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ike Fischer, erfolgreicher Un-
ternehmer aus Leidenschaft,
hat seine gesammelten Erfah-

rungen in einem ersten Buch zusam-
mengefasst. Im unterhaltsamen Plauder-
ton erzdhlt er hilfreiche Geschichten aus
seinem Unternehmensalltag. Gleich am
Beginn seiner Karriere fiel er nach einem
Unfall und daraus folgenden schwe-
ren Komplikationen ein Dreivierteljahr
komplett aus. Da erkannte er, dass sei-
ne Firma auch ohne ihn weiterlief, und
das gar nicht mal schlecht: «Seitdem
denke und handle ich unternehmerisch
anders. Ich weif3: Ein exzellentes Unter-
nehmen funktioniert ohne den Unter-
nehmer — und sollte erst recht langfristig
ohne ihn funktionieren.»

Fischer ist heute das, was man sich
landldufig unter einem Vorzeigeunter-
nehmer vorstellt, ein Mann, der hochst
erfolgreich und trotzdem bodenstindig
geblieben ist. Wie ihm das gelungen ist,
teilt er freigebig in seinem Buch mit, das
er unter Mithilfe der Psychologin Ulrike
Scheuermann verfasst hat. Eine seiner
wichtigsten Regeln ist: Regelbruch. Was
aber noch davor kommt, ist die Leiden-
schaft, die in einem Unternehmer lo-
dern muss, der andere entfachen will.
Und die brennt in Fischer, seit er denken
kann.

Pragende Kindheitserfahrung

Am 13. September 1973, exakt um 9.45
Uhr dnderte sich Fischers Leben ent-
scheidend. An diesem Tag gewann er,
der Durchschnittsschwimmer, einen
Wettkampf mit Bestzeit und wurde da-
raufthin von seinem Trainer, seinen
Sportskollegen sowie den anderen maf3-
geblichen Personen im Schwimmclub
ganz neu wahrgenommen. Ihr Verhal-

ten ihm gegentiber dnderte sich von
einer Minute auf die andere, aber was
noch wichtiger war, seine eigene Mei-
nung von sich selbst war ab diesem Zeit-
punkt von Grund auf anders. Er wusste
jetzt, dass er es schaffen konnte, auch
als «dirrer, kleiner Ziehpitz», wie er sich
selbst bezeichnet, die grofieren und bes-
seren Schwimmer zu besiegen. Dieser
Sieg war ein Wendepunkt in seinem bis-
herigen Leben.

Die Macht der Gedanken

Von diesem Tag an wurde alles anders.
Grundlegend anders. Denn von da an
wurde Fischer bewusst, dass die Kraft
seiner Gedanken ihn siegen hatte lassen
und nicht seine korperliche Uberlegen-
heit. Er selbst sagt dazu: «Mit dem Ge-
danken fangt alles an — kein Ding kann
sein, ohne dass es vorher in Gedanken
war. All das, was Sie in Threr Welt wahr-
nehmen, haben Sie zuerst gedacht und
gefiihlt und es dadurch in die Existenz
gebracht. Es lauft bei mir auf den fol-
genden Satz hinaus: Die Qualitdt meiner
Denkweise bestimmt die Qualitdt mei-
nes Lebens.»

Jeder Mensch denkt rund 60.000 Ge-
danken tdglich, die meisten sind nicht
aufbauend oder positiv, sondern eher ne-
gativ und schédlich. Nur ungefihr drei
Prozent aller Gedanken sind wirklich
hilfreich, die restlichen teilen sich auf
in unnitze Gedanken, die entweder uns
oder anderen schaden oder einfach nur
unbedeutend sind. Warum verschwen-
den wir so viel Zeit mit diesem Gedan-
kenmiill, der uns weder weiterbringt
noch dabei hilft, unsere Lebensziele zu
erreichen? Fischer ist tiberzeugt, dass wir
alle den Schliissel zu einem erfiillten Le-
ben selbst in der Hand haben. Namlich
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Menschen, die dem Tod bereits sehr nahe waren, wiinsch-

ten sich vor allem, dass sie

hatten

indem wir unsere Gedanken willentlich
gestalten und uns nicht einfach «den-
ken lassen». Hier ein paar Fragen, die
dabei helfen kénnen, die eigene Gedan-
kenwelt kreativ zu beeinflussen:

1. Beobachten Sie sich immer wieder
dabei, was Sie denken. Wie konnten Sie
die Zahl der negativen oder sinnlosen
Gedanken reduzieren?

2. Haben auch Sie ein Schliisselerleb-
nis zur Kraft Ihrer Gedanken? Welche
Erlebnisse geben Ihnen Kraft und Mut?

3. Denken Sie an die Zukunft und
finden Sie heraus, welches Ziel, welche

Ideenkultur pflegen

Mit den folgenden Tipps gelingt es, auch Ihr Unternehmen zur

«Umdenkfabrik» zu machen.

Jeder, vom Hausmeister bis zum Chef, muss einmal im Mo-
nat eine neue Idee einbringen und diese umsetzen.

