Abschnitt zu EKS-Prinzip 4.

Ein zweiter wichtiger immaterieller Wert liegt in den Lerngewin-
nen. An jeder Arbeit verdient man bekanntlich zweimal: einmal
das direkte Entgelt fiir die erbrachte Leistung, zum anderen die
Lerngewinne, also der Zuwachs an Know-how, Effizienz, Innova-
tionsideen, Souverinitit und Sicherheit. An den folgenden prak-
tischen Fillen werden Sie erkennen, welche zentrale Bedeutung
die Lernprozesse fiir den eigenen Erfolg haben. Neuere Strategie-
lehren erkennen immer stirker die Bedeutung des Know-hows
und der Lerneffekte fiir die Entwicklung von Unternehmen und
Individuen.

Zu Wolfgang Mewes’ grofdten Verdiensten zihlt es, dass er bereits
in den 60er-Jahren die zentrale Bedeutung der Lernprozesse fur
die Fortentwicklung eines Systems erkannt hat und dartiber hin-
aus im Rahmen der EKS genau geklirt hat, wie man iiberlegenes
Know-how und damit eine machtvolle strategische Schliisselposi-
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