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Du bist, was du denkst ...
Denke groB — sonst bleibst du klein!

Die Menschen, die im Leben eine groBe Vision hatten, waren immer
erfolgreicher als andere, die keine Vision haben. Jeder kann fiir sich
seine eigene groBe Vision entwickeln. Dann wird es gar nicht zu
verhindern sein, dass er erfolgreicher ist. Aus dem Selbstverstand-
nis heraus: »Wenn du es denken kannst, kannst du es auch errei-
chen« entwickelt sich {iber die These: »Du bist, was du denkst« eine
Konsequenz: »Du bist heute, was du gestern gedacht hast.« Daraus
folgt: »Du bist morgen, was du heute denkst — deshalb denke groB,
sonst bleibst du klein!« Dies hilft den Menschen, besser mit ihrer
Lebenssituation zurechtzukommen, erfolgreicher zu sein, und gilt
nicht nur fir Beruf und Geschéft. Ich beziehe bis zu acht Lebens-
bereiche mit ein, die nachfolgend hier beschrieben sind.
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D iese Lebensbereiche sind: Familie und Partnerschaft; Karriere und
Erfolg; Lebensfreude und Entspannung; Freunde, Netzwerke und
Beziehungen; Sicherheit und Geld; Spiritualitdt und Sinn; Gesundheit
und Fitness; Selbstwert und Entwicklung der Personlichkeit.

Jeder kann durch eine klare Vision und darauf basierende konkrete
Ziele seine Erfolgspotenziale steigern und eine bessere Nutzung aller
seiner Ressourcen erzielen. Das Umfeld nimmt entscheidenden Ein-
fluss, was ein Mensch denkt und wie er handelt. Neue Inputs und
frische Energiequellen sind entscheidend fiir das jeweilige Aktivitaten-
Spektrum. Unternehmer und Fithrungskrafte erhalten wertvolle Hin-
weise zur Optimierung ihrer Geschaftsergebnisse.

Faktor 10

Wenn wir uns Gedanken iiber die Zukunft machen, gehen wir meist
vom heutigen Stand aus und prognostizieren die Entwicklung — orien-
tiert an unseren Erfahrungen aus der Vergangenheit — in die Zukunft.

Wenn eine Strategie in der Vergangenheit funktioniert hat, gehen wir
davon aus, dass sie auch genauso in der Zukunft funktionieren und
gleiche Ergebnisse bringen wird. Wir orientieren uns an Erfahrungen
der Vergangenheit, nehmen leichte Verdnderungen vor und erwarten,
dass in der Zukunft ein »realistisch« verdndertes, bestenfalls optimier-
tes Ergebnis zu erreichen ist.

Genauso wird es im Business gemacht. Wir schauen uns die Geschafts-
ergebnisse der letzten Jahre an. Erhohen dann den Umsatz oder Ertrag
oder beides »angemessen« und optimieren dann unsere Strategien
und Vorgehensweise aus der Vergangenheit. Man spricht von einer
Planung »Bottom-up«. Also von unten nach oben, von diesem auf das
nachste Jahr, von der Gegenwart in die Zukuntft.

Das Besondere und der damit einhergehende signifikante Erfolgshebel

bei Faktor 10 ist die umgekehrte Vorgehensweise: eine Planung Top-
down, von oben nach unten, von der Zukunft in die Gegenwart.
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Damit nun eine dramatische Verbesserung Ihres Ergebnisses in der
Zukunft entstehen kann, stellt sich die wichtige Frage: Wie sdhe das
bisher angestrebte Ergebnis multipliziert mit dem Faktor 10 aus? Ja,
zehn Mal groRer! Das ist viel. Viel mehr — und das ist genau richtig!

Wenn Sie das »Faktor-10-Ergebnis« haben, ist das »Top« aus »Top-
down« festgelegt. Der neue Ausgangspunkt Ihrer Uberlegung beginnt
mit dem »Faktor-10-Ergebnis« in der Zukunft.