Nutzen Sie eine gut funktionierende Plattform mit einem gu-
ten IT-Tool, das von jedem Mitarbeiter leicht zu bedienen ist.

Die Idee muss folgende Kriterien erfiillen: Was genau ist deine
Idee? Was bringt sie uns? Wie kann sie umgesetzt werden? Was
wird sie kosten? Bis wann wird sie umgesetzt? Mit wem wird die

Idee umgesetzt?

Jeder Mitarbeiter plant seine Idee selbst.

Jeder Mitarbeiter kalkuliert die Umsetzung selbst.

Jeder Mitarbeiter setzt die Idee selbst um, darf sich aber dabei

helfen lassen.
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Vision Sie befliigelt. Was wollen Sie er-
reichen?

4. Visualisieren Sie bis ins letzte De-
tail, wie es sein wird, dieses Ziel erreicht
zu haben. Was haben Sie dabei an? Wie
ist das Wetter? Jede Einzelheit zdhlt.

5. Stellen Sie sich den eigenen Tod vor.
Was wiinschen Sie sich, dass nach IThrem
Ableben von Ihrer Arbeit bleiben soll?
Was ist Ihr Vermachtnis an die Welt?

Selbstverantwortung leben

Mike Fischer fithrt nicht nur einen der
erfolgreichsten Pizza-Laden in Deutsch-
land, sondern ist auch einer der Top-
5-Arbeitgeber des deutschen Mittelstan-
des. Neben seiner Fahrschulakademie,
die zu den umsatzstarksten des Landes

gehort, hat er auch noch einen LKW-
Fahrerverleih sowie eine Baufirma. Die
Gebdude, die er fiir seine Unterneh-
mungen braucht, baut er alle selber. Ein
Unternehmer durch und durch. Dass er
dabei nie die Bodenhaftung verloren hat,
liegt an seiner besonderen Haltung dem
Unternehmertum gegeniiber. Denn Fi-
scher will nicht nur finanziell erfolgreich
sein, sondern auch dazu beitragen, dass
die Menschen in seiner Firma leiden-
schaftlicher und gliicklicher arbeiten.

Als er einmal beim Surfen im Internet
liber einen Artikel {iber Bronnie Ware
(Bestsellerautorin von «5 Dinge, die Ster-
bende am meisten bereuen») stolpert,
liest er fasziniert weiter. Die australische
Krankenschwester hat mit Menschen
am Sterbebett geredet und sie gefragt,
was sie anders machen wiirden, wenn
sie die Zeit noch einmal zuriickdrehen
konnten. Hdufig wurde als einer der ers-
ten Wiinsche genannt: «Ich wiinschte,
ich hétte den Mut aufgebracht, ein Le-
ben getreu mir selbst zu fiihren — anstatt
eines, das andere von mir erwarteten.»
Ein weiterer Wunsch, der oft geduflert
wurde, war: «Ich wiinschte, ich hitte
nicht so viel gearbeitet.» Die Menschen,
die dem Tod bereits sehr nahe waren,
winschten sich vor allem, dass «sie sich
selber gliicklicher sein hatten lassen.»

Nichts bereuen miissen und happy sein

Fischer mochte, dass er am Ende seines
Lebens sagen kann, dass es erfiillt war
und auf die Frage von Bronnie Ware
stellt er sich die folgende Antwort vor:
«Bronnie, ich wiinsche mir da gar nichts
anderes, denn ich habe dazu beigetra-
gen, dass Menschen gliicklicher arbei-
ten. Ich habe anderen gezeigt, dass und
wie man selbstbestimmt arbeiten kann.
Dass es da einen Weg gibt. Das war mein
Wunsch und ich habe ihn umgesetzt.»

Arbeiten und gliicklich sein — geht
denn das? «Ja, das geht», meint Fischer
und fasst es zu einer Formel zusammen:
«Ubernimm die hundertprozentige Ver-
antwortung — fiir deine Arbeit, fiir deine
Ideen, fiir deine Kommunikation und
fiir deine Beziehungen.»

Davor liege die Erkenntnis der Selbst-
bestimmung. Keine ganz einfache Sa-
che, denn vielen von uns wurde ein-
geredet, dass wir fremdbestimmt seien.
Diese Konditionierung muss aufgegeben
werden und dann erst wird der Mensch
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Bald will Mike Fischer

und «die tberfliissigste Person in meinem Un-

ternehmen» sein.

selbstverantwortlich, meint Fischer. Wie
kann das funktionieren?

Folgende zwei Fragen konnen bei die-
ser Neuorientierung hilfreich sein.

Mache ich wirklich das, was ich lie-
be?

Mache ich das, was ich mache, mit
Liebe?

Ein Weilchen dariiber nachzusinnen,
kann nicht schaden, aber bitte nicht zu
lange, denn tief im Inneren kennen wir
die Antwort wahrscheinlich schon. Was
uns fehlt, ist lediglich der Mut, unsere
Plane in die Tat umzusetzen.

