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Zwei Forderungen zur praktischen Anwendung!
.Zielgruppe fragen!” und ,Schriftlich Denken!” — Von Prof. h.c. Wolfgang Mewes

|

.Prof h.c. Wolfgang Mewes

Wer Wolfgang Mewes kannte, weiB,
dass er von den Anwendern seiner
Strategie immer wieder zwei Dinge
forderte: ,Im Zweifel nicht griibeln,
sondern einfach die Zielgruppe fra-
gen!” Und er war ein Verfechter des
.schriftlichen Denkens” in Kombinati-
on mit der mechanischen Sammlung
bereits vorhandener Losungen. Bei-
de Themen werden hier beleuchtet
mit der dringenden Empfehlung, ihre
Umsetzung zu (lber)prifen.

THEMA 1 - Kommunizieren
statt Griibeln!

Der Lehrgang hatte einen Unterneh-
mensberater Uberzeugt, dass er sich
enger spezialisieren musse. Aber wo-
rauf? - Darliber gribelte er seit lan-
gerem. Wir rieten ihm:

1. Sich seine speziellen Starken deut-
licher bewusst zu machen und sich
dann Uber die Ausprdgung dieser
Stérken zu entwickeln und nicht
Uber das Ausfillen von Schwachen,
die er anderen Beratern gegenuber
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hat: ,Driicken Sie das, was Sie Uber
Ihre speziellen Starken bisher mehr
unsicher empfinden als klar wissen,
in Worten aus. (...) Wichtig ist dabei
nicht, wie Sie Ihre speziellen Starken
im einzelnen formulieren (...). Wichtig
ist allein, dass Sie sich konzentriert
damit befassen. Unter dieser Kon-
zentration stellen sich vollig neue
und weiterflihrende Gedanken ein.

2. Suchen Sie nach den Problemen, zu
deren Lésung Sie durch diese spe-
ziellen Starken besonders befahigt
sind.

3. Welche Zielgruppen haben diese
Probleme?

4. In welche Teilgruppen lasst sich die
Zielgruppe unterteilen und welche
von ihnen ist die erfolgverspre-
chendste?

Er gribelte mir zu lange. Herausge-
kommen war immerhin, dass sein
Schwerpunkt in der Textilindustrie lag
und dass er einige Erfahrungen in der
Umwandlung von Massenfertigungs-
betrieben (..) in Spezialitaten- bzw.
Markenartikelbetriebe hatte. Aber
wirde dies als Angebot (..) auf geni-
gende Resonanz stoBen? Und bei wel-
cher Teilgruppe sollte er anfangen?

Ich riet ihm, nicht Ianger ergebnislos zu
grubeln, sondern eine entsprechende
Anzeige in einer fihrenden Textilzeit-
schrift aufzugeben. Wenn wir Gliick hat-
ten, wiirden die Antworten zu einigen
Kontakten fuhren. Aus den Kontakten
wirden wir erfahren, wie die Betriebe
auf dieses Angebot reagieren und wel-
che Art von Betrieben am ehesten.

Wir wirden weiter erfahren, welche
Einwdnde sie haben, was sie am stark-

sten an einem entsprechenden Bera-
tungsauftrag hindert und ob und wie
dieser Engpass zu Uberwinden ist. Ich
bereitete ihn offen darauf vor, dass
dieser Test natlrlich auch negativ aus-
fallen kdnnte. Aber dann wussten wir,
dass wir in eine andere Richtung lber-
legen missten. Schon diese Klarung
wirde den Aufwand wert sein.

Die Anzeige kostete 180 DM und brach-
te vier Kontakte. Drei davon aus einer
genau abgrenzbaren Art von Unter-
nehmen, die auch in den Gesprachen
die groBte Bereitschaft zeigten. Mit ei-
ner Zielgruppen-Kurzbewerbung stief3
er bei der Gesamtheit dieser Art von
Unternehmen (180) nach. - Die inzwi-
schen erhaltenen Auftrage werden ihn
far Jahre beschéftigen.

Niemand weiB besser, ob ein
beabsichtigtes Angebot akzeptiert
wird als die Zielgruppe selbst.

In einem anderen Fall, in dem sich ein
Teilnehmer ebenfalls nicht zwischen sei-
nen Maoglichkeiten entscheiden konnte,
haben wir einen dhnlichen Test in der
sogar sehr breit streuenden Frankfurter
Allgemeinen Zeitung gemacht. Auch
hier zeigte das Ergebnis, dass das be-
absichtigte Angebot auf eine ausrei-
chende Resonanz stieB und auch, in
welcher Teilgruppe am starksten.