Nun nehmen Sie mal an, Sie wéren schon dort. Sie hatten das Ergebnis
erreicht. Genau. Es hat geklappt. Wenn Sie nun von dort zuriickschau-
en zu Ihrem Ausgangspunkt — also dem Heute —, was haben Sie denn
gemacht, dass Sie dorthin gekommen sind?

Betrachten wir mal ein einfaches Beispiel: Bisher wollten Sie 10000
Euro pro Kunde machen und streben jetzt das 10-Fache an, namlich
100000 Euro pro Kunde. Wichtig ist, dass Sie sich erst einmal neugie-
rig darauf einlassen, sich mit dieser Dimension vertraut zu machen,
und einfach nur den Gedanken daran zulassen. Fragen Sie sich nur:
Gefallt es mir in dieser Dimension? Je mehr Sie sich damit beschafti-
gen, desto mehr werden Sie damit vertraut, Sie fangen an, sich damit
anzufreunden. Sie konnen sicher sein, es kommt auf einmal der Lock-
ruf: Warum eigentlich nicht ... Dann kommen die Fragen, die in die
richtige Richtung fiihren: Wie komme ich dahin? Was brauche ich fiir
Unterstiitzung, was ist der beste Weg? ... Und jetzt hat eine neue Rei-
se auf einer neuen »Gedanken-Stralle« begonnen, an einem anderen
Punkt ausgerichtet als vorher — namlich mit Faktor 10!

Das gilt librigens nicht nur fiir das Business. Sie kénnen Faktor 10
ebenso auf Thr Privat- und Familienleben iibertragen. Immer tberle-
gen Sie, was Sie von heute aus betrachtet »realistisch« haben konnten,
und dann multiplizieren Sie mit Faktor 10.

Datiir muss es nicht immer origindr um Zahlen gehen. Also um Geld
oder Grofle oder Gewicht. Sie konnen Ihre Ausgangssituation immer
mit 1 bewerten und dann tiberlegen, wie sahe die Situation aus, wenn
sie zehnmal besser — also viel besser — ware. Fiir Ihren Fitness-Zustand
bedeutet das z.B.: von Atemnot beim Treppensteigen zum Marathon.
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Oder von gar keine Freunde zu zehn Menschen, die Thnen ans Herz
gewachsen sind und fiir die Sie wichtig sind. Oder von Bild-Zeitung
lesen zur goldenen Ehrennadel fiir Vielleser in der stadtischen Biblio-
thek.

Was ist denn das Erfolgsentscheidende bei dieser Strategie?

Indem Sie mutig Faktor 10 einsetzen. Sprengen Sie Thre bisherigen
Gedanken- mit Planungsgrenzen. Die Grenzen, die durch Ihre Ver-
gangenheits-Erfahrungen gesetzt sind, werden erweitert durch die
Annahme, dass es auch andere Wege gibt. Sie 6ffnen sich fiir neue
Moglichkeiten.

Denn: Wenn Sie das tun, was Sie immer getan haben, werden Sie das
bekommen, was Sie immer bekommen haben. Wiinschen Sie sich also
ein anderes Ergebnis, braucht es eine andere Strategie. Das entschei-
dende Anders ist in diesem Fall die Richtung, aus der Sie die neue
Situation betrachten und anstreben.

Faktor 10 ladt sie ein, neue Pfade zu betreten und neue Wege zu ge-
hen. Es geht dabei nicht darum, sich grundsatzlich zu verandern, son-
dern die Strategie zu optimieren.

Bei der Top-down-Strategie ist das Ergebnis keine Konsequenz aus der
optimalen Nutzung der Gegebenheiten, sondern das Suchen und Ge-
stalten nach den richtigen Gegebenheiten, um das Faktor-10-Ergebnis
zu erreichen. Faktor 10 und die damit einhergehende signifikante
Steigerung der Ergebnis-Erwartung sind der determinierende Teil der
Strategie. Daran wird nicht geriittelt ;-) Die sich daraus ergebenden
neuen Gedankengange und die Suche nach den erfolgsbestimmenden
Parametern dieser Strategie ergeben sich erst mit der Akzeptanz des
Faktor-10-Ergebnisses.

