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Durch R|chtiges Verhalten Ergebnisse
Perfekter «Drive» zu einem erfolgreichen

Unternehmen

Erinnern Sie sich an lhren letzten «Birdy»? Hatten Sie hierbei nicht das
Gefuhl, dass alles irgendwie von alleine lief? Dass der Ball genau dort

landete, wo Sie ihn sich wiinschten und dass beim Putten der Ball bei-
nahe magisch vom Loch angezogen wurde?

m dies zu erreichen, den Ball op-
l 'timal zu treffen und den perfek-

ten «Drive» zu spielen und den
Ball genau dort aufs Griin zu schlagen,
wo Sie ihn haben wollen, bedarf es des
Zusammenspiels von insgesamt 124
(hundertvierundzwanzig) Muskeln. Die-
ser Schlagablauf stellt eine nicht mehr
fassbare Komplexitat dar. Innerhalb

Bruchteilen von Sekunden misste das
Gehirn die Schlagsequenz in viele kleine
Teileinheiten zerlegen und diese jeweils
neu berechnen, d. h. die Informationen
Uber den jeweiligen Zustand eines jeden
einzelnen Muskels missten dem Gehirn
zurlckgespielt werden. Dieses musste
dann eventuelle Korrekturen vornehmen
und mittels Nervenimpulsen wiederum

den jeweiligen Muskeln zurlickspielen.

Diese unglaubliche Flutan Informationen,
die hierbei koordiniert werden musste,
Ubersteigt selbst die Leistungsfahigkeit
unseres menschlichen Gehirns. Daher
trainiert der Golfer. Er ibt seine Schlage
so oft, bis diese reflexartig erfolgen und
nicht mehr der Riickmeldung des Ge-
hirns bediirfen. Hierbei ist entscheidend,
die Motorik so abzustimmen, dass még-
liche Fehler im Schwung ausgeschlos-
sen werden. Wenn ein Amateurgolfer in
einer zehntel Sekunde den Schlagerkopf
von ca. 30 km/h auf 120 km/h und ein
Profi von 50 km/h auf ca. 200 km/h be-
schleunigt, dann muss die Richtigkeit
des jeweiligen Muskelzustandes «vor
Ort» entschieden werden.

# -+ Mentales Training bedeutet
'a in diesem Zusammenhang
das Verstehen und insbe-

sondere das Verinnerlichen
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des technischen Ablaufs, so dass dieser
automatisch ablduft. Das Gehirn ist dann
nur noch fir die Richtung, die Léange des
Schlags und die Berechnung der Ab-
weichung durch Wind, Untergrund etc.
zustandig, wahrend der dann «program-
mierte» Schlag reflexartig, d. h. ohne
Nervenimpulse zum Kleinhirn erfolgt. Je
besser der Golfer die jeweiligen Schla-
ge trainiert hat, desto besser und desto
freier wird der Golfer aufspielen. Desto
mehr kann er «mentale Starke» bewei-
sen, denn der Kopf ist frei fur strategi-
sche Uberlegungen. «Spiele ich den Balll
bei diesem Wind weiter links, da er ihn
beim Ausrollen wieder auf die Mitte des
Fairways blasen wird?» oder «soll ich mit
einem kurzen Schlag meinen Gegner in
Sicherheit wiegen?» sind nur einige Bei-
spielgedanken, die den Golfer beschaf-
tigen kénnen. Auf keinen Fall aber Ge-
danken wie «belaste ich die Ballen etwas
mehr oder sollte ich mein Gewicht etwas
nach rechts verlagern..?».