Wie sieht fiir Mike Fischer der idea-
le Unternehmer aus? Was zeichnet in
seinen Augen den «echten» Unterneh-
mer aus? Vor allem, so Fischer, sollte
ein Unternehmer nicht versuchen, «al-
les in einer Person zu sein». Denn wer
Fachkraft, Verwalter, Manager, Marketer,
und Steuerberater in einem sein will, der
wird sich heillos verzetteln, mehr als 60
Stunden wochentlich arbeiten und das
Unternehmen dennoch nicht nach vor-
ne bringen, ist Fischer tiberzeugt.

Sich selbst nicht zu wichtig nehmen
Eines sei besonders wichtig, betont
Fischer immer wieder, ndamlich dass
Entscheider und Macher sich nicht so
wichtig nehmen und verstehen lernen,
dass im Unternehmen jeder Einzelne
wichtig ist. Jeder, der genau weif}, wel-
che Arbeiten von ihm gefordert sind,
trdgt mafgeblich dazu bei, dass die Fir-
ma floriert. Fischer, der iiber zwanzig
Jahre Erfahrung im Fiihren erfolgreicher
Betriebe gesammelt hat, vergleicht das
Unternehmen mit einer Schmiede. Dort
werden alle moglichen Arbeitskrafte ge-
braucht, darunter Arbeiter, die die Him-
mer schmieden und solche, die die Esse
befeuern oder sich neue Formen fiir den
Hammer ausdenken. Daneben braucht
es aber auch Leute, die fiir die Arbeits-
einteilung zustindig sind, solche, die
wissen, was jeder am besten kann. Das
sind dann die Manager, die laufend Pro-
zesse optimieren.

Und dann gibt es noch den Adler, der
iber dem Ganzen kreist und von der
Ferne den Uberblick behilt. Er kann von
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allen gut gehort werden und manchmal
schreit er von oben runter: «HOrt mal,
Jungs und Maddels, wir sind im falschen
Haus, wir miissen umziehen!» Dieser Ad-
ler ist fiir Fischer der Unternehmer, der
aus seiner Perspektive erkennt, wenn et-
was schief 1duft und nur eingreift, wenn
es unbedingt sein muss.

«Keiner kann gleichzeitig den Ham-
mer schmieden, die Arbeit einteilen und
iber der Schmiede kreisen. Ein guter
Unternehmer stellt in seiner Schmiede
selbst keinen einzigen Hammer her.»
Das einzige, was von Unternehmerseite
zu tun ist, ist die Schmiede zu bauen und
ein Arbeitsklima zu erméglichen, in dem
die Mitarbeiter sich einbringen und ent-
falten konnen.

Wie Sie «<xAM-Unternehmer» werden
Fischer wurde nach einem Seminar bei
Klaus Kobjoll am Schindlerhof bei Niirn-
berg klar, dass er es Kobjoll gleichtun
wolle. Dieser lehrte, dass es wesentlich
sei, am nicht im Unternehmen zu ar-
beiten — und so machte es Fischer dann
auch. Bereits jetzt sei er nur mehr zu 20
Prozent in der Firma und auch dieser
Anteil wird immer geringer. Bald will Fi-
scher 100 Prozent am Unternehmen ar-
beiten und kann dann - so hofft er — von
sich behaupten, «die tiberfliissigste Per-
son in meinem Unternehmen zu sein».

Entwickeln Sie Ziele und Visionen,
denn das ist die vorrangigste Aufgabe
des Unternehmers.

Denken Sie dariiber nach, wie es
mit dem Unternehmen weitergehen soll,
wenn Sie einmal nicht mehr hier sind.

Stecken Sie Energie in die eigene
Personlichkeitsentwicklung, damit Sie
als Vorbild fiir Ihre Leute fungieren kon-
nen.

Vertrauen Sie Ihren Mitarbeitern.

Loslassen ist eine Tugend fiir einen
Unternehmer. Lernen Sie, Arbeit liegen
zu lassen, die nicht fiir Sie bestimmt ist.

Machen Sie sich im eigenen Un-
ternehmen tberfliissig, so, dass es auch
ohne Sie lauft.

Damit dieses Bravourstiick gelingen
kann, braucht es die richtigen Mitarbeiter.
Das sind diejenigen, die es lieben, wenn
ihnen Verantwortung {iibertragen wird
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Nur mit selbstmotivierten Menschen zusammenarbeiten

und

und die aufblithen, wenn sie selbstbe-
stimmt arbeiten diirfen. Diese sind jedoch
keine Massenerscheinung, gibt Fischer zu
bedenken. Hiufig haben sie bereits gute
Jobs. Ein echter Unternehmer geht mit of-
fenen Augen durch die Welt und reagiert
rasch, wenn er so einem seltenen Exemp-
lar Giber den Weg lauft.

