Immer die Distanz halten
Oft ist ein Schritt zurtick ein Schritt nach vorn

Nach den Themen Perspektivenwechsel und Wahr-
nehmungsroutinen werden wir uns mit einem wei-
teren Aspekt im Rahmen der Betriebsblindheit be-
fassen: mit dem Thema Distanz.

Die "noétige" Distanz

Distanz - in der optimalen Auspragung - ist offen-
sichtlich etwas Positives. Hat man die Distanz zu et-
was verloren, bedeutet dies, dass man kein objekti-
ves Urteil mehr (iber die Sache fallen kann. Einer
Person mit der ,nétigen Distanz* traut man jedoch
ein Urteil zu. Distanz kann zu grof? sein (dann habe
ich weder Interesse noch Ahnung); sie kann "genau
richtig” sein, dann bin ich in der Lage, quasi ,um ein
Objekt herumzugehen® und es unter verschiedenen
Blickwinkeln, in verschiedenem Kontext zu sehen
(s. Abb. Punkt 3); oder die Distanz kann zu klein
sein, dann bin ich zu sehr mit der Sache verbunden
und ,klebe* formlich daran, jeglicher Uberblick geht
verloren (s. Abb. Punkt 1).

Wenn Sie z.B. verliebt sind, dann werden Sie kein
Argument gelten lassen, dass den Liebsten oder die
Liebste in einem schlechten Licht dastehen lasst. Es
heil’t ja auch: ,Liebe macht blind. Tats&chlich ist die
Anziehungskraft zum Objekt der Begierde so grof3,
dass Sie nicht mehr in der Lage sind, eine Distanz
aufrechtzuerhalten. Die Englander nennen dies
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1.) Keine Distanz + keine Perspektive = minima-
le Wahrnehmung = zwanghafte Gestaltung von Wirk-
lichkeit.

2.) Verniinftige Distanz +eingefahrene Perspek-
tive = reduzierte Wahrnehmung = nur WENIGE Op-
tionen zur Gestaltung von Wirklichkeit.

3.) Verniinftige Distanz + Perspektivenwechsel
= flexible Wahrnehmung = viele Optionen fir die
Gestaltung von Wirklichkeit.

Lone-track minded", d.h. der Verstand bewegt sich
nur noch entlang einer einzigen Schiene.

Sicherlich kennen Sie Menschen, die voll und ganz
von einer Sache "besessen sind". Sie reden 24
Stunden davon. Das Ganze hat fast einen obsessiven
Charakter. Diese Menschen haben jegliche Distanz
dazu verloren, sie konnen auch nicht mal einen Schritt
zuriickgehen und herzlich dariiber lachen, sondern
nehmen alles fiirchterlich ernst. Dies wiirde ich da-
her als zwanghaf-
te Distanzlosig-keit
bezeichnen. Viele
Menschen haben
eine solche Ein-
stellung gegen-
Uber dem Leben
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Worum geht es?

Der "strategie impuls" vertieft in jeder
Ausgabe EINEN Gedanken zum The-
ma Strategie-Anwendung, den Sie
praktisch umsetzen kénnen. Dazu
dient das beigefiigte Anwendungs-
blatt. Ganz egal, ob Sie bereits erfolg-
reich tatig, am Beginn Ihrer Karriere
oder nochin der Aushildung sind: Die
Strategie lasst sich immer verbessern
und optimiert damit mittel- bis langfri-
stig Ihre Erfolgschancen. - Vertiefen-
de Informationen zum Thema und ein
umfassendes Serviceangebot bietet
lhnen das StrategieForum e.V., lhr
"Netzwerk fiir Erfolg und Wachstum®.

Der Gedanke dieser Ausgabe

Ohne Distanz gegeniber einer Sache neigt man
dazu, sich zwanghaft zu verhalten. Um Betriebs-
blindheit zu vermeiden, braucht man also eine

selbst! gewisse Distanz und die Fahigkeit, verschiedene
Standpunkte einzunehmen. Wenn man in der

Betriebsblindheit
kann vollige Di-
stanzlosigkeit be-
deuten aber auch
in abgeschwéchter Form auftreten: Man halt zwar
eine gewisse Distanz aufrecht, Standpunkt und Blick-
winkel sind jedoch festgefahren (s. Abb. Punkt 2).
Damit ist sichergestellt, dass man die Dinge immer
nach dem selben Muster sieht, begreift, bewertet.
Andert sich die Situation im Umfeld des Unterneh-
mens, reagiert man oft zu spat oder gar nicht. Chan-
cen und Risiken werden nicht verniinftig wahrge-
nommen.

Zwei Schritte gegen Betriebsblindheit

Beim Kampf gegen die Betriebsblindheit gilt es also,
zwei Aspekte zu beachten:

1.) Einen Schritt zurtick zu treten, um Gberhaupt eine
Distanz zu schaffen (denn ohne Distanz, ohne Raum
gibt es auch keine Perspektive).

