PSYCHO UNTERNEHMEN GOLF

Reflexbedingte intermuskulare Eskalation

Gastkommentar Perfekter ,Drive“ zu einem erfolgreichen Unternehmen.

Von Dr. Markus Hess

rinnern Sie sich an
Ihr letztes ,Birdie”?
Hatten Sie das Ge-
fithl, dass alles von
alleine lief? Dass
der Ball genau dort landete, wo
Sie wollten und beim Putten
magisch vom Loch angezogen
wurde?
Um den Ball optimal zu tref-
fen, den perfekten ,Drive” zu
spielen und genau dort aufs
Griin zu schlagen, wo Sie ihn
haben wollen, bedarf es des Zu-
sammenspiels von insgesamt
124 Muskeln. Dieser Schlag-
ablauf stellt eine nicht mehr
fassbare Komplexitit dar. In-
nerhalb Bruchteilen von Sekun-
den miisste das Gehirn die
Schlagsequenz in viele kleine
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Teileinheiten  zerlegen und
diese jeweils neu berechnen,
d.h. das Gehirn miisste iiber
den jeweiligen Zustand eines
jeden einzelnen Muskels infor-
miert werden, dann eventuelle
Korrekturen vornehmen und
diese mittels Nervenimpulsen
wiederum den jeweiligen Mus-
keln zuriickspielen.

Diese unglaubliche Flut an In-
formationen, die hierbei koor-
diniert werden miisste, iiber-
steigt selbst die Leistungsfihig-
keit unseres menschlichen Ge-
hirns. Daher iibt der Golfer
seine Schlige so oft, bis diese
reflexartig erfolgen und nicht
mehr der Riickmeldung des Ge-
hirns bediirfen

Je besser der Golfer die jeweili-
gen Schlédge trainiert hat, desto
besser wird er spielen. Er kann
mehr ,mentale Stirke” bewei-
sen, denn der Kopf ist frei
fiir strategische UIberlegungen.
,Spiele ich den Ball bei diesem
Wind weiter links?” oder ,lege
ich einen kurzen Ball vor und
spiele auf Sicherheit?” sind nur
einige Beispielgedanken, die
den Golfer beschiftigen kon-
nen. Auf keinen Fall aber Ge-
danken wie ,belaste ich die
Ballen etwas mehr oder sollte
ich mein Gewicht nach rechts
verlagern ?”

Ahnlich verhilt es sich in einem
gut funktionierenden Unter-
nehmen. Stellen Sie sich vor,
dass die einzelnen Muskeln
Thre Mitarbeiter und bestimmte
Muskelgruppen ihre Geschifts-
einheiten sind. Je besser diese
trainiert sind, d. h. je besser das

Tagesgeschift absolviert wird
und je mehr Entscheidungen
vor Ort getroffen werden, desto
weniger ist Thr Gehirn, sprich
sind Sie als Unternehmensfiih-
rer(in) belastet, desto freier
konnen Sie sich um die Zu-
kunft des Unternehmens, um
die Abwehr von Konkurrenten,
um neue Markte etc. kimmern.

Kundennutzen. Dem Ball ist
es egal, ob Sie ihn mit weichen
Knien, mit steifen Armen, abge-
winkelten Handgelenken oder
vielleicht auch blind schlagen.
Hauptsache Linge und Rich-
tung stimmen und er landet
dort, wo Sie ihn haben wollen.

»Was man zur
Effektivitat
braucht, ist eine
durch Ubung
gewonnene
Kompetenz«

Peter F. Drucker,
Managementexperte T

Dies unterscheidet den sehr
guten vom durchschnittlichen
Golfer. Sie haben in dem Mo-
ment, in dem der Schldger den
Ball trifft, eine halbe tausendstel
Sekunde Zeit. Viel zu wenig,
um sich auch nur einzubilden,
dass Sie in dem Augenblick
noch etwas korrigieren konn-
ten. Dies heift, jegliche Steue-
rung muss lange vor dem Treff-

punkt erfolgen und der Schlag
selber automatisiert stattfin-
den.

Dies gilt selbstverstandlich auch
fur Thr Unternehmen. Dem
Kunden ist es z.B. im Dienst-
leistungssektor egal, ob Sie
einen Designeranzug tragen
oder Slacks und Poloshirt, ob
Sie Thren Erfolg mit EBIT oder
EBITDA messen; Hauptsache,
sein Anliegen wird in dem
Augenblick gel6st, in dem er es
hat.

