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Orientierung an den Spannungsverhaltnissen
Von Prof. h.c. Wolfgang Mewes

Der Beitrag von 1977 zeigt wie sich
das Denken in Geld, Macht, Engpas-
sen und Spannungen auf den wirt-
schaftlichen Erfolg auswirkt. Dabei
wird auch sichtbar, welcher Erkennt-
nisweg Wolfgang Mewes zu seiner
Erfolgslehre fihrte.

1. Vor- und Nachteile des Geld-Denkens
Die herkdmmliche Betriebswirtschafts-
lehre denkt in Geld bzw. Kapital. Mit
Gewinn meint sie wie selbstverstand-
lich den Gewinn an Geld, obwohl man
sich auch an dem Gewinn von Know-
how, Zuneigung, Macht, Harmonie
usw. orientieren konnte. Sie lie ein Be-
wusstsein entstehen, das in allen Vor-
gangen nur ihren Geldwert sieht.

Man ist sich heute nicht mehr bewusst,
dass der Schritt vom urspriinglichen
.Denken in Sachen” zu diesem ,Den-
ken in Geld" der bis dahin groBte Fort-
schritt im wirtschaftlichen Denken war.
Er machte méglich, ,Apfel und Birnen
zusammenzurechnen”, das heifit vorher
beziehungslos nebeneinander stehen-
de Vorgange auf einen gemeinsamen
Nenner zu bringen und zu einem ge-
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meinsamen Optimum zu entwickeln.
(...) Das Geld-Denken schuf eine vorher
nicht mégliche Ubersicht.

Unbemerkt blieb, dass sich zahlreiche
Ursachen und Folgen der wirtschaft-
lichen Vorgange nicht auf den Nenner
Geld bringen lieBen und deshalb je
langer, desto mehr geistig regelrecht
ausgeklammert wurden. Je mehr man
sich auf das Geld-Denken fixierte, de-
sto weniger nahm man wahr, dass die
betrieblichen MaBnahmen neben den
geldlichen auch emotionale, gesund-
heitliche, kulturelle, soziale, politische
usw. Folgen haben. (...)

Die Betriebswirtschaftslehre lieB ein
Bewusstsein entstehen, das in allen
Vorgangen nur ihren Geldwert sieht.

Man merkte gar nicht mehr, dass
man unter dem Geld-Denken zwar
die materiellen Produktionsvorgdnge
optimierte, aber sich von den emoti-
onalen, politischen, biologischen Ver-
anderungen zunehmend abkapselte
und seine soziale und biologische Um-
welt je langer, desto mehr zum Feinde
machte. (...)

2. Vom Geld- zum Macht-Denken

Die EKS entstand von Bilanzbuchhal-
tung, Kostenrechnung, Entscheidungs-
technik, also dem Mittelpunkt des
Geld-Denkens her. In der Konfrontation
der betriebswirtschaftlichen Methoden
mit der Praxis trat immer deutlicher zu-
tage, dass da irgendwelche Faktoren
waren, die sich nicht in Geld erfassen
und in die Uberlegungen einbeziehen
lieBen. Man nannte sie die immateriel-
len Werte. (...) Anfangs wollte die Fach-
welt nicht glauben, dass man Uber die-
se immateriellen Werte die Ertragskraft
und den Gesamtwert eines Betriebes
mindestens genauso erhdhen kann wie

bisher Gber die materiellen Werte, aber
mit dem Vorteil, dass es steuerfrei ge-
schieht. Spater stellte sich heraus, dass
die immateriellen Werte sogar lber die
materiellen Werte dominieren. Was be-
deutet, dass man nur die immateriellen
Werte eines Betriebes zu entwickeln
braucht, um sich seine Ertragskraft und
seine materiellen Werte von selbst ent-
wickeln zu lassen.

Aber, wie kann man diese immateriel-
len Werte am schnellsten und stark-
sten entwickeln? — Auf der Suche lan-
deten wir beim Macht-Denken. Wir
entdeckten, dass sich dort, wo man
die Entscheidungen nicht am Gewinn
an Geld, sondern am Gewinn an Macht
orientiert, die immateriellen Werte und
Uber sie die materiellen ganz von selbst
vermehren. (...) In dem MaBe, wie ein
Mensch oder Betrieb seine Macht ver-
mehrt, gewinnt er ganz allgemein an
.sozialer Anziehungskraft”. (...)