Fiir den Anfang braucht es nicht mehr als den Mut, das Gedankenspiel

von Faktor 10 zuzulassen, ohne es bereits in der Entstehung durch
Zweifel und Angste zu zerstoren.
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Lebenstraum oder ein Leben wie im Albtraum?
Es ist alles eine Frage des Preises! Doch Geld spielt keine Rolle

Warum handeln wir oft nicht so, wie wir es eigentlich
fiir richtig halten? Woran liegt es, wenn die inneren mit
dem &uBeren Bildern nicht iibereinstimmen?

Wie man die Chancen und Moglichkeiten im Leben erfolgreich zusam-
mentiigen kann, erkldre ich immer wieder in meinen Gesprachen den
Menschen, die erfolgreicher sein wollen, und lasse sie an meinem rei-
chen Erfahrungsschatz teilhaben. Wozu? Damit andere die Erfahrun-
gen eines erfolgreichen Lebens ebenfalls nutzen und, wenn es gelingt,
diese in ihre eigene Welt libertragen - fiir ein gliicklicheres Leben am
Ende. Tun Sie es auch!

Die Chancen in unserer Welt werden durch die globale Entwicklung
immer noch groler. Ungeachtet der schlechten Nachrichten, die die
Presse verbreitet, leben wir in einer ganz besonders interessanten Zeit:
Nie gab es so viele Moglichkeiten fiir so viele Menschen, ihr Leben
nach den eigenen Wiinschen zu gestalten und damit erfolgreich zu
sein. Doch warum sind so viele Menschen trotzdem unzufrieden?

Genau hier liegt die Herausforderung:
Die eigenen Wiinsche zu erkennen, sie ernst zu nehmen
und das eigene Leben entsprechend zu gestalten.

Klingt einfach, empfinden jedoch nicht alle so. Warum? Als Kinder
werden wir nicht darauf trainiert, unsere eigenen Wiinsche und Trau-
me ernst zu nehmen und dafiir zu kampfen. Es gibt immer » gute Griin-
de«, warum es nicht geht oder ein anderer Weg besser ist. Oft haben
wir gar nicht die Wahl: »Erst machst du einen guten Schulabschluss
und dann lernst du einen anstandigen Beruf und dann ...«

Verantwortung tibernehmen fiir unser eigenes Lebensgliick und ler-
nen, bewusst Entscheidungen zu treffen, das sind ganz wichtige Fahig-
keiten, um in der heutigen Zeit gliicklich zu werden. Dazu gehort,
Klarheit zu haben, wo man wirklich hinwill.
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Wenn wir Verantwortung iibernehmen und unsere Wiinsche ernst
nehmen, ist das Nachste die schrittweise Umsetzung: Wir stecken uns
ein Ziel und tun dann das Notige, um es zu erreichen.

Das ist einfach, wenn auch nicht immer leicht. Denn alles hat seinen
Preis — und damit ist nicht Geld gemeint. Es geht darum, was ich bereit
bin zu tun, um meine Wiinsche zu realisieren. Denn oft sind drasti-
sche Veranderungen notig, miissen unangenehme Dinge angegangen
werden oder auch mal eine anstrengende Zeit durchlebt werden. Lieb
gewonnene Gewohnheiten werden tiber Bord geworfen, neue Aufga-
ben angegangen. Doch wenn es wirklich um den eigenen Lebenstraum
geht, dann sind erfolgreiche Menschen immer bereit, diesen Preis zu
zahlen — auch die Komfortzone zu verlassen. Denn der Lohn ist, das
Leben zu leben, das du wirklich willst.

Wer die Chancen in unserer Welt durch die globale Entwicklung nutzen und auf dem Laufenden
bleiben will, muss sich permanent weiterbilden, sich aktuelle Informationen beschaffen, diese
auf seine Realitat ibertragen und die gewonnenen Erkenntnisse konsequent anwenden und sie
zielfiihrend in Erfolgs-Ergebnisse verwandeln — das kostet Zeit, die eben fiir andere Aktivitéten
nicht mehr zur Verfiigung steht. Alles hat seinen Preis ...