Leidenschaft entfacht das Feuer

Doch dazu, und da ist sich Fischer sicher,
miissen Sie selber leidenschaftlich bren-
nen; das zieht die besten Mitarbeiter an
und hilft, sie langfristig zu binden. Am
besten lduft es klarerweise, wenn Unter-
nehmer ausschlief}lich mit leidenschaft-
lichen, selbstmotivierten Menschen
dieses Schlages zusammenarbeiten und
sich von negativen Zeitgenossen so
schnell wie moglich wieder trennen.
Dazu erzahlt Fischer eine Anekdote, die
tatsdchlich so passiert ist. Vor Jahren las
er in der Tagespresse von einem Elfjdhri-
gen, der einen Gelenkbus geklaut hatte
und damit von Gera nach Berlin fuhr.
Dreieinhalb Stunden kurvt der Junge
unfallfrei 220 Kilometer durch Deutsch-
land, um dann in Berlin eine Parkliicke
zu finden und den Bus fachgerecht ab-
zustellen sowie dariiberhinaus noch das
Fahrtenbuch penibel auszufiillen. Kann
man das fassen?

Diese ungewohnliche Geschichte des
frechen Buben faszinierte Fischer. Die
Motive des Buben hitte er gern gekannt,
aber dariiber stand bedauerlicherweise
nichts in der Zeitung. Vierzehn Jahre
spater sitzt er genau diesem Menschen
gegeniiber. Siggi war inzwischen 24 Jah-
re alt und hatte eine Leidenschaft fiir
alles auf vier Radern. Ein Gliicksgriff,
den Fischer sich sofort schnappte und
er bereute es bisher kein einziges Mal.
Siggi brennt fiir seine Arbeit als Fahrer
und Fahrlehrer, steht zu 100 Prozent
zu seiner Leidenschaft. Ein Leuchten in
den Augen, ein Grinsen um die Mund-
winkel, eine Leichtigkeit, die bei der
Arbeit immer mitschwingt. So charak-
terisiert Fischer den idealen Mitarbeiter,
der selbstmotiviert will, was er tut und es
mit Hingabe macht.

«Ich will exzellent sein, in dem, was ich
tue. Das steht hinter allem, was ich ma-
che. Und zugleich bin ich und sind wir
alle immer nur auf dem Weg zu diesem
Ziel. Wir sind nie dort angekommen. Es

ist stets nur ein Etappenziel, wenn wir et-
was erreicht haben. Es geht dann gleich
weiter mit neuen Herausforderungen.»
So sieht Mike Fischer seine Aufgabe in
diesem Leben. Das ist seine Philosophie,
die ihn bis jetzt gut geleitet hat. Fischer
fasst die Essenz seines bisherigen Berufs-
lebens in den folgenden neun Punkten
zusammen, die er auch als grofles Plakat
in seinem Biiro hingen hat.

1. Sei besessen!

Leidenschaft, die an Besessenheit grenzt,
ist fiir Fischer die wichtigste Vorausset-
zung tberhaupt, um bei einer Sache
oder Unternehmung erfolgreich zu sein.
Denn ohne diese Leidenschaft wird auch
mit den besten Vorsidtzen Exzellenz nicht
gelingen. Deswegen ist sie die Grundlage
fiir alle anderen Bedingungen, unter de-
nen Exzellenz gedeihen kann. Nur derje-
nige, der mit Begeisterung bei der Sache
ist, wird es schaffen, den Energielevel
auf Dauer hochzuhalten und mit Freude
dranbleiben kénnen.

2. Fokussiere dich!

Ohne Brennpunkt besteht die Gefahr,
sich zu verzetteln. Fischer rdt zum «Ext-
remfokussieren», wie er es nennt. Fragen,
die dabei helfen, sind: «Welche Punkte
in meiner eigenen Stdrke habe ich bis-
her tibersehen? Welche Liicken habe ich
nicht abgefragt?» Ein Beispiel: Wenn dar-
uber gejammert wird, dass das LKW-Fiih-
rerscheingeschift so schlecht lduft, dann
fallt Fischer folgende Frage ein: «Wie
viele LKW-Fiihrerscheinanwarter gibt es
denn in Deutschland?» Es sind 10.000,
also wie bekommen wir diese dazu, den
Fihrerschein in unserem Unternehmen
zu machen? Erst, wenn es nur mehr
einen einzigen Interessenten gibt, ist
Schluss mit dem Geschift. Davor gilt fiir
Fischer: «Denke anders!»

3. Denke anders!

Dieses Andersdenken ist ein wichtiger
Bestandteil fiir einen erfolgreichen Un-
ternehmer, ist sich Fischer sicher. Figent-
lich gehort es fiir ihn noch zum zweiten
Punkt, dem Fokussieren. Viele innovati-
ve Ideen zu haben und diese auch um-
zusetzen, wenn sie erfolgversprechend
sind, ist eine Grundbedingung fiir den
Unternehmenserfolg. Doch auch die
Ruhe und Geduld zu haben, eine gute Sa-
che gut sein zu lassen und nicht immer
alles verdndern zu wollen.
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Damit
dass sie

4. Langweile (dich und andere) nicht!
Fischer empfiehlt, es nicht den Men-
schen gleichzutun, die sich wiederho-
len und die gleiche Geschichte ein ums
andere Mal erzdhlen. Leider merken sie
nicht, dass sie ihr Gegeniiber anstrengen
und langweilen. Besser sei es, einmal
nichts zu sagen, als etwas, das schon
hundertmal gesagt wurde.

