Dem jeweiligen Engpass

auf der Spur

Die Wendt-Pyramide und ihre Anwendung

Thomas Rupp

W man den Konzentrationsprozess
strategisch richtig angehen, gilt es, die
energetisch-kybernetischen Regeln zu
beachten. Wolfgang Mewes hat den
Prozess von den ,, Spannungsver halt-
nissen“ biszuihrer , Materialisierung"
immer wieder beschrieben. Dipl.-Ing.
Peter WWendt (s.a. SJ 06/99 — S. 10) hat
diese Zusammenhange genutzt, um
daraus ein praktisches Instrument zu
entwickeln, dass er bereits seit Jahren
in seinem Unternehmen nutzt. Dieses
Instrument darf ich Ihnen heute mit
seiner Genehmigung vorstellen.

Se kénnen damit immer eine Standort-
bestimmung vornehmen und ent-
scheiden, was lhr néchster Handlungs-
schritt ist.

Einfihrende Grundlagen

»Aus den emotionalen Verhaltnissen
entwickelt sich das Bewusstsein und
aus dem Bewusstsein entwickeln sich
die finanziellen und materiellen
Handlungen und Verhaltnisse. Aus
diesem Grunde konnen aus den emo-
tionalen Verhaltnissen von HEUTE das
Bewusstsein von MORGEN und die
finanziellen und materiellen Vorgangen
von UBERMORGEN vorausgesehen
und schon im Keim beeinflusst
werden.” Um den Kreis zu schlief3en
maochte ich Wolfgang Mewes in
seinem Sinne erganzen: Die emotio-
nalen Verhaltnisse werden wiederum
von den Spannungsverhétnissen
(Mangel, Bediirfnisse) gesteuert

(siehe Abb 1).

Diese Zusammenhange gelten sowohl

unter einem extrovertierten als auch
introvertierten Gesichtspunkt:

8 STRATEGIE JOURNAL Nr. 2/00

Extrovertierter Gesichtspunkt

Das Wahrnehmen der Beduirfnisse
(Spannungsverhaltnisse) einer klar
definierten Zielgruppe, z.B. anhand der
Indikatoren einer Spannungsbilanz,
fhrt zur emotionalen Auseinander-
setzung mit dieser Zielgruppe (ZG).
Dies verandert das Bewusstsein in
Richtung Problemlésung. Anhand eines
ersten Konzeptes werden die finanziel-
len Aspekte abgeklopft. Zur konkreten
Umsetzung der Probleml&sung braucht
es eine technische Anwendung, die sich
letztlich in einem materiellen Produkt
oder einer Dienstleistung aulert.

Beispid: Ein Kaufhausmanagement
stellt durch Beobachtung seiner ZG
fest, dass diese einen Mangel an
Beratung verspirt. Se geht der Sache
nach, fiihrt ZG-Gespréache, versetzt sich
emotional in die Lage der ZG. Daraus
entsteht ein Bewusstsein, das — kombi-
niert mit dem Know-how — zur

Probleml dsung ,, Zielgruppenmanager
fur einzelne Abteilungen fihrt. Das
Vorhaben wird durchkalkuliert, die ent-
sprechenden Mittel werden beschafft.
Geeignete Mitarbeiter werden gesucht
und ausgebildet. Ein neuer Service ist
entstanden, der gern von den Kunden
angenommen wird. — Ob bewusst oder
unbewusst: genau diese Schritte miissen
gegangen werden.

Wird ein Produkt auf dieser Weise im
Dialog mit der ZG entwickelt, dann ist
es von ihren tatséchlichen Bedirfnissen
abgeleitet worden und beinhaltet daher
einen mehr oder weniger zwingenden
Nutzen. Parallel zu diesem Prozess
materialisiert sich das — anfanglich

energetische — Verhaltnis des Unter-
nehmens zur Zielgruppe Stiick fur
Stiick bis hin zu Umsatz und Gewinn.