Foto: M. Beck-Urbatschek
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Das ist im Privaten nicht anders als im Geschéftsleben. Ich arbeite seit
vielen Jahren als Experte fiir strategische Geschaftsentwicklung in der
Wirtschaft und habe in mehr als 20 Landern der Welt gearbeitet. Dort
habe ich vielmals erlebt, dass es leicht ist, Ziele zu setzen und Pldane
zu schmieden, aber das ist nicht alleine das, was besonders liber Erfolg
oder Misserfolg entscheidet. Genauso wichtig ist das Anfangen und
Dranbleiben.

Die meisten Menschen scheitern nicht daran, dass sie keine
Ahnung haben, sondern sie scheitern, weil sie nicht ins Handeln
kommen, also den entsprechenden Preis zahlen!

Die gute Nachricht: Es ist nie zu spéat, damit anzufangen!

Hatten Sie auch gute Vorsatze fiir dieses Jahr? Wie steht es mit denen
heute? Haben Sie mit der Umsetzung begonnen? Gibt es erste kleine
Zwischenerfolge?

Wenn ja, herzlichen Glickwunsch, und weiter so! Wenn nein, war
der Preis zu hoch. Der Vorsatz war es IThnen nicht wert, dass Sie das
tun, was zur Umsetzung notig ist. Das ist nicht schlimm. Das ist nur
die Wahrheit.

Uberlegen Sie also jetzt, wo Sie etwas verandern wollen: Entweder Sie

dndern Thren Vorsatz oder Sie entscheiden sich, den Preis zu zahlen ...
und Sie werden sehen, dann passiert etwas.

Kurzfristiger Erfolg oder Nachhaltigkeit
Nur wenn wir die Verantwortung iibernehmen,
kénnen wir die nétigen Entscheidungen treffen,

um gewiinschte Veranderung herbeifiihren.

Brauchen wir neue Konzepte, um erfolgreich die Herausforderungen
der Zukunft zu meistern?
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Ich denke »Ja«, denn in einer Zeit, in der wir mit immer schwieri-
geren, komplexeren und schneller laufenden Projekten konfrontiert
sind, konnen wir nicht nur einfach dem Trend der Beschleunigung
folgen und versuchen, »immer noch schneller zu fahren«. Wir miissen
stetig unsere Strategie tiberdenken und auch immer wieder bereit sein,
diese zu andern oder anzupassen.

Es wire zu einfach, nur zu rufen: » Wir miissen mehr Holz machen!«
Es ist besser zu iiberdenken, wo es mehr bringt, wenn wir »die Sage
scharfen«. Alleine im kleinen Kammerlein ist das nicht ganz einfach,
man muss dariiber reden. Visionen spinnen sich im Aneinanderreihen
von Gedanken, genauso wie die Spinne mit dem Spannen des ersten
Fadens anfdngt und dann ihr Netz spinnt.

Wer das Ziel kennt, kann entscheiden. Wer entscheidet, findet
Ruhe. Wer Ruhe findet, ist sicher. Wer sicher ist, kann liberlegen.
Wer iiberlegt, kann verbessern. Sagte schon Konfuzius.

Oft helfe ich meinen Klienten, Inhabern, Unternehmern und deren
Fiihrungskraften basierend auf der Analyse der Vergangenheits-Erfah-
rungen iber die Entwicklung von groBen Visionen und den darauf
aufbauenden Zukunftsstrategien bis hin zur Findung und Festlegung
von Durchbruchszielen, die das Unternehmen und die Mitarbeiter
weiterbringen. Wir arbeiten doch heute nicht mehr korperlich, son-
dern arbeiten, indem wir denken, entscheiden und kommunizieren.
Deshalb stehen der Mensch und die Entwicklung und volle Ausschop-
fung seiner individuellen Potenziale im Zentrum aller Uberlegungen.

Brauchen wir »kurzfristigen Erfolg« oder »Nachhaltigkeit«?