5. Bleibe ehrlich!

Um mit sich im Reinen zu sein, gibt es
keinen anderen Weg, als ehrlich zu blei-
ben. Wie weit man mit der Ehrlichkeit
gehen mag, ist Geschmackssache, aber
Fischer hat auch schon einem Mitarbei-
ter den Tipp gegeben, zum Zahnarzt zu

konnen, ist es wesentlich,
machen diirfen.

gehen, weil sein Mundgeruch auffallig
war. Das kann zwar kurzfristig zu einer
peinlichen Situation fiihren, langfristig
gesehen, schafft es Vertrauen. Fischer
hat es sich zur Gewohnheit gemacht, die
Rechnung fiir eine gute Arbeit innerhalb
eines Tages zu begleichen. Lieferanten
sowie Mitarbeiter kdnnen damit rech-
nen, ihr Geld umgehend zu erhalten.
Doch, wenn eine Arbeit verbockt wurde,
sagt er es seinen Mitarbeitern ebenfalls
postwendend.

6. Trage Verantwortung!

Anderen die Schuld fiir irgendein Versa-
gen zu geben, ist zwar bequem. Das Wet-
ter, andere Menschen, die Wirtschaftskri-

Zwolf Forderungen fiir ein gliickliches Miteinander

1. Verwohne mich nicht! Unternehmer sollten
nicht glauben, dass Menschen kauflich sind. Der
Schluss, dass Mitarbeiter mehr Leistung bringen,
wenn sie viel bezahlt bekommen, ist nicht zutreffend.
Fischer rat, Mitarbeiter lieber mit Zuwendung zu be-
schenken.

2. Sei nicht dngstlich, im Umgang mit mir stand-
haft zu bleiben! Unausgesprochene Probleme sollten
so schnell wie moglich angegangen werden, damit sie
nicht verschleppt werden. Das ist zwar nicht einfach,
ist aber der einzige Weg, wie zwischenmenschliche
Probleme geldst werden konnen. Reden, sich austau-
schen und nicht konfliktscheu sein.

3. Weise mich nicht im Beisein anderer zurecht,
wenn es sich vermeiden ldsst! Nicht in der Anwesen-
heit anderer am Image des Mitarbeiters kratzen. Besser
ist es, ihn unauffallig zur Seite zu nehmen und dann
erst das Thema anzusprechen.

4. Sei nicht fassungslos, wenn Du von Dritten er-
fahrst, dass ich Deine Entscheidungen fiir fragwiir-
dig halte! Fischer rit, sich erstmal nicht aufzuregen,
wenn andere iiber einen reden. Anstatt sich zu mo-
ckieren, sollte man beobachten, wie oft man selber
iber andere redet. Nachzufragen, wie derjenige seine
Kritik gemeint hat, sei allerdings legitim und fiihrt zu
besseren Ergebnissen.

5. Bewahre mich nicht immer vor den Folgen mei-
nes Tuns! Damit Menschen wachsen kénnen - und
das gilt vor allem auch fiir die eigenen Mitarbeiter, ist
es wesentlich, dass sie Fehler machen diirfen und die
Konsequenzen dann als Erfahrung abspeichern.

6. Meckere nicht stindig! Fischer gesteht, dass er
zu viel meckert, was keinesfalls gut fiirs Betriebsklima
sei. Personliche Kriankungen sollten hintangestellt
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werden, wenn es um wichtige Sachthemen geht. Vor-
schnell beleidigt zu sein und sich angegriffen zu fiih-
len, hilft nicht bei der Problemldsung.

7. Mach keine vorschnellen Versprechungen! An-
gekiindigte Versprechen nicht einzuhalten, fiihrt zu
massivem Vertrauensverlust. Deswegen vorher gut
iiberlegen, ob die Zusagen auch realistisch sind.

8. Sei konsequent! Ebenso wie bei den Verspre-
chungen, ist es mit der Inkonsequenz. Einmal ge-
machte Zusagen und Forderungen miissen in die Tat
umgesetzt werden, damit die Mitarbeiter sehen, dass
Konsequenz gelebt wird.

9. Unterbrich mich nicht und hore mir zu, wenn
ich Fragen stelle! Fischer zitiert eine Studie, die besagt,
dass jeder zweite Mitarbeiter sich wiinscht, dass sich
sein Vorgesetzter Zeit fiir ihn nimmt, um mal in Ruhe
zu reden.

10. Lache nicht iiber meine Angste! Angst zu ha-
ben, ist normal und darf sein. Auch der Chef sollte
hie und da seine Angste ansprechen, damit die Mit-
arbeiter sehen, dass er auch nur ein Mensch ist. Die
Angst auszusprechen, kann alle voranbringen.

11. Denke nicht, dass es unter Deiner Wiirde ist,
sich zu entschuldigen! Egal, ob gegeniiber dem Chef
oder dem Lehrling: Sich zu entschuldigen, wenn man
Unrecht hatte, ist eine wichtige Geste, um Beziehun-
gen auf Augenhohe zu halten.

