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WARUM WIR DIESES BUCH GESCHRIEBEN HABEN

Vor neun Jahren machten wir eine einschneidende Beobach-
tung: Wir tun uns schwer mit dem Entscheiden. Nicht nur bei
den groBen, lebensverdndernden Beschliissen, sondern auch
im Alltag: beim Einkaufen und Musikauswéhlen, im Job und
an der Bar. Also machten wir uns auf die Suche nach Modellen
und Methoden, die uns beim Strukturieren, Einordnen, Abwé-
gen - kurz: beim Entscheiden - helfen.

Das Ergebnis ist das vorliegende Buch. Wir hatten es vor
allem fiir uns selbst geschrieben. Wir dachten, eine Auflage von
500 Exemplaren wiirde reichen. Es hat sich dann in 20 Spra-
chen eine Million Mal verkauft. Offensichtlich hatten viele so
dhnliche Probleme wie wir.

Im Laufe der Jahre erhielten wir viele wertvolle Hinweise
auf andere, neue Modelle (und auch auf manchen Fehler im
Buch). Also entschlossen wir uns, die 50 Erfolgsmodelle zu
iberarbeiten und mit neuen Entscheidungstheorien zu erwei-
tern.

WARUM SIE DIESES BUCH LESEN SOLLTEN

Dieses Buch ist fiir alle geschrieben, die mit Menschen zu tun
haben. Egal, ob Sie Kindergéartnerin sind oder Hochschullehrer,
Pilot oder Topmanager: Sie werden immer wieder vor den glei-
chen Fragen stehen. Wie treffe ich die richtige Entscheidung?
Wie motiviere ich mich oder mein Team? Wie kann ich Dinge
verdandern? Wie arbeite ich effizienter?
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WAS SIE IN DIESEM BUCH FINDEN

Die 50 besten Modelle - bekannte und unbekannte -, die lhnen
in diesen Fragen weiterhelfen. Erwarten Sie nicht Vollstdndiges,
erwarten Sie Verbliffendes. Erwarten Sie Anregungen.

WIE SIE DIESES BUCH ANWENDEN

Das Buch ist ein Arbeitsbuch. Sie kdnnen die Modelle abschrei-
ben, ausfiillen, durchstreichen, weiterentwickeln. Egal, ob Sie
eine Prasentation machen miissen oder ein Jahresgesprach fiih-
ren, ob eine schwerwiegende Entscheidung vor lhnen liegt oder
ein langer Streit hinter Ihnen - dieses Buch ist Ihre Anleitung.
Und die Antwort sind Sie selbst.

WAS IST EIN MODELL?
1. Modelle sind vereinfachend.
Sie erfassen nicht alle Aspekte der Wirklichkeit, sondern
nur jene Teile, die relevant erscheinen.
2. Sie sind zusammenfassend.
Sie sind Executive Summaries komplexer Zusammenhénge.
3. Sie sind visuell.
Sie erkldren mit Bildern, was nur schwer mit Worten
zu fassen ist.
4. Sie sind Methoden.
Sie geben keine Antworten, sie stellen Fragen. Erst wenn
der Leser das Modell anwendet, also ausfiillt und damit
arbeitet, entstehen Antworten.



WOZU BRAUCHT MAN MODELLE?

Wenn unser Denken auf Chaos trifft, entwickeln wir Systeme,
um dieses Chaos zu strukturieren, zu durchschauen oder we-
nigstens zu Gberschauen. Modelle helfen uns, die Komplexitat
zu reduzieren, indem wir das meiste ausblenden und uns auf
das Wesentliche konzentrieren. Kritiker weisen gern darauf hin,
dass Modelle nicht die Wirklichkeit widerspiegeln. Das ist richtig.
Falsch ist aber zu behaupten, dass Modelle dazu verleiten, stan-
dardisiert zu denken. Modelle sind nicht die Vorgabe, nach der
gedacht werden soll, sie sind die Folge von aktivem Denken.

Sie kdnnen dieses Buch amerikanisch oder europdisch lesen.
Amerikaner neigen zum Trial-and-Error-Verhalten: Sie machen
etwas, scheitern, lernen daraus, eignen sich Theorie an und ver-
suchen es wieder. Wem diese Haltung zusagt, beginne mit dem
Kapitel »Wie ich mich verbessere«. Européder neigen dazu, sich
Theorie anzulesen, erst danach etwas zu machen und dann zu
scheitern. AnschlieBend analysieren sie, verbessern und wie-
derholen den Versuch. Wem dieser Ansatz zusagt, beginne mit
dem Kapitel »Wie ich mich besser verstehex.






