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Grundaussagen der EKS

Die Engpass-konzentrierte Strategie
(EKS) wurde von Universitits-
Prof. h. c¢. Wolfgang Mewes bereits in
den 60er Jahren konzipiert und seitdem
kontinuierlich weiterentwickelt.

Die EKS wird als Fernlehrgang — in 20
Modulen - angeboten. Ihre Grundaus-
sagen sind im GABAL-Verlag verof-
fentlicht und werden nachstehend kurz
zusammengefasst'.

I. Die 4 Prinzipien der Erfolgsstrategie

1. Konzentration und Spezialisierung
statt Verzettelung

2. Minimumprinzip

3. Immaterielle vor materiellen Vor-
gangen

4. Nutzen-vor-Gewinn-Maximierung

Il. Die 7 Phasen der EKS zur Marktfiih-
rerschaft

1. Analyse der Ist-Situation und der
speziellen Starken

2. Das erfolgversprechendste Spezial-
gebiet

3. Die erfolgversprechendste
gruppe

Ziel-

4. Das brennendste Problem der Ziel-
gruppe

5. Innovationsstrategie

Kooperationsstrategie

7. Das konstante Grundbediirfnis

o

Kern-Elemente des Erfolgs

Aus der Fiille des vorliegenden Materi-
als hat der Verfasser unter Verzicht auf
viele interessante Details diejenigen Ge-
danken abstrahiert und systematisiert, die
den roten Faden von Aussagen und Emp-
fehlungen von Mewes im Sinne einer Er-
folgs-Methodenlehre erkennen lassen.
Eine essenzielle Aussage geht dahin,
dass es grundlegende Empfehlungen
zur ,Erfolgs-Verursachung® gibt, die
prinzipiell sowohl fiir Menschen als
auch fiir Unternehmen gelten.

1. Soziale Spezialisierung auf die optima-
le Problemldsung zur Nutzen-Optimie-
rung fiir eine konkrete und moglichst

homogene Zielgruppe

Trotz besserer Erkenntnisse bewegen
Unternehmen  sich  keineswegs
immer und ausschliefflich auf den

Mairkten, fiir die sie aufgrund ihres
spezifischen Eignungsprofils beson-
ders qualifiziert sind.

Mewes empfiehlt deshalb eine ,,So-
ziale“ Spezialisierung auf ein kon-
kretes Problem einer méglichst ho-
mogenen Zielgruppe in 8 Schritten:

(1) Eignungs-Analyse:

 Uber welche besonderen Eigenschaf-
ten, Probleml6sungs-Erfahrungen etc.
verfugen wir?

e Was sind unsere Ziele, unsere ge-
heim(st)en Wiinsche?

(2) Differenz-Eignungs-Analyse:

* Worin unterscheiden wir uns von
Mitbewerbern?

* Wo liegen unsere relativen Starken? —
Unter Blinden kann auch der Eindu-
gige Konig werden.

(3) Problem-Suche (und -Analyse):

e Welche Aufgaben kénnen wir — auf-
grund unseres = spezifischen Eig-
nungsprofils — besonders gut 16sen?

e Welche Liicke — ,Marktnische“ -
haben u. U. die ,,Groflen fiir unsere
Problemlésung gelassen?
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(4) Zielgruppen-Suche (und -Analyse):

e Wer hat dieses Problem?

* Welche potentiellen Zielgruppen gibt
es fir uns?
Aufgrund der Problem- und Ziel-
gruppen-Suche erfolgt eine Selektion
der Moglichkeiten.

(5) Zielgruppen-Profilierung:

Hat sich ein konkretes Problem
einer konkreten Zielgruppe als rele-
vant herausgestellt, sollten wir uns
zundchst hierauf spezialisieren, um
uns durch ein gegeniiber den ,,Auch-
Anbietern“ deutlich besseres Ange-
bot — nach und nach - als der opti-
male Problemloser zu profilieren.

(6) Zunehmende Homogenisierung
(durch sukzessive Aufspaltung) der
Zielgruppe:

Je homogener eine Zielgruppe,
desto transparenter sind ihre Pro-
bleme und umso grofer ist die
Chance, mit gegebenen Mitteln eine
attraktive(re) Problemlésung anbie-
ten bzw. konzipieren zu konnen.
Hieraus entwickelt sich dann mit
der Zeit eine Art ,,Schloss-Schliis-
sel“-Beziehung

(7) Analyse des optimalen Zielgruppen-
Nutzens:
Wias ist das ,,brennendste Problem*
der Zielgruppe bzw. womit bieten
wir der Zielgruppe den grofSten ak-
tuellen Nutzen bzw. was hindert un-
sere Zielgruppe am starksten, unser
Problemlésungsangebot  anzuneh-
men?