Der Englander sagt richtig: »No long term without short term« — d.h.,
wir miissen sowohl kurzfristig agieren und manchmal auch reagieren
als auch mittel- und langfristig an der Unternehmens- und Unterneh-
mervision orientiert denken und daraus folgend immer wieder neue
quantitative und qualitative Unternehmens- und Mitarbeiterziele fest-
legen, diese auch bewertend verfolgen und immer wieder situations-
gerecht anpassen.
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Ich erlebe es tdglich, dass es aufgrund der Vielfdltigkeit von Aufgaben
und Anforderungen heute oft nicht mehr moglich ist, die Details der
Aufgaben und die Handlungsweise unserer Mitarbeiter so festzulegen,
wie das frither war. Die Zeitabstinde fiir Anpassung und Anderungen
der Auftrage und Aufgaben, die wir von unseren Kunden erhalten,
und genauso auch die Anweisungen, die wir in unserer Organisation
weitergeben, werden aufgrund der schneller laufenden Zyklen immer
kiirzer.

Das frither aus bis zu sieben Fiihrungsebenen bestehende »Kaska-
den-« oder auch »Wasserfall-Prinzip« genannte Fithrungskonzept ist
out. Es braucht zu viel Zeit, bis das von oben kommende Kommando
im letzten Glied der Mitarbeiter-Kette ankommt. Nicht nur eine Ver-
schlankung der Organisationen ist die Losung, sondern es muss auch
die Verantwortung fiir das Denken und die situative, konsequente
Umsetzung an die Stelle des operativen Handelns der jeweiligen Posi-
tion verlagert werden.

Die Mitarbeiter vor Ort missen durch entsprechendes »Empower-
ment« in die Lage versetzt werden, auf der Basis einer klaren Unter-
nehmensvision die ihnen tibertragenen Aufgaben im Rahmen ihrer
Funktion umsetzen zu konnen, und auch bereit und in der Lage sein,
eigene Entscheidungen verantwortlich zu treffen. Dann konnen sie
situativ an der Stelle, an der sie tatig sind, in ihrem Aufgaben- und
Verantwortungsbereich gute, nutzbringende und zukunftsgerechte
Einzelentscheidungen fallen, die in den Rahmen der Gesamtziele ihres
Bereichs gut passen, und damit — jeder an seiner Stelle — die Unter-
nehmensvision Stiick fiir Stiick und nachhaltig umsetzen.

Die Unternehmer und Fiithrungskradfte, die das oben angesprochene
Konzept konsequent einsetzen, schatfen fiir sich die besten Voraus-
setzungen, um auf ihrer Unternehmensreise durch den Dschungel der
endlos vielen Moglichkeiten — mit den immensen Chancen unserer
sich schnell verandernden Welt — die besten Ergebnisse zu erhalten,
um somit fiir die nationalen und globalen Herausforderungen der Zu-
kunft gut vorbereit zu sein und sie erfolgreich zu meistern.
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Klarheit ist der Schliissel zum Erfolg

Haben Sie ein Motto, an dem Sie sich bei Ihren Entscheidungen ori-
entieren?

Mein Motto lautet: »Jeder Erfolg ist steigerbar, wenn man weil3, wie
es geht ...« Fokussierung biindelt die Energie zum Erfolg. Dabei ist
besonders zu beachten, dass »erfolgReich« sein in vieler Hinsicht be-
trachtet und realisiert werden kann. Erfolg haben heif3t nicht immer
maximieren, es kann auch minimierend sein, ist in jedem Falle Opti-
mierung.

Weisheit bedeutet: Wissen, was zundchst zu tun ist. Fahigkeit heif3t:
Wissen, wie wir es tun miissen, und Tiichtigkeit bedeutet: Das, was
wir wissen und konnen, in die Tat umzusetzen. Sagt der Schweizer
Schriftsteller Emil Oesch.

Wie sehen Thre personlichen Ziele fiir die nachsten drei Jahre aus?

Da meine Uberzeugung darauf beruht, dass {iber die Klarheit durch
Vision und Ziel die Energie zum Geschafts- und Lebenserfolg gebiin-
delt wird, habe ich mich klar aufgestellt.