Ahnlich verhalt es sich in einem gut funk-
tionierenden Unternehmen. Stellen Sie
sich vor, dass die einzelnen Muskeln |hre
Mitarbeiter, bzw. bestimmte Muskelgrup-
pen ihre Geschéftseinheiten sind. Je
besser trainiert diese sind, d. h. je besser
das Tagesgeschaft absolviert wird und je
vermehrt Entscheidungen vor Ort getrof-
fen werden, desto weniger ist ihr Gehirn,
d. h. sie als Unternehmensfihrer(in)
belastet, desto freier konnen sie sich
um die Zukunft des Unternehmens, um
die Abwehr von Konkurrenten, um neue
Markte etc. kimmern. (Eine kleine Ne-
benbemerkung sei mir erlaubt: Muskeln
reagieren unter Anspannung wie Spiral-
federn. Durch Dehnung kann man ihre
Spannung erhdhen. Gut gedehnte Mus-
keln kénnen leicht das Doppelte an Leis-
tung erreichen wie ungedehnte. Sollten
Sie Ihre Mitarbeiter oft an die Leistungs-
grenze bringen, génnen Sie ihnen auch
entsprechende «Dehnpausen». Sie wer-
den es Ihnen bei nachster Gelegenheit
mit noch besseren Resultaten danken.)

Dem Ball ist es egal, ob sie ihn mit wei-
chen Knien, mit steifen Armen, abgewin-
kelten Handgelenken oder vielleicht auch
blind schlagen. Hauptsache sie treffen
ihn perfekt und beférdern ihn dorthin, wo
sie ihn haben wollen. Dies unterscheidet
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den sehr guten vom durchschnittlichen
Golfer. Sie haben beim Moment, in dem
der Schlager den Ball trifft eine halbe
tausendstel Sekunde Zeit. Viel zu wenig,
um sich auch nur einzubilden, dass Sie
in dem Augenblick noch etwas korrigie-
ren kénnten. Dies heisst, jegliche Steu-
erung muss lange vor dem Treffpunkt
stattfinden und der Schlag selber auto-
matisch, wie in Trance, stattfinden. Dies
gilt selbstverstandlich auch fir |hr Un-
ternehmen. Dem Kunden ist es z. B. im
Dienstleistungssektor egal, ob Sie einen
Designeranzug tragen oder Slacks und
Poloshirt, ob Sie SAP installiert haben
oder Oracle, ob Sie lhren Erfolg mit EBIT
oder EBITDA messen; Hauptsache sein
Anliegen wird in dem Augenblick geldst,
wenn er es hat.

Ziel der Organisation ihres Unterneh-
mens sollte es daher sein, die einzel-
nen Geschéaftseinheiten so auszustat-
ten und so zu trainieren, dass diese in
ihren jeweiligen Bereichen autonom
Entscheidungen treffen koénnen. lhr
«Nervensystem», oder heutzutage auch
«Management Informations System» ge-
nannt, welches sich aus verschiedenen
Komponenten (Sekretariate, Kennzah-
len, EDV Systemen...) zusammensetzt
sollte so strukturiert sein, dass es ihnen
die flr sie relevanten Daten zurlickspielt.
Uber Dinge wie, ob eine Abteilung total
Uberfordert ist (Muskel hat Muskelkater)
oder ob innerhalb einer Geschaftseinheit
die Leistung eingebrochen ist (Muskelfa-
serriss) missen Sie in «real time» infor-
miert werden. Parallel zu dem Informa-
tionsempfang miissen Sie in der Lage
sein Uber dieses System strategische
Vorgaben an die einzelnen Bereiche vor-
zugeben.

Wenn Sie lhr Unternehmen so behan-
deln, wie ein professioneller Golfer sei-
nen Korper, dann wird lhre Organisa-
tion auch in der Lage sein, Leistungen
zu vollbringen, die den Mitbewerbern
nicht gelingen. Beim Golfen bzw. beim
menschlichen Organismus nennt man
dieses Phanomen «reflexbedingte inter-
muskulare Eskalation». Diese reflexbe-
dingte intermuskulare Eskalation bedeu-
tet, dass ein Muskel, der auf Widerstand
stdsst, Uber unbewusste Nervenreflexe
mit einer gesteigerten Anstrengung re-