3. Vom Macht- zum Engpass-Denken
Wichtig ist also nicht die Verbesserung
der Geld-, sondern die Verbesserung
der Machtverhaltnisse. Warum sollten
wir unsere Freunde noch langer das
Optimieren der Geldverhaltnisse leh-
ren, wenn sich die Geldverhéltnisse
unter der Optimierung der Machtver-
haltnisse ganz von selbst verbessern
— und zwar leichter, sicherer, starker,
dauerhafter und zudem noch unbe-
steuert? Wir begannen zu fragen: Was
ist Macht und wie lasst sie sich am wir-
kungsvollsten vergréBern?

Dabei entdeckten wir die automa-
tischen Zusammenhdnge zwischen
Engpass und Macht: Jeder Mensch und
Betrieb ist Teil einer groBeren Gruppe
bzw. eines Marktes. In dieser Gruppe
bzw. diesem Markt gewinnt derjeni-
ge am schnellsten und sichersten an



Macht, der sich am spitzesten auf den
gemeinsamen Engpass konzentriert,
das heiBt auf den Faktor, dessen Man-
gel die Gruppe bzw. den Markt am
starksten an Existenz oder Weiterent-
wicklung hindert.

Fir eine Gruppe Verdurstender ist
beispielsweise das Wasser Engpass.
Wer es hat oder besorgt, hat in ihr die
groBte Macht: auf ihn flieBen die Auf-
merksamkeit, Interessen, Informati-
onen, Gelder und sonstigen Krafte und
Mittel aller anderen zu. Anders gesagt:
Auf ihn orientieren sich ganz automa-
tisch die Sinne, Krafte und Mittel aller
anderen. Man bietet ihm das letzte
Geld fir ein Glas Wasser.

Ursache ist, dass er in dem unter-
schwelligen Motivations- bzw. Span-
nungsfeld, das alle Mitglieder der
Gruppe bzw. des Marktes verbindet,
sozusagen auf dem zentralen Knoten
sitzt. Hier hat er eine Zlinglein-an-der-
Waage-Stellung zwischen den ande-
ren. Allerdings nur solange, wie das

Wasser Engpass ist: Wird die Gruppe
gerettet und steht Wasser reichlich zur
Verfligung, ist es mit seiner Macht vor-
bei und tritt ein anderer Engpass und
dessen Beherrscher an seine Stelle.

4. Vom Engpass- zum Spannungs-
Denken

Warum handeln die Menschen so?
Warum wenden sie, wenn sich ihr
Engpassfaktor &ndert, ihre Aufmerk-
samkeit, ihre Zuneigung, ihre Unter-
stlitzung, Auftrdge und Gelder automa-
tisch einem anderen zu? — Die Suche
nach der Antwort fihrte uns von den
Macht- zu den Spannungsverhaltnis-
sen, denn ursachlich fir die jeweils
herrschenden Machtverhaltnisse sind
die zwischen den Beteiligten unsichtbar
herrschenden Spannungsverhaltnisse.

Beispielsweise kann in einer den sicht-
baren Tatbestdanden nach véllig glei-
chen Situation der Besitz einer Pistole
Macht geben oder auch nicht. Entschei-
dend ist, ob die Beteiligten unter der
,Spannung” stehen, dass der Besitzer
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Menschliches Denken und Verhalten wird zu einem groBen Teil
von den herrschenden Spannungsverhdltnissen beeinflusst.

sie benutzen wird oder sicher sind, dass
es er nicht tun wird. Entscheidend sind
also nicht die sichtbaren materiellen
Verhaltnisse, sondern die unsichtbar
in ihnen herrschenden Spannungsver-
haltnisse.

Macht ist abhdngig von den
Spannungsverhaltnissen, die das
Handeln der Menschen beeinflussen.

Es zeichnete sich immer deutlicher ab,
dass hinter allen Impulsen, Motivati-
onen, Informationen, Empfindungen,
Uberlegungen, hinter allem Denken
und Handeln, auch hinter dem Phéno-
men ,Macht” und damit hinter allen
Guter- und Geldvorgangen ,Span-
nungen” stehen, die sie auslésen, an-
treiben und regeln. Spannungen bei-
spielsweise in Form von Erwartungen,
Interessen, Zwédngen, Bedurfnissen,
Reizen, Entfaltungsdrang, Stress. Die
Menschen empfinden, denken und
tun, was sie die jeweiligen Spannungs-
verhaltnisse empfinden, denken und
handeln lassen. Verandern sich die
Spannungsverhaltnisse, handeln sie
plotzlich vollig anders.

5. Die zentrale Bedeutung des Span-
nungs-Denkens

Entscheidend sind also gar nicht die
Macht-, sondern die Spannungsver-
haltnisse. Verbessert man die Span-
nungsverhéltnisse, verbessern sich die
Macht- und Uber sie die immateriellen,
finanziellen und materiellen Verhalt-
nisse von selbst. Und zwar leichter, si-
cherer, starker und harmonischer als es
bisher moglich war. (...)

