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Vorwort von Nikolai Ladanyi

Die folgenden Seiten beinhalten die Übertragung von Verne Harnishs Buch »Mas-
tering the Rockefeller Habits« ins Deutsche. Bei der Übertragung habe ich versucht,
mich so nah wie möglich an Verne Harnishs Originaltext zu bewegen. Dieser ist al-
lerdings mit zahlreichen Beispielen aus dem US-Kulturkreis gespickt, die nicht
ohne Weiteres auf europäische Verhältnisse übertragbar sind. Deshalb habe ich die
Beispiele und Werkzeuge dergestalt modifiziert, dass sie auch in unserem Kultur-
kreis anschlussfähig sind und auch hierzulande ihre bisweilen erstaunliche Wirk-
samkeit entfalten können.

Mit dieser kulturellen Anpassung geht einher, dass wir das so genannte »inte-
grale Wachstumsmodell« als konzeptionellen Rahmen einführen. Bei dem integra-
len Wachstumsmodell handelt es sich um ein theoretisch fundiertes, in der Praxis
erprobtes Modell der Persönlichkeits- und Organisationsentwicklung, das von Bar-
bara Küchler und Gerhard Klein entwickelt wurde. Das integrale Wachstumsmo-
dell hilft uns, die vorgestellten Praxistools in einen größeren Rahmen zu stellen. Es
hilft uns vor allem aber auch, das Phänomen Wachstum und die ihm zugrunde lie-
genden Wirkungskräfte und Zusammenhänge besser zu verstehen.

Die 10 entscheidenden Management-Prinzipien, die Verne Harnish und ich
Ihnen in diesem Buch vorstellen, sind für Sie als Manager und Führungskraft das
Rüstzeug, mit dem Sie Ihre Gedanken, Entscheidungen und Taten jeden Tag aufs
Neue voll und ganz auf Wachstum fokussieren. Beinahe idealtypisch lassen sich
diese Management-Prinzipien bei John D. Rockefeller (1839–1937) beobachten,
dem unbestrittenen »Tycoon« der amerikanischen Ölindustrie Ende des 19. und
Anfang des 20. Jahrhunderts. Aus diesem Grund hat Verne Harnish für die ameri-
kanische Originalausgabe auch den Titel »Mastering the Rockefeller Habits« ge-
wählt. Für die deutsche Ausgabe haben wir uns für einen neutraleren Titel entschie-
den. Denn wenn wir auf den folgenden Seiten immer wieder von den »Rockefeller-
Prinzipien« sprechen, geht es uns nicht darum, John D. Rockefeller als Person in
den Mittelpunkt zu stellen. Vielmehr möchten wir die Handlungs- und Entschei-
dungsprinzipien darstellen, mit denen es dieser Mann vor über 100 Jahren ge-
schafft hatte, die Standard Oil Company aufzubauen und zu leiten, ein unglaublich
erfolgreiches Unternehmen, das zeitweise bis zu 60.000 Mitarbeiter beschäftigte
und Rockefeller zum reichsten Mann der damaligen Welt machte – und das alles
ohne Computer, Smartphones oder komplexe ERP-Systeme.

Wir sind uns sehr wohl bewusst, dass Rockefeller außerhalb der USA eher als
negatives Beispiel eines hyper-kapitalistischen Geschäftsverhaltens angesehen
wird. Besonders kritisch werden jene Manöver Rockefellers bewertet, die ihm bzw.
seinem Unternehmen eine marktbeherrschende, monopolistische Position ver-
schafften. Doch zum Glück gibt es in Europa mittlerweile ein gut funktionierendes
gesetzliches Regelwerk und ein solides kulturelles Wertegerüst, welches derartige
Auswüchse wenn auch nicht ganz zu verhindern, so doch abzumildern weiß.

Was uns an Rockefeller fasziniert, ist seine Fähigkeit, sein riesiges Unterneh-
men mit wenigen einfachen Prinzipien zu leiten. Die heutigen Rahmenbedingun-
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gen in Europa erlauben es uns, Rockefellers Leistung als eine unternehmerische Leis-
tung zu würdigen und sie als Best Practice anzusehen, aus der wir viel lernen
können – und wenn man eines von Rockefeller lernen kann, ist es, wie man einem
Unternehmen zu Wachstum verhilft. Lassen Sie uns also gemeinsam auf den
Wachstumszug aufspringen und die 10 entscheidenden Management-Prinzipien
beleuchten, die auch Ihr Unternehmen durchstarten lassen!