WIE ICH MICH
VERBESSERE
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WIE SIE LERNEN, EFFIZIENTER ZU ARBEITEN

»Die dringlichsten Entscheidungen sind selten die wichtigs-
ten, soll der frithere amerikanische Préasident Dwight D. Eisen-
hower gesagt haben. Er galt als Meister des guten Zeitma-
nagements, also der Fahigkeit, alles zur rechten Zeit zu tun. Mit
der Eisenhower-Methode lernen Sie, Wichtiges von Eiligem zu
unterscheiden. Egal, welche Aufgabe auf Ihrem Schreibtisch
landet: Sortieren Sie sie immer zuerst in das Eisenhower-
Modell ein, und entscheiden Sie dann, was Sie wann tun soll-
ten. Hiufig fokussieren wir zu stark auf das Feld »dringlich und
wichtigg, auf jene Dinge, die sofort erledigt werden miissen.
Fragen Sie sich: Wann erledige ich die Dinge, die wichtig sind,
aber nicht dringlich? Wann gebe ich mir Zeit, wichtige Aufga-
ben zu erledigen, bevor sie dringlich werden? In diesem Feld
liegen die strategisch langfristigen Entscheidungen.

Eine andere Methode, wie Sie lhre Zeit besser einteilen kon-
nen, wird dem Multimilliarddr Warren Buffett zugeschrieben:
Machen Sie eine Liste von allem, was Sie heute tun wollen. Be-
ginnen Sie mit der Aufgabe zuoberst auf der Liste, und gehen
Sie erst weiter, wenn Sie mit ihr fertig sind. Erledigte Aufgaben
auf der Liste durchstreichen.



dringend und wichtig

nicht wichtig, nicht dringend dringend, aber nicht wichtig

> DRINGEND
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WIE SIE DIE PASSENDE LOSUNG FINDEN

Mit der SWOT-Analyse versucht man die Stdrken (Strengths),
Schwéchen (Weaknesses), Moglichkeiten (Opportunities) und
Gefahren (Threats) eines Vorhabens zu identifizieren. Das Mo-
dell geht zuriick auf eine Studie der Stanford University in den
1960ern, bei der die erfolgreichsten Unternehmen der USA un-
tersucht wurden. Das Ergebnis: Die Diskrepanz zwischen dem,
was die Unternehmen geplant, und dem, was sie tatsachlich
durchgeflihrt hatten, betrug 35 Prozent. Das Problem war
nicht die Kompetenz der Angestellten, sondern die unklare
Zielvorgabe. Viele wussten tberhaupt nicht, warum sie taten,
was sie taten. Als Ergebnis der Studie entwickelten die Wissen-
schaftler SWOT, um das Verstdndnis der Projektteilnehmer fiir
das Vorhaben zu verbessern.

In der Anwendung ist es sinnvoller, die SWOT-Analyse nicht
bloB stur auszufiillen, sondern sie zu hinterfragen: Wie konnen
wir unsere Stdrken betonen und unsere Schwéchen kompen-
sieren (oder kaschieren)? Wie unsere Maglichkeiten besser nut-
zen? Wie kénnen wir uns vor Gefahren schiitzen?

Das Interessante an der SWOT-Analyse ist ihre Vielseitigkeit:
Sie ist ebenso flr Business-Entscheidungen anwendbar wie fiir
personliche Beschlisse.



+

STRENGTHS
(Starken)

WEAKNESSES
(Schwachen)
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WIE SIE AUFWAND UND NUTZEN RICHTIG
EINSCHATZEN

In den 1970er-Jahren entwickelte die Boston Consulting
Group eine Methode, um die Wertigkeit der Investitionen im
Portfolio eines Unternehmens zu tberpriifen. Die Vier-Felder-
Matrix offenbarte vier verschiedene »Typenx:

Cash Cows: »Goldesel« haben einen groBen Marktanteil
und wachsen kaum noch. Das heiBt: Sie kosten wenig und
bringen viel. Berater empfehlen: melken.

Stars: Hoher Marktanteil, hohes Marktwachstum = »Wunsch-
kinder«. Allerdings verschlingt das Wachstum Geld. Die
Hoffnung ist, dass aus den »Wunschkindern« »Goldesel«
werden. Berater empfehlen: investieren.

Question Marks: Die »Problemkinder« haben ein hohes
Wachstumspotential, aber nur einen kleinen Marktanteil.
Mit viel (finanzieller) Unterstitzung und gutem Zureden
kénnten Stars daraus werden. Berater sagen: schwierige
Entscheidung.

Dogs: Geschiftsbereiche mit einem kleinen Anteil in einem
gesattigten Markt. »Faule Hunde« sollte man nur halten,
wenn man sich einen anderen als finanziellen Vorteil davon
erhofft (Image-Projekte oder Freundschaftsdienste). Bera-
ter empfehlen: liquidieren.