agiert. Und wenn Sie beim
Schwingen mit dem Ober-
korper auch auf lhren Un-
terkorper angewiesen sind,
wird die Anstrengung des
Oberkodrpers eine sponta-
ne Steigerung der Kraft im
Unterkdrper auslésen und
dessen Steigerung wieder-
um zu einer Steigerung im
Oberkorper. Ihre Schultern,
Arme und Handgelenke
werden mehr Kraft entfal-
ten. Durch lhren Druck auf
den Schlagerhebel sorgen
Sie dafiir, dass innerhalb
einer Zehntelsekunde lhr
ganzer Korper vier bis |
sechsmal von Nervenim- :
pulsen durchzuckt wird =

und eine enorme Kraftent-
faltung mdoglich wird. Die-
ses Phanomen funktioniert
aber nur, wenn der techni-
sche Ablauf des Schwungs
perfekt einstudiert ist und
man die mentale Gelas-
senheit besitzt, sich auf die
strategischen Uberlegun-
gen zu konzentrieren. Im
anderen Fall sorgt die re-
flexbedingte intermuskula-
re Eskalation fiir Verspan-
nungen und ist somit kontraproduktiv.

Ahnlich ist dies in Unternehmen. Wenn
Sie es schaffen, lhre Abteilungen und
Geschaftseinheiten so aufzustellen, dass
diese weitestgehend autonom agieren
kénnen, die Unternehmensfiihrung sich
auf die strategischen Belange konzent-
riert und die Unternehmenskultur lhres
Unternehmens die gegenseitige Unter-
stlitzung von Geschéftseinheiten fordert,
dann werden Sie in die Lage kommen,
dass Sie mit wenig Anstrengung am wei-
testen schlagen oder Ubersetzt mit der
Konzentration auf Weniges aber We-
sentliches enorme Unternehmenserfolge
erzielen.

Aber vor den Lohn hat der liebe Herrgott
den Schweiss gesetzt. Bis man weiss,
wie der richtige Schlag aussieht und sich
insbesondere auch anflhlt, bendétigt es
viel Ubung. Im Falle eines Unterneh-
mens heisst dies, dass es erforderlich

ist, immer wieder die Aussenperspektive
einzunehmen und sich die Strukturen
und Informationskanale anzusehen, um
zu beurteilen, ob tatsachlich die Informa-
tionen so frei fliessen, wie dies flir einen
schnellen Austausch und ein schnelles
Reagieren erforderlich ist. Wenn Sie
dann eines Abends um 21:30h von der
Logistikabteilung, in der normalerweise
um 16:30h kein(e) Mitarbeiter(in) mehr
zu sichten ist, einen Anruf erhalten, dass
trotz aller Probleme die Sendung heute
noch versandt wurde, dann haben Sie
kurzseitig das Gefiihl einer «reflexbe-
dingten intermuskularen Eskalation».

Auf solche Situationen lasst sich auf-
bauen. Sie wissen nun, dass Sie diesen
einen «Schwung» richtig ausgefihrt ha-
ben. lhre Aufgabe als Unternehmer(in)
ist es nun, diese Erfahrung so oft zu wie-
derholen, dass es in «Fleisch und Blut»
Uibergeht und dass |hre Mitarbeiter Freu-
de an den Ablaufen haben, da sie auch
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merken, dass sie mehr erreichen konn-
ten, als sie anfanglich glaubten. Analy-
sieren Sie, was Sie alles richtig gemacht
haben, dass dieser Anruf erfolgte. Finden
Sie heraus, wie die Informationen flos-
sen, welche Mitarbeiter und Abteilungen
involviert waren, Kkorrigieren Sie eventu-
elle Informationshemmnisse (seien dies
technischer oder menschlicher Natur)
und feiern Sie die Erfolgsbeispiele. Sie
werden feststellen, dass Sie mit der Zeit
immer ofters eine «reflexbedingte in-
termuskulare Eskalation» spiren, dass
das Stimmungsklima innerhalb der Fir-
ma sich stark verbessert und Sie immer
mehr Zeit haben, sich mit dem Markt,
der Zukunft, neuen Produkten und Ge-
schaftsbereichen, Ihrer Familie und auch
dem Golf zu widmen.