Rosenheim, im Frühjahr 2012
Nikolai Ladanyi
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Vorwort von Verne Harnish und Nikolai Ladanyi

Oft schreiben Wirtschaftsautoren ein theoretisches Buch und hören dann von ihren
Lesern die Frage: »… aber wie setzen wir das in die Praxis um?« Wir haben einen an-
deren Weg gewählt und möchten hier ein durch und durch praxisnahes Handbuch
schreiben. Denn aus unserer langjährigen Beratungspraxis wissen wir: Unterneh-
mer, Entrepreneurs, Vorstände und Geschäftsführer wollen einfache, praxistaugli-
che und sofort einsatzbereite Werkzeuge, die ihnen helfen, ihr Unternehmen in die
gewünschte Richtung voranzutreiben.

Wir haben bewusst den Begriff »Werkzeug« gewählt und greifen damit einen
Gedanken von Buckminster Fuller (1895–1983), dem bekannten Change-Manage-
ment-Experten, auf:

»Wenn Du Menschen eine neue Art des Denkens beibringen willst,
versuche nicht, sie etwas zu lehren. Zeige ihnen lieber Werkzeuge,

die zu dieser neuen Art des Denkens führen, indem sie
diese Werkzeuge benutzen«.1

Die Werkzeuge, die wir Ihnen im Folgenden vorstellen, haben genau diesen Effekt:
Indem Sie sie benutzen, werden sie eine äußerst positive Wirkung auf Ihr Unter-
nehmen ausüben.

Wenn wir im Verlauf des Buches von »Werkzeugen« sprechen, so verstehen wir
darunter das breite Spektrum an »Taten«, mit denen Sie als Führungskraft dafür
sorgen, dass Ihr Unternehmen, Ihr Bereich oder Ihre Abteilung »läuft«. Bei diesen
Taten kann es sich um Instrumente handeln, die Sie neu einführen, aber auch um
Prozesse, die Sie modellieren und neu definieren, oder um Übungen, Trainings
sowie Interventionen am System »Unternehmen«.

Alle Werkzeuge, die wir vorstellen, sind praxiserprobt und -bewährt. Wir wissen
aus erster Hand, dass sie funktionieren, denn wir wenden sie selber als Geschäfts-
führer und Gesellschafter erfolgreich an – und wir haben sie bereits weltweit bei
Tausenden von Unternehmen erfolgreich eingesetzt. Alle Werkzeuge, die wir Ihnen
vorstellen, werden sich auch für Sie lohnen.

Durch das ganze Buch hindurch wollen wir uns auf das Wesentliche konzentrie-
ren. Das ist unser Versprechen an Sie. Wir haben das Material so strukturiert, dass
Sie es rasch überfliegen und die für Sie wichtigen Impulse und Ideen sofort identi-
fizieren können. Alle Kapitel sind in kurze übersichtliche Abschnitte mit zahlrei-
chen Zwischenüberschriften gegliedert. Sobald Sie etwas anspricht, ermöglichen
zahlreiche Arbeitsblätter und Checklisten eine rasche und pragmatische Umset-
zung der Management-Prinzipien in die Management-Praxis. Wenn Sie dann diese
sofort anwendbaren Werkzeuge noch im Kontext des integralen Wachstumsmo-
dells sehen und gezielt einsetzen, werden Sie eine bislang ungekannte Qualität bei
Ihren Entscheidungen und Taten erreichen.

1 Fuller R.B./Kuromiya, K. (1982). Critical Path.
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Wenn Ihnen Stil und Inhalt unseres Buches zusagen, schicken wir Ihnen gerne
unseren wöchentlichen Newsletter zu. Darin finden Sie weitere praktische Erfolgs-
rezepte für Wachstumsunternehmer – Erfolgsrezepte, die wir von Entrepreneurs
und Unternehmern wie Ihnen aufgreifen. Unser wöchentlicher Newsletter startet
immer mit einer kurzen Überschrift, die in ein bis zwei Sätzen die wichtigsten In-
halte zusammenfasst, gefolgt von einer detaillierten Darstellung, die Ihnen einen
tieferen Einblick in das Thema bietet. Bei Interesse senden Sie einfach eine Mail an:

� news@integralpartners.de mit dem Betreff »wöchentliche Mail«

Rosenheim/Ashburn, im Frühjahr 2012
Verne Harnish/Nikolai Ladanyi
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Einführung

Dieses Kapitel gibt einen Überblick über die 10 Management-Prinzipien und das
sich daraus ergebende Führungssystem. Wenn Ihr Zeitbudget beschränkt ist und Sie
nur ein einziges Kapitel dieses Buches lesen können – lesen Sie dieses.