Pramisse 1:

Alle Prozesse AUSSERHALB des
Unternehmens, die eine Wechselwirkung
mit ihm haben, lassen sich anhand
dieser Gesetzmaldigkeiten abbilden.

Introvertierter Gesichtspunkt

Auch innerhalb des Unternehmens gibt
es Spannungen — d.h. Bediirfnisse und
Mangel — des Inhabers, der Mitarbeiter,
der Lieferanten etc. Diese Spannungen
bestimmen das emotionae Verhdtnis
der betroffenen Personen und wirken
auf das Bewusstsein gegeniiber der
Arbeit, den Kollegen, dem Chef und
dem Unternehmen al's solches. Dieses
Bewusstsein, diese Einstellung,
bestimmt die Qualitat der Arbeit und
hat wiederum materielle Auswirkungen.

Beispiel: Ein Unternehmer stellt durch
Beobachtung ein mangelndes I nteresse
und fast schon feindselige AuRRerungen
eines Mitarbeiters fest. Durch ein
Gesprach mit ihm findet er heraus, dass
sich dieser nicht darlber klar ist, was
seine tatsachliche Aufgabe und sein
Verantwortungsbereich sind. Daher
fuhlt er sich permanent Uberfordert.
Durch eine Klarung der Gegebenheiten
und die ernst gemeinte Einladung, sich
bei Fragen jederzeit ,, direkt an den
Chef* zu wenden, éandert sich Uber die
Emotion auch das Bewusstsein des
Mitarbeiters. Die Motivation steigt, die
Qualitét der Arbeit nimmt zu und dies
wirkt sich positiv auf den Umsatz — also
auf die materiellen Verhaltnisse — aus.

Préamisse 2:

Alle Prozesse INNERHALB des
Unternehmens lassen sich anhand
dieser Gesetzméldigkeiten abbilden.

Zusammenhang herstellen

Gelten die Prémissen 1 und 2 so l&sst
sich jeder beliebige — interne oder
externe — Engpass irgendwo auf der
Skala zwischen ,, Spannungsverhalt-
nisse” und ,, materielle Verha tnisse"
einordnen. Um dies differenzierter zu
ermdglichen, hat Wolfgang Mewes
diese Skala weiter aufgefachert (siehe
Abb 2 B).



Der Konzentrationsprozess

Abb 2 A zeigt den Konzentrationspro-
zess nach energeti sch-kybernetischen
Gesichtspunkten:

1. Ausgangssituation ist eine unspezifi-
sche, durchschnittliche Leistung.
2. Aus dieser unspezifischen Leistung

wird eine Spitzenleistung entwickelt.

Dies wird nicht durch gréfRere An-
strengung, sondern durch eine enge-
re Konzentration der Kréfte auf eine
klar definierte Zielgruppe erreicht.

3. Die Spitzenleistung muss nun
konkret und systematisch in ,, Infor-
mationsimpulse” und ,, Bekanntheit*
umgesetzt werden. Dies fallt umso
leichter, desto einzigartiger die
Leistung ist.

4. Die Informationen miissen zu ,,mehr
Einfluss* gegentiber Zielgruppen,
Lieferanten, Medien, Marktgegeben-
heiten etc. fihren. Hier entstehen
Vertrauen, Zuneigung, Geltung,
Anziehungskraft.

5. Anziehungskraft und Einfluss
miissen gezielt in Unabhéngigkeit
und Macht umgesetzt werden. Dies
ist nicht zuletzt aus ethischer Sicht
eine Notwendigkeit fur eine auf-
strebende Gesellschaft.

6. Nur wer seine Macht benutzt, um
Harmonie und Nutzen fir seine
Umwelt zu vergrofRern, bleibt an der
Spitze. Macht muss daher in
Harmonie umgesetzt werden.

Geht man diesen Weg (siehe Abb 2 A),
S0 stof}t man frither oder spéater auf
Engpésse, die in verschiedenen Ebenen
auftreten konnen (siehe Abb 2 B).