Ich personlich z.B. will in den ndchsten Jahren sehr vielen Menschen
helfen, dass sie durch klare Fokussierung auf ihre Starken alle ihre PS
auf die StrafRe bringen und dann noch lernen, den Turbo in der Form
zuzuschalten, dass sie besonders ihre natiirlichen Talente entdecken
und einsetzen (kein Sportler kommt aufs »Treppchen«, wenn er dies
nicht tut ...).

Mir geht es darum, dass sie diese oft noch schlummernden Ressourcen
tiber
einen personlichen Entwicklungsplan und
durch Lernen, Trainieren, Coachen weiter gezielt ausbauen und
sie
im Team mit anderen jeweils am Ziel auch gut ankommen und
somit ein persdonliches Maximum an individuellem Berufs- und
Lebenserfolg realisieren. Dies realisiere ich mit meinen Coachings
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und Trainings / Workshops und mit meinen Keynote- und
Impuls-Vortragen.

Das heil3t, ich bin klar positioniert — wie ist das bei Thnen?

Wenn Sie meinen, dass Sie nicht gut positioniert sind, empfehle ich
Thnen, daran konsequent zu arbeiten. Eine klare grof3e Vision zu ent-
wickeln und Durchbruchsziele zu definieren. Ich sehe viele Beispiele,
wo die Menschen von ihrer Zukunft keine wirklich klaren Perspek-
tiven und Vorstellungen haben und durch ein »Nebelfeld oder einen
wandernden Horizont« von ihren wirklichen Erfolgen abgehalten
werden bzw. sie sich selbst die besten Moglichkeiten vorenthalten.
Dies ist relativ einfach zu d@ndern. Um dies zu dndern, gehen wir dies
gezielt an und ich richte meinen besonderen Fokus auf die zukiinftig
sich bietenden Chancen und Moglichkeiten meiner Klienten.

Ein Drittel weniger - fiir ein Drittel besser

Viel zu oft sind Fiihrungskrafte, Projektmanager, Abteilungsleiter und
deren Mitarbeiter Burn-out-gefdhrdet. Es wird zukiinftig noch kriti-
scher, wenn wir nicht schnellstens sehr konsequent anders handeln.

Der Weg aus dem Hamsterrad fiihrt nicht geradeaus, sondern quer zur
Fahrtrichtung. Es geht nicht darum, noch eine weitere »To-do-Liste«
zu schreiben, im Gegenteil! Es ist viel zielfithrender, eine »Not-to-do-
Liste« anzulegen, diese permanent fortzuschreiben, sie umzusetzen
und sich — mit weniger Stress — iber die daraus resultierenden Erfolgs-
erlebnisse zu freuen.

Es ist deshalb »Not-wendig«,
herauszufinden, wo wir verlangsamen und ent-schleunigen,
um die Verwendung der zur Verfiigung stehenden Energie zu
optimieren,
neue Ansdtze zu suchen, wie die vorhandene Energie effizienter
und effektiver verwendet werden kann, und
herauszufinden, wo der grofite Nutzen der uns zur Verfiigung
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stehenden (oft begrenzten) Menge an Energie am sinnvollsten zu
konzentrieren und zu investieren ist ...

Nicht nur fir uns, sondern auch fiir und gemeinsam mit den Men-
schen, mit denen wir taglich zusammenarbeiten.

Das Motto lautet dann nicht: »Weniger ist mehr «, sondern: »Ein Drit-
tel weniger — fiir ein Drittel besser!« Damit konnen wir viele verbor-
gene Schatze heben ...

Daraus folgernd, machen folgende Schritte besonders Sinn:

Uberdenken, was wirklich wertvoll und zu behalten ist, und
entscheiden, was aufzugeben und schnellstens zu vergessen ist,
sich konzentrieren auf das, was wirklich effektiv und effizient
macht,

bereit und sehr offen sein fiir neue, andere Wege und auch dafiir,
diese zu gehen,

wach sein, um die beste und zukunftsweisende »StralRe des
Erfolgs« zu finden.