Prinzip ist: Wenn man selbst nicht mehr
weiter weil3, nicht langer zu gribeln
und auch nicht irgendwen zu fragen,
sondern sein ,soziales Gegenilber”,
d.h. die in Frage kommende Zielgrup-
pe. Niemand kann tber die Akzeptanz
eines beabsichtigten Angebotes eine
zuverlassigere Auskunft geben als die
Zielgruppe selbst. Unsere Erfahrungen
zeigen, dass gerade besonders ,spitze

und konkrete Spezialisierungen” ein p»



besonders positives Echo finden. In al-
ler Regel ein positiveres Echo, als alle
Beteiligten erwarten. Und je spitzer
eine Spezialisierung, desto schneller
und sicherer wird man sich zu Uberle-
gener Meisterschaft auf diesem Bera-
tungsgebiet entwickeln. Mit entspre-
chender Anziehungskraft. (...)

Bevor man [aber] seine speziellen Star-
ken nicht griindlich analysiert und ein
entsprechend ,spitzes Angebot” und
moglichst auch schon ein Beratungs-
konzept formuliert hat, lohnen sich
[solche Tests] nicht. Solange man nicht
selbst weil3, was man will, wissen es
die anderen auch nicht. Diese Ausfih-
rungen gelten sinngemafB auch fir die
Stellensuche.

Wir erleben immer wieder, wie man mit
Einzelbewerbungen, Anzeigen oder
ZKB (Zielgruppenkurzbewerbung) die
Betriebe der Wirtschaft in ihrer vollen
Breite anzusprechen versucht, statt
diejenigen, fir die man auf Grund sei-
ner speziellen Starken am geeignetsten
ist, ganz konzentriert und intensiv.

THEMA 2 - Die Vorteile des
schriftlichen Denkens

Die Verwirklichung der EKS-Strategie
erfordert tausende und abertausende
einzelner Informationen und Umdenk-
prozesse: Uber die speziellen Starken,
Uber die moglichen Zielgruppen, Pro-
bleme, Losungen, Partner usw. Und sie
verlangt Wertungen, wie z.B. welche
Starke oder Zielgruppe jeweils die er-
folgversprechendste, welches Problem
das brennendste ist usw.

.Im Kopf" allein schafft man das in aller
Regel nicht. Und zwar um so weniger,
je groBer die allgemeine Verwirrung,
Verzettelung und Zerrissenheit wird.
Wo man es trotzdem schafft, dauert es
unndtig lange. Hat man die eine Teil-
frage gel6st, hat man die Losung der
anderen schon wieder vergessen.

Schon die Informationen, Ideen und
Adressen aufzuschreiben, sie zu sam-
meln und sie in der Kartei nach den Pha-
sen der EKS-Strategie zu ordnen und zu
speichern bis sie gebraucht werden, ist

Schriftliches Denken erfolgt handschriftlich und/oder direkt per Tastatur.
Die EKS-Kartei ldsst sich heute mit verschiedenen Programmen (z.B. MEPI) digital umsetzen.

schriftliches Denken. Es erleichtert den
Selbstorganisations-Automatismen des
Gehirns die sinnvolle Verarbeitung.

Das schriftliche Denken hat vierfache
Wirkung: Erstens pragt sich das Ge-
schriebene und Gelesene tiefer ein als
das nur Gelesene und Gedachte, zwei-
tens kann man im Bedarfsfall jederzeit
darauf zurlckgreifen, drittens verbes-
sert die Vorordnung durch die Kartei
dem Gehirn die Ubersicht und viertens
reichern sich die Informationen, Ideen
und Beziehungen — eine immer wieder
auf die anderen aufbauend - Uber die
Jahre und Jahrzehnte zu einem immer
Uberlegeneren Vorsprung an Know-
how, Beziehungen und Einfluss an.

Schriftliches Denken erleichtert den
Selbstorganisations-Automatismen des
Gehirns die sinnvolle Verarbeitung.

Der jeweils erreichte Kenntnisstand
wird ,festgeschrieben”, statt ihn immer
wieder zerlaufen zu lassen. Die erstaun-
liche Wirkung des schriftlichen Den-
kens ist nicht neu. Jeder kennt sie vom
Rechnen. Auch dort waren Aufgaben,
wie beispielsweise 142.512 durch 17 zu
teilen, urspriinglich nicht l6sbar. Aber
dann hat man gelernt, die Arbeit seines
Gehirns schriftlich zu unterstltzen.

Man hat gelernt, Aufgaben, die im
Ganzen nicht |dsbar sind, systema-
tisch in 16sbare Teilaufgaben zu zerle-
gen und die Zwischenergebnisse zur
weiteren Verarbeitung festzuhalten.
Seitdem geht es ganz leicht. Auf die-
se Weise unterstitzt, 16st das Gehirn
noch sehr viel kompliziertere Aufga-
ben. Es |6st spielend Rechenprobleme,
die ihm vorher unlésbar waren.