Welches sind die grundlegenden Treiber im Unternehmen, die alles, aber auch
wirklich alles im Unternehmen mitprägen? Welche Faktoren sind heute noch ge-
nauso gültig wie vor 100 Jahren, wenn es darum geht, ein solides Unternehmen
aufzubauen? Lassen Sie uns die Antwort an einem Beispiel veranschaulichen und
damit die grundlegenden Konzepte dieses Buches beleuchten.

In einem Gespräch mit Tom Meredith, dem ehemaligen Geschäftsführer von
Dell Computer, kamen wir zum Schluss, dass für den Aufbau eines erfolgreichen
Unternehmens eigentlich dieselben Grundsätze gelten wie für die Kindererzie-
hung. Tom erzählte, wie seine Frau ihn vor langer Zeit einmal zu einem Erziehungs-
seminar geschleppt hatte. Nur widerwillig begleitete er sie dorthin. Doch die Prin-
zipien, die in der Veranstaltung vermittelt wurden, erwiesen sich dann als derart
relevant für Tom Merediths beruflichen Kontext, dass er in der darauf folgenden
Woche einen Großteil seiner Führungskräfte zu dem gleichen Seminar schickte.

Jeder, der selber Kinder hat, wird diese Grundsätze sofort wiedererkennen. Sie
lauten:

1. Bestimmen Sie eine Hand voll Regeln, die für Orientierung sorgen.
2. Wiederholen Sie sich oft.
3. Handeln Sie immer konform mit und widerspruchsfrei zu diesen Regeln. (Aus

diesem Grund empfiehlt es sich auch, lieber weniger als mehr Regeln aufzustel-
len.)

Vor einiger Zeit fiel uns John D. Rockefellers Autobiografie »Titan«2 in die Hände –
aus unserer Sicht eine Pflichtlektüre für alle, die ein Unternehmen aufbauen wol-
len. Rockefeller erläutert in diesem Buch unter anderem seine Führungs- und Ma-
nagementgrundsätze. Diese stimmen erstaunlicherweise weit gehend mit den
Prinzipien überein, die Tom Meredith in dem oben erwähnten Erziehungsseminar
vermittelt wurden – Rockefeller verwendet nur andere Worte dafür. Diese verblüf-
fende Erkenntnis bewog uns, die »Rockefeller-Prinzipien« zu entwickeln und das
Beratungsunternehmen Gazelles Inc. aufzubauen.

Die Rockefeller-Prinzipien

Die Rockefeller-Prinzipien lassen sich wie folgt auf den Punkt bringen:

1. Orientierung durch Prioritäten: Durch klare und einfache Prioritäten geben Sie
allen Mitarbeitern Orientierung. Überlegen Sie: Hat Ihr Unternehmen die wich-

2 Chernow, R. (2000). John D. Rockefeller. Die Karriere des Wirtschafts-Titanen.
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tigsten fünf Prioritäten bzw. Schlüsselthemen sowohl für das kommende Jahr
als auch für das laufende Quartal erarbeitet und konkretisiert? Haben Sie die
wichtigste Priorität noch zusätzlich mit einem geeigneten Leitmotiv oder Motto
unterlegt? Hat jeder Mitarbeiter Ihres Unternehmens seine eigenen persönli-
chen Ziele und Prioritäten mit denen des Unternehmens abgeglichen?

2. Zahlen, Daten, Fakten: Überprüfen Sie die strategische Ausrichtung Ihres Un-
ternehmens durch Zahlen, Daten und Fakten. Überlegen Sie: Generiert Ihr Un-
ternehmen auf einer täglichen und wöchentlichen Basis ausreichend sinnvolles
Informations- und Zahlenmaterial? Lässt sich daraus die Richtung ableiten, in
die sich Ihr Unternehmen und der Markt bewegen? Dient jedem Mitarbeiter in
Ihrem Unternehmen wenigstens eine Kennzahl als Richtlinie für sein tägliches
und wöchentliches Handeln?

3. Rhythmus: Hat Ihr Unternehmen einen effektiven Meeting-Rhythmus entwi-
ckelt? Einen Meeting-Rhythmus, der es Ihnen erlaubt, allen Mitarbeitern Ihre Vi-
sion und Ihr Ziel effektiv zu vermitteln? Einen Meeting-Rhythmus, mit dem sie
individuelle Verantwortlichkeiten an eben dieser Vision und diesen Zielen aus-
richten können? Werden Ihre Meetings straff geführt? Stellen Ihre Meetings
einen echten Mehrwert dar?

Laut Rockefeller ist es zudem entscheidend, dass Sie Ihr zentrales Markenverspre-
chen formulieren und den so genannten »X-Faktor« identifizieren.