12. Versuche nicht, so zu tun, als seist Du perfekt
oder unfehlbar! Arroganz ist vollig fehl am Platz, will
man dauerhaft Erfolg haben. Denn nur, wer weif3, dass
er ohne Team nichts ist, kann wachsen. Dazu gehort
auch lebenslanges Lernen und die Erkenntnis, dass es
gilt, mit dem rasch sich dndernden Wissen Schritt zu
halten.
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Die
sich seiner

se ... irgendwer ist immer schuld. Doch
die Wahrheit sieht so aus, dass nur wir
allein die Verantwortung an unseren
Entscheidungen haben — und diese kann
nicht delegiert werden. Das Prinzip der
Selbstverantwortung bezieht sich auf alle
Bereiche — die Arbeit, die Beziehungen,
die Kommunikation. Nur wer erkennt,
dass er nicht fremdbestimmt ist, wird das
tun, was ihm wirklich wichtig ist.

1. Denke an dich!

Die wichtigste Person in Ihrem Leben
sind Sie selbst! Wer nur und ausschlief3-
lich an andere denkt, vernachléssigt sich
und verliert Energie. Das ist der Augen-
blick, an dem nichts anderes mehr zih-
len sollte als: «Tanke Energie, hau ab,
was auch immer.» Wenn Fischer merkt,
dass es ihm nicht gut geht, korrigiert er
zuerst seinen Zustand und tut sich selbst
etwas Gutes. Er sagt: «Dann habe ich
wieder die Leuchtkraft, die ich brauche,
um die vielen wichtigen Dinge zu tun.»

8. Nimm dich nicht zu wichtig!

Falls es Probleme gibt, hilft eine Frage: «Ist
das Problem so wichtig, dass es sogar auf
deinem Grabstein stehen wiirde?» Falls
die Antwort Nein lautet, kann es ja nicht
so schlimm sein. Fischer sagt dann zu sei-
nen Leuten: «Freunde, wir machen hier
nur Fahrschule und Pizza. Wir operieren
keine herzkranken Kinder, wir machen
keine Krebsheilung.» Durch diese Rela-
tivierung 16sen sich der Druck und die
Verkrampftheit, die in schwierigen Lagen
schon mal das Denken erschweren. Auch
die Vorstellung, die ganze Angelegenheit
aus grofder Distanz (z. B. vom Mond) zu
betrachten, kann hilfreich sein.

9. Sei dankbar!

Dankbarkeit, so Fischer, ist ein wesent-
licher Teil des FErfolges. Das Herz will
schlieflich auch nicht verkiimmern.
Deswegen freut es sich, wenn es Dank-
barkeit empfindet. Es geht beim Un-
ternehmenserfolg nicht nur um die
Gewinnzahlen, sondern darum, einen
Mehrwert zu bieten, fiir die Mitarbeiter,
die Kunden und alle, die mit dem Unter-
nehmen zu tun haben.

Die Regeln eines Spieles zu kennen,
kann einem klare Vorteile beim Gewin-
nen einbringen. Vor allem dann, wenn

steigen enorm, wenn er
ist.

die Regeln kunstfertig gebrochen wer-
den. Wie bei der Geschichte von David
gegen Goliath. Eigentlich konnte der
kleine David nicht gegen den Riesen be-
stehen und dennoch gelang dem Schwa-
cheren der Sieg. Querdenken und Regel-
bruch waren die Mittel, mit denen auch
ein sichtbar schwicherer Kontrahent
den tbermichtigen Gegner austricksen
konnte.

Fischer, der sich intensiv mit diesem
Thema beschiftigte, fand in dem Buch
«How the Weak Win Wars. A Theory of Asy-
metric Conflict> des US-amerikanischen
Wissenschaftlers Ivan Arreguin-Toft in-
teressante Antworten. Dieser hatte sich
systematisch das Kriegsgeschehen der
letzten 200 Jahre angesehen und bei
seiner Analyse herausgefunden, dass in
71,5 Prozent aller Kriege die Goliaths
gewonnnen haben. Was aber die Studie
noch interessanter fiir Fischer machte,
war die Tatsache, dass «die Gewinn-
chancen des Schwicheren von 28,5
Prozent auf sagenhafte 63,6 Prozent stie-
gen, wenn der Schwichere sich seiner
Schwachheit bewusst ist und aus diesem
Bewusstsein der Schwiéche heraus be-
schlie8t, eine unkonventionelle Strate-
gie zu fahren und nicht nach den Regeln
des Starkeren zu kdmpfen.»

Regelbruch 1: GroBer denken, Nischen
bedienen

Fischer, ein Kind der DDR, kaufte sich
mit seinem ersten Geld nach dem Fall
der Mauer einen Trabi deluxe. Dieser
wurde das erste Fahrschulauto seiner
Fahrschule in seiner Heimatstadt Gera.
Nach nur vier Wochen hatte er bereits
4000 Anmeldungen in seiner Kartei —
und das als Ein-Mann-Betrieb.