In allen Wissenschaften schimmert je
langer, desto deutlicher durch, dass
die unsichtbaren Spannungen die Ver-
ursacher, Regler, Verbinder und Har-
monisatoren aller Geschehnisse sind.
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Ihnen verdanken die Naturvorgdnge
ihre erstaunliche Effektivitat, Harmo-
nie und Evolution. (...) Statt mit der Op-
timierung der Macht-, begannen wir
uns deshalb mit der Analyse und Opti-
mierung der Spannungsverhaltnisse zu
beschaftigen.

Am ,kybernetisch wirkungsvollsten
Punkt” 16st man mit den gegebenen
Kraften die groBte Wirkung aus.

Dabei fiel es uns wie Schuppen von
den Augen: So, wie sich unter dem
Geld-Denken die zunachst wider-
sprichlichsten Sachvorgadnge auf ei-
nen gemeinsamen Nenner bringen
und zu einem gemeinsamen Optimum
entwickeln lieBen, lassen sich unter
dem Spannungs-Denken die wirt-
schaftlichen Vorgdnge mit den psy-
chischen, gesundheitlichen, sozialen,
politischen, biologischen und sogar
kosmischen Vorgéangen auf einen ge-
meinsamen Nenner bringen und zu
einem gemeinsamen Optimum ent-

wickeln. Wie auch in der Mathematik,
wo sich zunachst unvereinbare Briiche
miteinander vereinbaren lassen, wenn
man ihren gemeinsamen Nenner fin-
det. (..)

Aber, wie kann man die Spannungsver-
héltnisse, in denen man lebt, am wir-
kungsvollsten verbessern? — In der ar-
beitsteiligen Gesellschaft ist jeder, selbst
ein Beamter, Teil eines Marktes. An
diesem Markt sind zahlreiche Personen
und Mittel beteiligt. Sie sind durch ein
Motivations- bzw. Spannungsfeld unter-
schwellig miteinander verbunden.

In diesem Spannungsfeld gibt es einen
.kybernetisch wirkungsvollsten Punkt”,
sozusagen einen zentralen Knoten in
den gegenseitigen Spannungsver-
flechtungen. In ihm greifen die In-
teressen aller Beteiligten am besten
ineinander, ist das Miteinander ihrer
Interessen, Krafte und Mittel am groB-
ten, ihr Gegeneinander am geringsten.
Unter der Konzentration auf diesen

einen zentralen Knoten in den gegenseitigen Spannungsverflechtungen.
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Punkt 16st man mit den zur Verfligung
stehenden Kraften die absolut groBte
Wirkung aus. (...)

Wenn sich Mensch und Betrieb statt an
den Geld-, an den Spannungsverhalt-
nissen orientieren, kommt ihnen die
Tatsache zugute, dass die Spannungen
der natirliche ,gemeinsame Nenner”
sind. Alle Naturvorgdnge orientieren
sich an den Spannungsverhaltnissen.
Das Geld ist dagegen ein gemeinsamer
Nenner, den sich die Menschen kiinst-
lich geschaffen haben (...).

Koérper und Gehirn des Menschen bil-
den einen ,Bio-Computer”. Er reagiert
auf Spannungen und setzt die empfan-
genen Spannungen ganz automatisch
in ihnen entsprechende Ideen, Uberle-
gungen und Handlungen um.

Die Doppelgleisigkeit, dass sich die
bewussten Sinne des Menschen (sein
Verstand) an den Geld-, seine unterbe-
wussten Sinne dagegen an den Span-
nungsverhaltnissen orientieren, ist es,
die den Menschen (und die von ihm ge-
fuhrten Betriebe) in zunehmende Kon-
flikte mit sich selbst und seiner Umwelt
gebracht hat. Die Losung ist leicht: Der
Mensch kann seinen Verstand darauf
trainieren, die Spannungsverhéltnisse
schérfer wahrzunehmen und sich statt
an den Geld-, ebenfalls an den Span-
nungsverhaltnissen zu orientieren.

Die Spannungsbilanz ist ein Anfang
dazu. Als Folge greifen Unterbewusst-
sein und Bewusstsein ineinander und
entwickeln eine Konsequenz, Kreativi-
tat und Effektivitat, die heute noch als
unmaglich gilt. Ursache ist, dass Unter-
bewusstsein und Bewusstsein ineinan-
dergreifen, statt wie bisher zunehmend
gegeneinander anzukampfen, zumin-
dest nebeneinander herzulaufen. m