Beispiel: Die Analyse ergibt: Wr
haben zwar ein Spitzenprodukt aber
keiner weiss es. D.h. die Siufein

Abb 2 A lautet: ,, Spitzenleistung muss
in Information umgewandelt werden" .
Offensichtlich gibt es einen Engpass,
der in einem Informationsproblem
resultiert (Abb 2 B). Untersucht man
den Grund dafur, findet man den
tatséchlichen Minimumfaktor evtl. in
der mangelnden Kommunikations-
strategie (also bei Srategieproblem)
oder es gibt kein Geld flr eine Agentur
(also finanzielles Problem). Erst wenn
der Minimumfaktor gelost ist, geht die
Entwicklung des Gesamtsystems weiter
(siehe Liebig'scher Regelkreis).
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Es gibt immer einen aktuellen Engpass,
auf den —wenn er gelost wird — friher
oder spéater automatisch ein neuer
Engpass folgt. Innerhalb des Konzen-
trationsprozesses kénnen diese Eng-
passe beliebig zwischen den verschie-
denen Ebenen springen. Um sich nicht
zu verzetteln, muss man sich immer auf
den Engpass konzentrieren, der einen
am stérksten daran hindert, den Nutzen
fur die Zielgruppe zu vergréfern.

Das I nstrument von Peter Wendt

Auf der Grundlage der beschriebenen
Zusammenhange hat Peter Wendt sein
Analyse-Instrument entwickelt. Anhand
einer Hierarchiepyramide kénnen
sowohl die internen wie auch externen
Engpéasse bearbeitet werden.

Abb 3 zeigt die Pyramide in ihrer
Grundform. Im oberen — externen —
Bereich beschéftigt man sich mit den
Marktbedirfnissen (Zielgruppe (ZG),
Geschéftsfeld, Region, Grundbediirfnis
der ZG). Im unteren — internen —
Bereich finden wir (mit kleinen
Abéanderungen) die vertraute Skala.

Erklérung:

1. Der Bereich Unternehmenssteuerung
kann alles beeinflussen und beschéf-
tigt sich mit Strategie und Richtlinien
(Automatismus). Um Ergebnisse zu
erzielen, stehen die Instrumente
Administration und Kybernetische
Strategie zur Verflgung.

2. Analyse und Handlungen der
Konkurrenz, sowie die Beeinflussung
von Meinungshildnern des Marktes
tangieren den Bereich Spannung und
Macht. Neben kybernetischer
Strategie stehen hier die klassischen
Mittel des Marketing/Vertrieb zur
\erfligung.
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3. Der dritte Bereich ist das Image.
Dieses wird von Motivation, Psycho-
logie und Information beeinflusst.
Als Instrumente dienen Marke-
ting/Vertrieb, Service fur die ZG und
der Informationsfluss zur ZG.

4. Um eine Spitzenleistung mit zwin-
gendem Nutzen zu erreichen miissen
die Faktoren Kapital, Wirtschaft-
lichkeit, Anlagen/Verfahren sowie
Know-how/Material entsprechend
eingesetzt werden. Als Instrument
dient eine standige Anpassung der
Konzepte.

Wie sie sehen, gehen die einzelnen
Bereiche ineinander Uber. Es gibt keine
scharfen Grenzen. Das Modell soll der
Orientierung dienen. Auf3erdem lassen
sich so ale Bereiche auf kleinstem
Raum darstellen und diskutieren.

Anwendung des I nstruments

Peter Wendt hat insbesondere zwei
Anwendungsmuster erarbeitet: die

» Hierarchiepyramide Handlungsbedarf*
(siehe Abb 4) sowie die ,Hierarchie-
pyramide Mitarbeiterfihrung” (siehe
Abb 5). lhre Anwendung — sie ergibt
sich weitgehend aus den Abbildungen
selbst — mdchte ich im folgenden
besprechen.