2.) Die eigene Position, den eigenen Blickpunkt zu
verandern, um das Unternehmen, die Abteilung, die
Arbeit, das Produkt, den Markt etc. aus verschiede-
nen Perpektiven zu betrachten und zwar mit dem

Lage ist, "'mental" um die ganze Thematik
herumgehen, kann man mit Hilfe verschiedener
Blickwinkel den besten Handlungsansatz finden.
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Ziel, neue Informationen zu gewinnen. Dies ist sicherlich nicht einfach und garantiert auch
Immer dann wenn lhnen etwas ganz besonders  nicht die Erfiillung Ihrer Wiinsche, doch es erhéht N aChgehakt- oc
wichtig ist, wenn Sie etwas unbedingt wollen...  die Erfolgsaussichten betrdachtlich. Um dann die
Oder immer dann, wenn Sie in einer Krise sind,  richtige Vorgehensweise zu finden, sollten Sie ein-
keinen Ausweg mehr sehen, dann sollten Sie  mal "mental" um die ganze Thematik herumgehen
zundchst ganz bewusst einen Schritt zurlicktre-  und mit Hilfe verschiedener Blickwinkel den be-
ten und damit Distanz zu der Sache aufbauen.  sten Handlungsansatz finden. =>Beispiel zu 1.)

Beispiel aus dem Text:
Es folgen einige Beispiele zu den drei auf
der Abbildung dargestellten Situationen:

Verliebt sein - wie bereits erwahnt: Ohne
- Abstand klebt man an der/dem Liebsten.
Anwendung: Distanz aufbauen Danit st ene Perspekive AUF sie kaum
mdglich. Dafir hat man die zwanghafte
Raum erst mal "im Kopf" schaffen... Idee, ohne sie nicht leben zu kdnnen.
Unternehmenskrise: Durch eine Krisen-
situation wird man véllig von der Sache
gefangen. Ein Rad dreht sich im Kopf und
lasst keinerlei Distanz zu. Man weif3 nur
eines: "lch MUSS da rauskommen!"

Sie haben ein Thema, das Sie etwas zu sehr in Anspruch nimmt? Es fehlt an der nétigen
Distanz? Das kann eine Aufgabe bei der Arbeit sein oder lhr Unternehmen oder eine Sache, die
sie im persénlichen Alltag stark beschaftigt. Sie brauchen dringend neue Impulse, sind aber in
der Sache gefangen? - Folgende Ubung soll Ihnen helfen, die Distanz zu diesem Thema zu
vergrofern und neue Perspektiven einzunehmen:

UBUNG => Beispiel zu 2.)

Schritt 1.) Weisen Sie dem Thema einen Ort zu, wo es "Zuhause" ist (z.B. am Arbeits- Alltagsroutine: Ein Unternehmer hat eine
platz, bei lhnen Zuhause, "im Computer” oder sonst wo). Es sollte der Ort gewisse Distanz zu seinem Geschift, be-
sein, wo das Thema akut wirkt. trachtet es aber immer unter dem selben

Blickwinkel, sitzt quasi ,im eigenen Saft".
Dadurch schréankt er seine Wahrnehmung
ein und sieht daher nur EINE Hand-
lungsoption (obwohl es vielleicht viel mehr
Mdéglichkeiten gabe). Chancen und Risi-
ken werden oftmals nicht wahrgenommen.

Schritt 2.) Wenn Sie NICHT an diesem Ort sind, machen Sie folgendes: Fixieren Sie vor
Ihrem geistigen Auge Ihren aktuellen Aufenthaltsort und reisen Sie mental
zum Ort des Themas. Nehmen Sie die geographische Distanz dazwischen
bewusst wahr. Machen Sie dies immer wieder von verschiedenen Orten aus.
Die Distanz kann einige Meter oder tausende Kilometer betragen.

Schritt 3.) In einer stillen Minute berlegen Sie sich nun angenehme Orte, an denen Sie

waren (z.B. im Urlaub). Nehmen Sie einen konkreten Ort und begeben Sie sich => Beispiel zu 3.)

mental dort hin. Reisen Sie nun von dort (wo sie ja jetzt sind) zum Ort Ihres Kreativer, flexibler Ansatz: Ein anderer Un-

Themas und nehmen Sie die geographische Distanz dazwischen bewusst wahr. ternehmer sorgt bewusst fiir die nétige Di-
Schritt 4.) Wiederholen Sie Schritt 2 und 3 solange, bis sich Ihre Einstellung zum Thema stanz, gehtimmer wieder einen Schritt zu-

geandert hat. Variieren Sie den Zielort etwas, d.h. "Reisen” Sie mal riick, hat gelernt, sein Unternehmen, sein

zum Gebaude, mal zum Biiroraum, mal zum Arbeitsplatz etc. Geschaft, den Markt etc. unter verschie-

denen Blickwinkeln zu sehen. Seine
Wahrnehmung ist differenziert und bedient
sich aller méglichen Kanéle. Diese Kom-
bination liefert viele Informationen und bie-
tet ihm eine Auswahl an Handlungs-
optionen.

ZIEL

Die Idee ist es, eine Distanz "im Kopf" aufzubauen und damit einen mentalen Raum zwischen
sich selbst und das Thema zu bringen. Dies ermdglicht es, andere Perspektiven wahrzuneh-
men und neue Ideen zu bekommen. Dies ist unmdglich, solange man direkt in der Sache
"drin' hangt". Probieren Sie es aus.... bei mir hat es jedenfalls funktioniert :-)
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