1. Markenversprechen: Das Geheimnis eines erfolgreichen Markenversprechens
liegt darin, dass das »Wie« beantwortet wird und nicht nur das »Was«. Also nicht
bloß: Was ist unser Markenversprechen? Sondern: Wie stellen wir sicher, dass
keine Idee verwirklicht, keine Entscheidung getroffen und keine Aktion ausge-
führt wird, die nicht unmittelbar einen positiven Einfluss auf das Markenver-
sprechen hat? Sobald Sie Ihr Markenversprechen gefunden und formuliert
haben, sollten Sie die gesamte Strategie, alle Ideen, Entscheidungen und Hand-
lungen in Ihrem Unternehmen auf dieses Markenversprechen ausrichten.

2. X-Faktor: Identifizieren Sie den kritischen Engpass in Ihrem Geschäftsmodell,
in Ihrer Branche oder Wertschöpfungskette und versuchen Sie nach Möglich-
keit, genau diesen Engpass zu kontrollieren.

Rockefellers Erfolg in der Ölbranche ist in großem Maße darauf zurückzuführen,
dass er die Logistikkosten weitaus besser im Griff hatte als seine Mitbewerber. Die
Logistikkosten stellten damals für seine Branche den »X-Faktor« dar. Folglich rich-
tete Rockefeller all seine Entscheidungen darauf aus, die Logistikkosten zu redu-
zieren. Die Logistikkosten waren der Treiber für weit reichende Entscheidungen
wie zum Beispiel Rockefellers intensives Engagement im Transport- und Eisen-
bahngeschäft. Doch auch scheinbar weniger bedeutende Maßnahmen, wie etwa
die Produktion eigener Eichenfässer, entsprangen diesem Gedanken. Während
seine Mitbewerber das schwere Frischholz in weit entfernte Sägewerke transpor-
tierten, schuf Rockefeller eine eigene Eichenfassproduktion mitten in den Eichen-
wäldern. Die Fässer wurden vor Ort aus leichterem, bereits abgelagertem Holz pro-
duziert und konnten im zweiten Schritt weitaus günstiger zu den Raffinerien
transportiert werden.
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Wohin steuert Ihr Unternehmen?

Wir möchten an dieser Stelle einen weiteren Gedanken aufgreifen: Steve Kerr, Lei-
ter der Führungskräfteentwicklung von General Electric in Crotonville, stellte uns
einmal in einem Gespräch die drei aus seiner Sicht zentralen Erfolgsfaktoren von
GE dar:

1. Keine mittelfristige Planung: Es müssen lediglich zwei Punkte definiert werden:
a. Wo wollen wir in den nächsten 10–15 Jahren stehen?
b. Was müssen wir in den nächsten 90 Tagen tun, um uns den unter a) defi-

nierten langfristigen Zielen anzunähern?
2. Einfacher als einfach: Wenn Ihre Strategien, Pläne, Entscheidungen, Systeme

usw. kompliziert erscheinen, sind sie höchstwahrscheinlich falsch.
3. Informationen aus erster Hand: Die besten Informationen stammen aus erster

Hand. Dies ist auch der Grund, warum sich das Topmanagement von General
Electric einmal monatlich in Crotonville trifft, um sich mit Führungskräften und
Kunden aus der gesamten Welt auszutauschen. So erhält das Topmanagement
eine direkte Rückmeldung darüber, was tatsächlich am Markt los ist. Und damit
schließt sich der Kreis zurück zum ersten und zweiten Punkt oben.

Nach unseren Informationen setzte auch Jack Welsh während der ganzen 20 Jahre,
die er als Vorstandsvorsitzender von General Electric waltete, einige wenige Top-
Prioritäten, die er so gut wie nie veränderte. Wichtig waren ihm unter anderem

� ein Personalrekrutierungsprozess, der bestmöglich gewährleistete, dass die
richtigen Leute eingestellt wurden;

� eine Personalentwicklung, die sicherstellte, dass die Führungskräfte immer so
gut wie möglich weitergebildet wurden.

Gleiches gilt für viele andere bekannte Unternehmer. Bill Gates verfolgte über 20
Jahre hinweg die gleiche Grundvision: »Einen Computer auf jedem Schreibtisch
und in jedem Haushalt«. Als dieses Idealbild immer mehr der Realität entsprach,
sahen sich Gates und Ballmer nach 20 Jahren zum ersten Mal gezwungen, ihr Leit-
bild zu überarbeiten. Es hieß nun neu: »Wir möchten Menschen und Unternehmen
weltweit ermöglichen, ihr volles Potenzial auszuschöpfen.« Diese neue Vision
klingt zwar nicht sehr aufregend, erweist sich aber als äußerst hilfreiche langfris-
tige Leitlinie für Microsoft.