Hierarchiepyramide
Handlungsbedarf (siehe Abb 4)

1. Gehen Sie die Fragen auf der linken
Seite durch. Beginnen Sie mit den
eher grundlegenden Fragen im obe-
ren Teil. Wenn Sie eine Frage mit
NEIN oder WEISS NICHT beant-
worten missen, liegt |hr Engpass auf
der dazugehoérenden Pyramidenstufe
und es besteht Handlungsbedarf.
Was Sie tun mussen, finden Sie auf
der rechten Seite der Abbildung.

Beispiel: Se konnten die Fragen zu
Zielgruppe, Geschaftsfeld und Region
positiv beantworten. Bei der Frage
nach dem Grundbedirfnis sind sie un-
sicher [0 Se sollten sich also mit der
Definition des Grundbediirfnisses lhrer
Zielgruppe beschaftigten, auf dem lhre
Leistung aufsetzt.

2. Beantworteten sie nun die Frageim
unteren Teil der Abbildung. Hier
beginnen Sie von unten. Jede Frage,



die sie nicht mit JA beantworten
kénnen, bedeutet einen Handlungs-
bedarf. Sollten es mehrere sein,
Uberlegen Sie, welcher Bereich lhre
Expansion in Richtung Zielgruppe
im Augenblick am meisten behin-
dert, beginnen Sie diesen Punkt zu
verbessern.

Beispiel: Se haben ein Spitzenprodukt
entwickelt, der Dialog mit Ihrer
Zielgruppe funktioniert, Se kennen die
Erwartung lhrer Zielgruppe. Se sind
jedoch unsicher, ob Ihr Angebot noch
immer den tatsachlichen Bedarf Ihrer
ZG trifft. Daher sollten sie die
Bedurfnisse und Wiinsche |hrer ZG
erneut untersuchen, und sicherstellen,
dass deren Bedarf tatsachlich erfullt
wird. Ggf. sollten Se Ihr Produkt durch
eine Innovation entsprechend weiterent-
wickeln.

Sie kdnnen die Pyramide auch in
Teilbereichen anwenden.

Beispiel: Sewollen einen neuen
Service entwickeln und kommen nicht
so richtig voran. Aufgrund der Skala
stellen sie fest: Ihr Dialog mit der ZG
funktioniert nicht, auRerdem verfolgen
sie keine klare Strategie beziiglich die-
ses Teilzieles. Definieren Se daher das
Ziel und den klaren Weg zum Ziel.
Intensivieren Se dann die
Kommunikation mit der ZG.

Es gibt noch viele andere Anwendungs-
moglichkeiten. Wenn immer Sie einen
Uberblick oder mehr Klarheit tiber die
gegenwartige Situation brauchen, wen-
den Sie die Wendt-Pyramide an. Auf
Grundlage der gegebenen Pyramide
kénnen Sie auch andere, eigene Fragen
entwickeln, die lhrer spezifischen
Situation gerecht werden — Seien Sie
kreativ!

Peter Wendt hat dies z.B. fur den
speziellen Bereich der Mitarbeiter-
flhrung gemacht:

Hierarchiepyramide
Mitar beiterfiihrung (Abb 5)

Generell gilt hier das gleiche Anwen-
dungsprinzip wie oben. Z.B. kénnen
Sie die Pyramide bei Konflikt- oder
Problemsituationen anwenden. Gehen
Sie fur sich selbst oder direkt mit dem

Hierarchiepyramide:
Handlungsbedarf

lap sened e 200 Klar
clefimien’

EiEFﬂru PPE Mlare Defmiion dier Al
(bzw. ZG-Segment)/ « Grige des ZG-Segments

Ist dus Geschiifisleld
kinr definiert?

Kilare Defiadnion
oy Creschidfibfimioies

\ Geschiftsfeld /

\ Region /

Welche Region wind
hetrchiel?

Fheffninion dey repdovilen
Uenfeldes bizpd, o, Akrivisdten

Welches Girinndbediidinis Gn:l"d- DefTaiifan . AO-Grinialweaiivg-
wird befried .l_ll" bﬂdd I"fI'IIS ik, ol dem Leivhurg anafverct
Frage: Handlung:
Auf welcher Welcher ist der
Ebene liegt der dazu passende
Engpass? Auto- Handlungsschritt?

matis-

e Wy zieen Sl Mar defionieren.
||.|'|I|.'r|'r I |'l.'|'|'.ll|'ll'r|||lllr'.lllr |'r|'\.|'||'

Werlolgen wir eine Klane Stra-
legie, Klar delmeere Liele'!