Dass es nicht immer so weitergehen
wirde, konnte Fischer sich sehr leicht
ausrechnen; zuerst machte ihm das
Angst, spéter spornte es ihn an, umzu-
denken und neue Denkmuster zu ent-
wickeln. Eines dieser Bravourstiicke war
die Idee, fiir Kunden, die wenig Zeit ha-
ben, eine eigene und neue Art der Fiih-
rerscheinausbildung zu entwickeln und
anzubieten. Zum Beispiel fiir Internats-
schiiler. Diese werden in kirzester Zeit
ausgebildet, ein Shuttlebus bringt sie aus
dem gesamten Bundesgebiet zum haus-
eigenen Hotel. Es ist eine Vollzeitausbil-
dung, die den Fiihrerschein fiir PKW in
sieben Tagen, Motorrad in fiinf und LKW
in zehn Tagen moglich macht. Diese
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Wer

braucht den Aus-

gang von hundert Schlachten nicht zu fiirchten.

einzigartige Idee erweiterte das Kunden-
potenzial iiber Nacht um rund 800.000
Internatsschiiler in Deutschland.

Regelbruch 2: Querdenken - sich die
eigene Kundschaft schaffen

Fischer machte einen weiteren genialen
Schachzug, um sich als David gegen die
Goliaths der Fahrschulbranche zu be-
haupten. Als die LKW-Fahrschiiler weni-
ger wurden und die Speditionsbranche
sich schwer tat qualifiziertes Personal
zu finden, suchte Fischers Firma selbst
nach neuen LKW-Fahrern, die dann
Fahrlehrer wurden, aber auch als Fah-
rerexperten an Fuhrunternehmen verlie-
hen wurden. Somit wurden mit einem
Schlag zwei Probleme gelOst: Einerseits
schafft sich das Unternehmen selbst
neue Kundschaft, zweitens verdoppelte
sich der Mitabeiterstamm. Manchmal
werden die Mitarbeiter von den Spedi-
tionen abgeworben, was ganz im Sinne
von Fischers Anliegen ist.

Regelbruch 3: Anders denken macht
junge Menschen mobil

Die meisten Jugendlichen wollen den
Fihrerschein machen, sobald sie alt ge-
nug sind. Das Problem ist blof3, dass sie
oft kein eigenes Auto haben und deswe-
gen nicht fahren konnen. Sie haben ein-
fach nicht das Geld, um sich einen fahr-
baren Untersatz zu leisten. Laut ADAC
kostet ein Auto schnell einige hundert
Euro monatlich. Deswegen hat Mike Fi-
scher sich folgendes ausgedacht, um den
Neulingen das Fahrvergniigen zu ermog-
lichen: Als erste Fahrschule Deutsch-
lands stellt er jungen Leuten ein Auto zu
einem verniinftigen Preis zur Verfligung.
Das einzige, was sie dazu brauchen, ist
der Fiihrerschein und eine Membercard
der Fischer Academy.

Einen fairen Krieg mit Regelbruch a la
David zu fiihren, ist fiir Fischer tdglicher
Alltag. Das Buch von Sunzi, einem chi-
nesischen Kriegsherrn und Philosophen,
der 500 v. Chr. gelebt hat, liegt griffbe-
reit auf seinem Schreibtisch. Eine der
wesentlichen Aussagen aus der «Kunst
des Krieges»: «Wenn du den Feind und
dich selbst kennst, dann brauchst du
den Ausgang von hundert Schlachten
nicht zu fiirchten. Wenn du weder den
Feind noch dich selbst kennst, wirst du
in jeder Schlacht unterliegen.»
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Wie Sie fair
Business-Krieg
fihren

Kaufen Sie sich auf alle Félle
das Buch von Sunzi «Die Kunst des
Krieges» und lassen Sie es sichtbar
auf Ihrem Schreibtisch liegen. Da-
durch werden Sie immer wieder
daran erinnert, dass Sie sich und
IThren Gegner kennen miissen,
um zu siegen.

Sptiren Sie Ihre eigene Arro-
ganz, Ignoranz und Bequemlich-
keit auf. Wenn Sie faul werden
und sich auf Threm Sieg ausruhen,
wird das schnell zu Threm Ver-
schwinden vom Markt fiithren.

Seien Sie aufmerksam und
hellwach! Beobachten Sie Ihre
Mitbewerber und den Markt!

Wenn Sie angegriffen wer-
den, tun Sie alles daftir, das ver-
lorene Gebiet wieder zuriick zu
gewinnen.

Spielen Sie immer fair! Fiih-
ren Sie den Business-Krieg mit
den geeigneten Business-Waffen!

Legen Sie sich folgende Geis-
teshaltung zu: Der Business-Krieg
ist das beste Mittel gegen Arro-
ganz und Bequemlichkeit.

Den Business-Krieg kann
nur der Chef ausrufen!

Fischer erzahlt, wie er in jungen Jah-
ren selbst an genau diesem Punkt ge-
scheitert war. Und zwar mit seinem
Pizza-Franchise. Lange Zeit war er im-
mer ganz vorn dabei bei den Top 3 in
Deutschland. Plotzlich gab es in Gera
einen jungen Mitbewerber, der sich
madchtig und vor allem unbemerkt von
Fischer ins Zeug legte. Zuerst hatte nie-
mand etwas von der neuen Konkurrenz
bemerkt. Doch da hatte Fischer schon ei-
nen kleinen Teil seines Umsatzes an ihn
verloren.