Ziel Thres Unternehmens sollte
es daher sein, die einzelnen Ge-
schiftseinheiten so auszustatten
und zu trainieren, dass diese in
ihren jeweiligen Bereichen au-
tonom Entscheidungen treffen
konnen. Thr ,Nervensystem”,
auch ,Management Informati-
ons System” genannt, das sich
aus verschiedenen Komponen-
ten (Sekretariate, Kennzahlen,
EDV Systeme...) zusammen-
setzt, sollte so strukturiert sein,
dass es Thnen die fiir Sie rele-
vanten Daten zuriickspielt.
Informationen wie ,eine Abtei-
lung ist total iiberfordert (Mus-
kelkater)” oder ,innerhalb
einer Geschiftseinheit ist die
Leistung eingebrochen (Muskel-
faserriss)” miissen Sie in ,real
time” erhalten. Parallel zum
Informationsempfang miissen
Sie in der Lage sein, tiber dieses
System strategische Vorgaben
an die einzelnen Bereiche zu
machen.

Wenn Sie Thr Unternehmen so
behandeln, wie ein guter Golfer
seinen Korper, wird Thre Orga-
nisation in der Lage sein, Leis-
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tungen zu vollbringen, die den
Mitbewerbern nicht gelingen.
Beim Golfen bzw. beim mensch-
lichen Organismus nennt man
dieses Phinomen ,reflexbe-
dingte intermuskuldre Eskalation
(RIE)“, was bedeutet, dass ein
Muskel, der auf Widerstand
stofdt, tiber unbewusste Nerven-
reflexe mit einer gesteigerten
Anstrengung reagiert.

Sie sind beim Schwingen mit
dem Oberkorper auch auf Thren
Unterkorper angewiesen. Diese
Anstrengung des Oberkorpers
wird eine spontane Steigerung
der Kraft im Unterkorper aus-
losen und dessen Steigerung
wiederum eine Steigerung im
Oberkorper. Thre Arme werden
mehr Kraft entfalten. Durch
Thren Druck auf den Schlager-
hebel sorgen Sie dafiir, dass in-
nerhalb einer Zehntelsekunde
Thr ganzer Korper bis zu sechs-
mal von Nervenimpulsen durch-
zogen und dadurch eine enorme
Kraftentfaltung moglich wird.
Dieses Phanomen funktioniert
aber nur, wenn der technische
Ablauf des Schwungs perfekt

einstudiert ist und man die

mentale Gelassenheit besitzt,
sich auf die strategischen Uber-
legungen zu konzentrieren. Im
anderen Fall sorgt die RIE fiir
Verspannungen und ist somit
kontraproduktiv.

Ahnlich ist es in Unternehmen.
Wenn Sie es schaffen, Thre Ab
teilungen und Geschiftseinhei
ten so aufzustellen, dass dies
weitestgehend autonom agi
ren, die Unternehmensfithrun;
sich auf strategische Belange
konzentriert und die Unterneh-
menskultur Thres Unternehmens
die gegenseitige Unterstiitzung
von Geschiftseinheiten fordert,
werden Sie in die Lage k
men, mit wenig Anstrengung
am weitesten zu schlagen oder,

liches enorme Unternehm
erfolge zu erzielen.

'-rlchtlg ausgefiihrt haben. Ihre

Bis man jedoch weif}, wie sich
der richtige Schlag anfihlt,
benétigt man viel Ubung. T
Falle eines Unternehmens heif3t
dies, dass es erforderlich ist,
immer wieder die Auflenper-
spektive einzunehmen und T
die Strukturen und Informa-
tionskandle anzusehen, um zu
beurteilen, ob die Informatio-
nen tatsachlich so frei flieflen,
wie flir einen schnellen Aus-
tausch und ein schnelles Rea-
gieren erforderlich. Wenn Sie
dann eines Abends um 21.30 h

/ ten
ist, einen Anruf erhalten, dass
trotz aller Probleme die S’_n—
diqhg noch versandt wuri,
dann erleben Sie das Gefiihl
“einer RIE.
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?Aufgabe als Unternehmn:

ist es nun, diese Erf:
. oft zu wiederholen, dass es in
,Fleisch und Blut” tbergeht
und dass Ihre Mitarbeiter Freude
an den Abldufen haben, da
auch sie merken, dass sie mehr
erreichen konnten, als sie an-
fanglich glaubten. Analysieren
Sie, was Sie alles richtig ge-
macht haben, dass der Anruf
aus der Logistik erfolgte. Fin-
den Sie heraus, wie die Infor-
mationen flossen, welche Mit-
arbeiter und Abteilungen invol-
viert waren, korrigieren Sie
eventuelle Informationshemm-
nisse (technischer oder mensch-
licher Natur) und feiern Sie die
Erfolge.

Sie werden feststellen, dass Sie
mit der Zeit immer Ofters eine
,RIE” spuren, dass sich das
Stimmungsklima innerhalb der
Firma stark verbessert und Sie
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