Tl unser Angebol emen
juisehlichen Bodar™

Simd wir im den kiplen ||:|/ Macht \

Sichersiedlen, dasy der Sedan]
feesaritich enfinllt wird,

Spannung

Verdtaclers der

serer 20 die Mummer |7 herrerienden Meimmg.

Haben wir nlle Krifie- .

; SRR Motivation
pulentiale ausgeschdpll
keemmen wirdse Eraar
fungen unsener 257

Trarerm jaed exrern Krfie

e T2en.

HeeinTursen der 50, Er-

/ PE]’E“D'U‘Q e \ i PTT T TRne FrnelRen.

/ Information \

| . |
,uf Kapital \'..
/ t
!':.".'Illl tatsiichlich / Wi ﬂﬁﬂhﬂﬂlichhait \
ginen swingen-

alen Mulsen™
Habhen wir bie-

feifs 2ine Spit- |

renleisiong LV

J".II:IL.'.I'.!TII'.'I' |11 L
[Hali 1Lt wler ST

Tarensivierng dev Kem-
rurkenlion il awr L.

Brieten unser An- Abrakiive
Moemaze e ik -
Lt digch
widteli e fravredd

Anlagen/Verfahren

s TR T T ST T

st fiihrer.
Know-how/Material \

Aidr A o e Froge fodsen dinka ), die anit NEDN ocder WERYS NIOCHT berembvoriet
i, Peaediter Bamalimesdeknr’, Wi oo i o, erfahires Sie o ider recliden Selve
tler Abdelcliong. Svareanirizehe Konsearraiem hedvsr, dfe siclinlee Haralivng s ricd-
freen ity vormwnehreer, Bel metreren Engedssen gile ox, den Miniammiabnor
AeranuznfTrcen wrd the als eraren 2o Wisen, Ex istader Engpass, der wisere Earwick-
lmng pegemvdniiy dm meivien Sefimnerd,

STRATEGIE JOURNAL Nr. 2/00

11



oder den betroffenen Mitarbeitern die
einzelnen Fragen durch. Die Pyramide
bietet eine gute Ausgangsbasis fir ein
Gesprach. Der Mitarbeiter kann seinen
Engpass entsprechend einordnen.
Widerspriichliche Einschétzungen
zwischen den Beteiligten kdnnen
Missverstandnisse aufdecken und im
Gespréach zur Klarung der Situation
dienen. Auf der rechten Seite sind dann
jeweils die entsprechenden Handlungs-
maoglichkeiten angegeben.

Beispiel: Im Gespréach beklagt der
Chef, dass der Mitarbeiter kein
Engagement bringt. Er sieht den
Engpass in der Mativation. Nach eini-
ger Zeit schélt sich jedoch heraus, dass
dem Mitarbeiter wichtige fachliche
Grundlagen (Fachwissen/Instrumente)
fehlen, um den Job richtig machen zu
kdnnen. Man beschliefdt gemeinsam,
dass der Mitarbeiter eine entsprechen-
de Schulung besucht. Dafur ist er voll
motiviert, well er weiss, warumer sie
braucht.

Wenn Sie mit den Instrumenten
arbeiten, Erfolge haben oder weitere
Pyramiden entwickeln, lassen Sie es
uns wissen!

Unser Dank gilt Peter Wendt fiir die
Anregung und die Erlaubnis, die
Pyramiden zu ver éffentlichen.

Hierarchiepyramide:
Mitarbeiterfuhrung

Kontaktadresse:
Dipl.-Ing. Peter Wendt
Jahnstral3e 18

97271 Kleinrinderfeld
Tel. (09366) 9 00 90-0
Fax (09366) 9 00 90-23
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