Vor kurzem las ich ein Interview mit Bru-
no Bencivenga, dem Griinder der Navy-
boot AG. Auf die Frage nach der Fih-
rung seines Unternehmens, antwortete

er: «Das hab ich mir noch
nie uberlegt. Braucht es
Fuhrung Uberhaupt, wenn
man gute Leute hat und
diese wissen, was zu tun
ist?» Diese Antwort driickt
sehr gut den Zustand des
richtigen Schwungs aus,
bei dem alle Muskeln wie
gewunscht miteinander kor-
respondieren und sich ge-
genseitig unterstitzen. Das
daraus folgende Resultat,
ausgedruckt mit einem Zitat
von Herrn Bencivenga: «...
ich habe sogar mehr Zeit
fir mich als friher. In der
| Zusammenarbeit setzen wir
' stark auf den menschlichen
4 Aspekt. Unsere Mitarbei-
ter missen Verantwortung
Ubernehmen, dafir lassen
. wir sie in Ruhe arbeiten.
Das bedingt von unserer
Seite, dass wir den Mitar-
beitern Vertrauen schen-
ken, das ist das Aund O.»

Navyboot hat mit hoher
. Wahrscheinlichkeit eine
Unternehmenskultur, in der
«reflexbedingte  intermus-
kuldre Eskalationen» eher
die Norm sind als die Ausnahme und es
liegt an Herrn Bencivenga diese Ablaufe
immer wieder zu trainieren und zu per-
fektionieren. Ein Unternehmen, welches
noch nicht dieses Niveau erreicht hat,
hat die Aufgabe, sich schrittweise an
diesen «perfekten Schwung» heranzu-
tasten. Getreu dem Motto von Golflehrer
Thomas Zacharias «Was getrennt nicht
klappt, geht erst recht nicht zusammen.
Was nicht langsam klappt, geht schnell
erst recht nicht. Und was ohne Ball
nicht klappt, das kann mit Ball erst recht
nicht funktionieren.» ist es Aufgabe der
Unternehmensfihrung, zuerst die ein-
zelnen Abteilungen/Geschéaftseinheiten
entsprechend aufzustellen und zu coa-
chen, im nachsten Schritt, die Prozesse
zu optimieren, die Mitarbeiter verstarkt in
die Verantwortung einzubinden und die
Zusammenarbeit zwischen den Einhei-
ten zu unterstiitzen und schlussendlich
durch Erfolgsbeispiele die Unterneh-
menskultur so zu férdern, dass die Mit-
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arbeiter Freude an lhrem Beitrag dieser
Erfolgserlebnisse haben.

und es liegt an Herrn Bencivenga diese
Ablaufe immer wieder zu trainieren und
zu perfektionieren. Ein Unternehmen,
welches noch nicht dieses Niveau er-
reicht hat, hat die Aufgabe, sich schritt-
weise an diesen «perfekten Schwung»
heranzutasten. Getreu dem Motto von
Golflehrer Thomas Zacharias «Was ge-
trennt nicht klappt, geht erst recht nicht
zusammen. Was nicht langsam klappt,
geht schnell erst recht nicht. Und was
ohne Ball nicht klappt, das kann mit Ball
erst recht nicht funktionieren.» ist es Auf-
gabe der Unternehmensfihrung, zuerst
die einzelnen Abteilungen/Geschéftsein-
heiten entsprechend aufzustellen und zu
coachen, im nachsten Schritt, die Pro-
zesse zu optimieren, die Mitarbeiter ver-
starkt in die Verantwortung einzubinden
und die Zusammenarbeit zwischen den
Einheiten zu unterstitzen und schluss-
endlich durch Erfolgsbeispiele die Un-
ternehmenskultur so zu férdern, dass
die Mitarbeiter Freude an lhrem Beitrag
dieser Erfolgserlebnisse haben.

Sie werden sehen, der «Birdy» wird we-
sentlich wahrscheinlicher und Sie sind
Ihren Konkurrenten oft die wichtige Na-
senlange voraus.
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