Noch einmal: Die zwei wichtigsten Entscheidungen, die eine gute Führungs-
kraft fällen muss, sind folgende:

� Was ist unsere langfristige Vision? Wo möchten wir in 10–15 Jahren stehen?
� Welches sind die wenigen Top-Prioritäten, die wir im nächsten Quartal verfol-

gen müssen, um uns dieser Vision ein Stück anzunähern?

Dieses Pendeln zwischen kurz- und langfristiger Orientierung verleiht einem Un-
ternehmen die richtige Dynamik und Ausgewogenheit, die es braucht, um heraus-
ragende Ziele zu erreichen. Beides ist entscheidend: Sowohl der stabile langfristige
Pol, der sich so gut wie nie verändert, als auch der dynamische kurzfristige Pol, der
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sich dem aktuellen Umfeld und den veränderten Marktgegebenheiten immer wie-
der flexibel anpasst.

Wenn Sie über die folgenden Fragen nachdenken, erkennen Sie sehr schnell, ob
Sie mit Ihrem Unternehmen in eine sinnvolle Richtung steuern:

1. Bietet Ihr Unternehmen/Ihr Angebot wirklich einen wesentlichen und entschei-
denden Mehrwert für bestehende und zukünftige Zielgruppen?

2. Unterscheidet und grenzt sich Ihr Unternehmen/Ihr Angebot von Mitbewer-
bern hinreichend ab?

3. Verfügen Sie über die nötigen Fähigkeiten und Kompetenzen, um Ihre Ziele
bestmöglich umzusetzen?

Die Antwort auf diese drei Fragen zeigt Ihnen, ob hinter dem für Ihr Unternehmen
beabsichtigten Kurs tatsächlich eine belastbare Strategie steht oder nicht. Viele Fir-
men unternehmen beispielsweise Dinge, die sie zwar von den Mitbewerbern ab-
grenzen, die aber für die Zielgruppe leider nicht entscheidend sind. Sie bieten zum
Beispiel hohe Qualität an, obwohl die Zielgruppe eigentlich vor allem Schnelligkeit
wünscht. Andere Unternehmen wiederum machen exakt das, was die Zielgruppe
will – genauso wie alle anderen im Markt auch. Schließlich gibt es auch noch jene
Unternehmen, deren Strategie alle relevanten Chancen und Risiken, alle Stärken
und Schwächen im Detail berücksichtigt. Bloß: Sie schaffen es nicht, ihre Strategie
umzusetzen – weil ihnen schlichtweg die Fähigkeiten dazu fehlen.

Deshalb: Behalten Sie bei allem, was Sie entscheiden oder tun, die oben genann-
ten drei Leitfragen im Hinterkopf.

Wachstum durch Führung

Ziel dieses Buches ist es, Ihnen eine Reihe von einfachen, praxisnahen und aufei-
nander aufbauenden Werkzeugen an die Hand zu geben, die Ihrem Unternehmen
zu schnellem und gleichzeitig solidem Wachstum verhelfen. Alle diese Werkzeuge
lassen sich mit den Rockefeller-Prinzipien verbinden, wie wir sie eingangs skizziert
haben.

1. Orientierung durch Prioritäten: Sie werden im Laufe dieses Buches eine Reihe
einfacher Grundsätze für Ihr Unternehmen entwickeln, die über einen sehr lan-
gen Zeitraum Bestand haben werden. Sie werden zum Beispiel Antworten auf so
zentrale Fragen finden wie: Wofür stehen wir? Warum gibt es uns? Was ist das
»verwegene Ziel«, das wir in zehn Jahren erreichen wollen? Andererseits werden
Sie eine klare Liste von Regeln und Aktivitäten erstellen, die sich jedes Quartal, ja
sogar jede Woche verändern können. Diese bezeichnen wir als Ihre »Top-5-Prio-
ritäten«. Die wichtigste unter den Top-5-Prioritäten nennen wir »absolute Top-
1-Priorität«. Beachten Sie auch hier: Entscheidend ist es, stets die Balance zwi-
schen langfristigem und kurzfristigem Handeln zu behalten.

2. Zahlen, Daten, Fakten: Sie können nur überprüfen, ob Sie auf dem richtigen
Weg sind, wenn Sie sich mittels Kennzahlen Rückmeldung vom Markt einholen.
In jeder Branche gibt es Schlüssel-Kennzahlen, die widerspiegeln, ob Sie sich