Es bestdtigt sich immer wieder: Wer das oben erwdhnte Konzept kon-
sequent einsetzt, schafft fiir sich die besten Voraussetzungen, um auf
seiner Lebens-Reise durch den Dschungel der endlos vielen Moglich-
keiten — mit den immensen Chancen unserer sich schnell verandern-
den Welt — die besten Ergebnisse zu erhalten.

Ich bin fest davon iiberzeugt, dass, wenn Sie nach diesem Konzept
arbeiten, Sie bestmoglich gewappnet sind, um optimale Ergebnisse zu
erreichen, ganz gleich, an welchem Projekt Sie arbeiten. — Sind Sie das
auch?

Gerne zitiere ich die folgende Geschichte, sie bietet eine gute Chance

zur Reflektion, um Beispiele zu finden, wie es manchmal im Leben
nicht optimal lauft ...
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»Das tote Pferd«

Eine Weisheit der Dakota-Indianer sagt: »Wenn du entdeckst, dass du ein
totes Pferd reitest, steige ab.« Doch im (Berufs-)Leben versuchen wir oft andere
Strategien, nach denen wir in dieser Situation handeln:

— Wir besorgen eine starkere Peitsche.

— Wir wechseln die Reiter.

— Wir sagen: »So haben wir das Pferd doch immer geritten.«

— Wir griinden einen Arbeitskreis, um das Pferd zu analysieren.

— Wir besuchen andere Orte, um zu sehen, wie man dort tote Pferde reitet.

— Wir erhohen die Qualitatsstandards fiir den Beritt toter Pferde.

— Wir bilden eine Task Force, um das tote Pferd wiederzubeleben.

— Wir schieben eine Trainingseinheit ein, um besser reiten zu lernen.

— Wir stellen Vergleiche unterschiedlich toter Pferde an.

— Wir andern die Kriterien, die besagen, ob ein Pferd tot ist .

— Wir kaufen Leute von auBerhalb ein, um das tote Pferd zu reiten.

— Wir schirren mehrere tote Pferde zusammen an, damit sie schneller werden.

— Wir erklaren: »Kein Pferd kann so tot sein, dass man es nicht noch schlagen
konnte.«

— Wir machen zusatzliche Mittel locker, um die Leistung des Pferdes zu
erhéhen.

— Wir machen eine Studie, ob es billigere Berater gibt.
— Wir kaufen etwas zu, das tote Pferde schneller laufen lasst.
— Wir erkléren, dass unser Pferd »besser, schneller und billiger« tot ist.

— Wir bilden einen Qualitatszirkel, um eine Verwendung fir tote Pferde
zu finden.

— Wir Giberarbeiten die Leistungsbedingungen fiir Pferde.

— Wir richten eine unabhangige Kostenstelle fiir tote Pferde ein.

Sicherlich ist dies nicht giiltig fiir Sie personlich, aber vielleicht ist es
kein Zufall, dass Thnen das eine oder andere bekannt vorkommt und
Thnen einige Beispiele aus hrem Umfeld eingefallen sind ;-) ))
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Es ist mir ein besonderes Anliegen, dieses Thema mit Thnen zu tei-
len —in einer Zeit, die groRe Herausforderungen mit sich bringen wird.
Nicht nur gelegentlich fiihle ich mich als Inspirator und helte Men-
schen, Neues zu entdecken.

Vielleicht konnte ich Thnen hier mit diesem Beitrag einen Impuls ge-
ben, wie Sie das fiir Sie Wichtige und wirklich Wertvolle vom weniger
Wertvollen trennen.

Es wiirde mich freuen, wenn ich damit nicht nur Ihre Zuversicht und
den Mut fiir die Umsetzung Threr Ziele stirken konnte, sondern Sie
damit vielleicht auch Thren Energie-Einsatz noch mehr konzentrieren.

Damit Sie Thre Vision noch besser und erfolgreicher umsetzen.

Viel Erfolg!!!

HEINZ MELOTH