Wachbleiben und nicht bequem werden
Um diesen Verlust wett zu machen,
musste er zuerst bemerkt werden. Fischer
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Wertung
Informationswert

Neuigkeitswert
Praxisorientierung
Gliederung
Verstandlichkeit

Lesefreude
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Ein ist

der Energie er-

zeugt und abstrahlt, damit andere sich sonnen und gedei-

hen konnen.

gesteht, dass er ein wenig selbstverliebt
war in dieser Zeit, doch ganz schnell
wieder aufwachte, als er mit seinem Un-
ternehmen nur mehr auf Platz vier resi-
dierte. In diesem Fall hatte der «Feind»
dazu beigetragen, die eigene Leistung zu
hinterfragen und zu optimieren. Vor al-
lem war es wichtig, den Gegner erstmal
kennenzulernen.

Fischer stellte sich vor den Laden, be-
obachtete die Konkurrenz und sah sich
alles genau an. Eines Tages spazierte er
dann hinein, stellte sich dem Mitbe-
werber vor und locherte ihn mit allen
moglichen Fragen, die dieser bereitwil-
lig beantwortete. Es war wesentlich, die
Stirken und Schwidchen zu kennen, um
wieder an Einfluss zu gewinnen. Denn
niemand, der im Business bestehen will,
kann es sich erlauben, dem Mitbewerber
einfach das Territorium zu tiberlassen,
ist sich Fischer sicher. Deswegen wird
der Krieg auch tiber die Qualitdt der Pro-
dukte gefiihrt.

Gleichbleibende Qualitat

Erst als es Probleme gab, wurde Fischer
Klar, dass auch im Franchising, wo jedes
Produkt und dessen Herstellung detail-
liert festgeschrieben steht, ein Mitarbei-
ter eine Sofle manchmal anders zube-
reitet als ein anderer. Ein No-Go, dem
Fischer mit einer Qualitatsoffensive
beim Kochen begegnete. Lange Zeit hat-
te niemand darauf geachtet, ob in allen
Filialen gleich gekocht wurde. Es muss
das McDonald’s-Prinzip gelten, wenn
der Kunde immer zufrieden sein soll.
Nur, dass bei Fischer die Burger und die
Sofle — so wie vieles andere — noch selber
gemacht werden, was zu Unterschieden
in der Qualitat fithren kann.

Kommentar

Mike Fischer, gelernter Elektriker ohne
Managementkenntnisse, Fahrschulleiter,
Pizzagastronom und Bauunternehmer,
hat es unter die Top 100 der innova-
tivsten Unternehmen Deutschlands ge-
schafft und zdhlt zu den besten Arbeit-
gebern im deutschen Mittelstand. Wie er
das genau bewerkstelligt hat, erfahrt der
Leser detailliert in seinem ersten Buch.

Neben dem Business-Krieg, der sehr
hart, aber fair gefiihrt wird, gibt es aber
auch noch die Spielkultur, die eine Art
Gebrauchsanweisung fiir das Unterneh-
men ist. In diesen Unterlagen findet je-
der Mitarbeiter alles, was er tiber die Or-
ganisation wissen muss. Das Leitbild, die
Firmenvision, das Leistungsprofil, den
Notfallplan und andere wichtige Anlei-
tungen, damit alles reibungslos funktio-
niert.

Vor 15 Jahren, als Fischer seinen ers-
ten Leitfaden erstellte, war der gerade
mal zwei Seiten lang. Heute ist es ein ei-
genes Biichlein mit 24 Seiten, auf denen
alles Wissenswerte steht. Gemeinsam
mit den Mitarbeitern wird es jdhrlich
neu justiert und nachgebessert. Jeder
Mitarbeiter unterschreibt es, wenn er
es gelesen hat und damit einverstanden
ist. Erst danach unterzeichnet er den Ar-
beitsvertrag. Stillstand gibt es in Fischers
Unternehmen nicht, nur kontinuierli-
che Weiterentwicklung, und die wird
von allen Teilen des Unternehmens ge-
lebt und mitgetragen.

Mit Begeisterung und Freude kann
nur derjenige bei der Arbeit sein, der die
volle Verantwortung tibernimmt. «Ein
gutes Unternehmen ist wie ein Stern,
der Energie erzeugt und abstrahlt, damit
andere sich in der Wéarme sonnen und
darin gedeihen konnen», ist sich Fischer
sicher. Alle Beteiligten, Mitarbeiter, Kun-
den, Lieferanten, sollen am Mehrwert
teilnehmen und davon leben kénnen.
Regelbruch und Spielkultur, gepaart mit
viel Mut und Leidenschaft, so geht Fi-
scher an seine Aufgabe als Unternehmer
heran. Sein Erfolg gibt ihm Recht! £

Kaufempfehlung

Ein Kompendium nitzlicher Tipps
von einem der Vorzeigeunternehmer
Deutschlands im unterhaltsamen Erzdhl-
ton dargebracht. Ein Buch fiir alle, die im
Erfahrungsschatz Mike Fischers bldttern
und von ihm lernen méchten, wie man
das Feuer des echten Unternehmertums
in sich bewahren und férdern kann.

Nr. 537