Das Gleiche gilt fur die Losung aller an-

deren Probleme. Auch z.B. fiir das Pro- »
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blem, die EKS-Strategie in seine per-
sonliche Praxis umzusetzen. Frage war
nur: Wie zerlegt man die im Ganzen
schwer |6sbare Gesamtaufgabe in 16s-
bare Teilaufgaben und wie ordnet und
speichert man die Zwischenergebnisse
bis sie unser Kopf zur Weiterverarbei-
tung braucht?

Das macht nun die EKS-Kartei. Sie
sammelt, ordnet und speichert die er-
forderlichen Informationen und Zwi-
schenergebnisse und zeigt die noch
bestehenden Liicken, d.h. die Informa-
tionsengpésse, auf. Den Rest besorgen
die von Lorenz im Gehirn nachgewie-
senen  Selbstorganisations-Automa-
tismen: Sie fassen die derart ,vorge-
kauten” Informationen und Ideen zu
Gesamtldésungen zusammen. Aller-
dings nicht logisch-konstruktiv, wie
z.B. bei einer Rechenaufgabe, sondern
ganzheitlich-intuitiv.

Die erprobten Losungen anderer
zu sammeln, vergréBert automatisch
die eigene Kreativitat.

Das heilt: Aus dem in dieser Weise vor-
bereiteten ,Humus” der Informationen
steigen die Losungsideen wie Blasen
auf. Im Halbschlaf, beim Rasieren oder
in anderen unverkrampften Zustanden
unseres Gehirns. Diese Ideen und Lo-
sungen sind um so besser, je besser

,der Humus der Informationen” vorbe-
reitet wird.

Leider brodeln sie, moglicherweise
wegen der von Jugend auf falschen Er-
ziehung unseres Gehirns, ziemlich un-
vermittelt und zusammenhanglos auf.
Deshalb mussen sie aufgeschrieben
und in der Kartei logisch in die anderen
eingeordnet werden.

Dort dienen sie dann als Rohstoff fir die
nachsten Ideen. Auf diese Weise wirken
rationale Logik und intuitive Einge-
bung, Verstand und Unterbewusstsein,
zusammen und wird die Kartei ganz au-
tomatisch zum ,Ideen-Briter”.

Der schwerwiegendste Verlust des
Menschen ist der Erfahrungsverlust,
dass er immer wieder neu lernen muss,
was er langst schon mal wusste. Durch
schriftliches Denken und EKS-Kartei
wird dieser Erfahrungsverlust erheb-
lich vermindert und das Lernen ent-
sprechend beschleunigt. (...)

Kein Architekt kdme auf die Idee, ein
Hochhaus ,im Kopf" zu konstruieren. Er
sammelt alle relevanten Ideen oft tber
Jahre in einer Kartei, ordnet sie dem
konstruktiven Ablauf entsprechend
und greift dann Schritt fur Schritt auf
die gesammelten Ideen zurlick, um aus
ihnen die optimale Lésung herauszu-

suchen oder sich zu einer véllig neuen
anregen zu lassen.

Die erprobten Lésungen anderer zu
sammeln, vergroBert automatisch die
eigene Kreativitat. Die meisten ma-
chen sich den Anfang viel zu schwer,
weil sie glauben, unbedingt ihren eige-
nen Kopf strapazieren zu missen. Weil
ihnen der Anfang zu schwer ist, geben
sie bald wieder auf. Zunéchst einmal
gilt es, ganz mechanisch die schon
vorhandenen Lésungen und Ideen an-
derer zu sammeln.

Das kann jeder. In jedem von uns
steckt ein immerwacher Besserwis-
ser. Durch ihn verschmelzen sich die
fremden Losungen und die eigenen
Erfahrungen ganz von selbst zu eige-
nen Loésungen. Deshalb braucht man
nur die Losungen anderer zu sammeln,
um sich unter dem immer wachen Bes-
serwisser-Effekt die eigene Kreativitat
ganz von selbst entwickeln zu lassen.

Und zwar besser, als man zunéachst fiir
moglich halt. Wie gesagt: Jeder Kon-
strukteur arbeitet schriftlich und jeder
bessere mit einer Kartei. Aber die sehr
viel komplexere und Ubrigens auch
wichtigere Aufgabe, seine berufliche
oder betriebliche Strategie zu entwi-
ckeln, glauben die meisten ,im Kopf”
|6sen zu kénnen.

ANZEIGE

Thomas Rupp

Ich biete Strategie-Texte fur Ihren Blog

Anspruchsvolle Texte zum Thema Unternehmensstrategie und strategische Instrumente zu schrei-
ben, gehoért zu meinen besonderen Starken. Einer begrenzten Kundenzahl wiirde ich gern regel-
maBige Abo-Texte fiir Website, Blog 0.a. anbieten. Waren Sie an solch einem Angebot interessiert,
und wie musste es konkret aussehen...? Weitere Gedanken dazu unter www.strategie.vision/texte
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