(8) Stindige  Weiterentwicklung  der
Problemlosung:
Es geht um das Bemiithen um eine
kontinuierliche Verbesserung der
»sozialen® — im Sinne von gesell-
schaftsbezogenen - Bediirfnis-Be-
friedigung: Materialien, Rohstoffe,
Verfahren oder Geschmack etc.
konnen sich dndern bzw. substitu-
iert werden; viele grundlegende
menschliche Bediirfnisse bleiben je-
doch  weitgehend unverindert.
Durch die problemorientierte Spe-
zialisierung auf konstante Bedurf-
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nisse konstanter Zielgruppen er-
folgt

eine ,Soziale Spezialisierung® in
Richtung auf eine ,konstante so-
ziale Grundaufgabe®.

2. Konsequent marktorientiertes Zielsys-
tem (Analytische Engpass-Konzentration)

Diese zweite Kernaussage der Erfolgs-
Methodologie ist die urspringlich fiir
den Begriff und die Abkiirzung EKS
mafSgebliche ,,Engpass-Konzentration.

(1) Engpass ist derjenige Grund (Pro-
blem/Wunsch), der die konkrete
Zielgruppe am stiarksten daran hin-
dert, das spezifische Problemlo-
sungs-Angebot anzunehmen.

Der Engpass ist also extern — mit
den Augen der Zielgruppe — zu su-
chen!

Dabei ist Kundenwiinschen gegen-
tiber der Gewinnorientierung Prio-
ritdt einzurdumen:

Gewinn ist insoweit kein primares
Ziel, sondern im wahrsten Sinne das
»Ergebnis“ konsequenter Kundeno-
rientierung.

(2) Minimum-Sektor ist der — interne —
Bereich des Unternehmens, der den
entscheidenden Beschrinkungsfak-
tor aufweist, der das Unternehmen
daran hindert, den externen Eng-
pass der Zielgruppe zu beseitigen.

(3) Minimum-Faktor: Innerhalb der
finf von Mewes herausgestellten
Minimum-Sektoren

e ABSATZ / KUNDEN,

* KAPITAL / VERMOGEN,

e MITARBEITER / ARBEIT,

e MATERIAL / LIEFERANTEN,

e KNOW-HOW / FORSCHUNG /
ENTWICKLUNG

wird immer ein spezieller Aspekt als je-
weiliger interner Minimum-Faktor auf-
treten.

(4) Minimum-Gruppe: Moglicherweise
wird der letztursichliche Faktor
zwar analysiert, aber nicht beseitigt

werden konnen, da intern die Vor-
aussetzungen fehlen.

In diesem Falle ist dann die Frage
nach einer — i. d. R. wiederum ex-
ternen — Minimum-Gruppe zu stel-
len, die die ,,Verfiigungsgewalt*
uber die intern zur Beseitigung des
Engpasses der Zielgruppe notwen-
digen Minimumfaktoren besitzt,
etwa Banken iiber Kredite, Liefe-
ranten uber Rohstoffe — u. U. auch
Kredite — oder Lizenzgeber uber
notwendige Technologien etc.

(5) Kybernetisch wirkungsvollster Punkt

Das letzte Glied dieser analytischen
Problem- bzw. Engpass-Kette ist
dann die Antwort auf die Frage
nach dem kybernetisch wirkungs-
vollsten Punkt.

Wie kann der interne Engpass besei-
tigt bzw. wodurch kann die Mini-
mum-Gruppe veranlasst werden,
dem Unternehmen den (intern feh-
lenden) Minimumfaktor zur Beseiti-
gung des (externen) Engpasses der
Zielgruppe zur Verfiigung zu stellen?
Hierauf — als den ,letztendlichen
Engpass“ — sind dann alle verfiigba-
ren Krifte zu konzentrieren, da nur
dieser Mittel-Einsatz fiir das System
(Beseitigung des internen Engpas-
ses) und damit fir die Zielgruppe
(Beseitigung des externen Engpasses)
und damit wieder fiir das System
(bessere Problemlosung fur die Ziel-
gruppe) den grofiten Nutzen bringt.

Die Notwendigkeit der Engpass-
Konzentration bzw. die Bedeutung
des schwichsten Gliedes einer Kette
ist eine alte, u. a. im militdrischen
Bereich, gewonnene Erfahrung, die
aber auch im sog. Pareto-Prinzip
bzw. der ABC-Analyse bzw. der 30-
zu-80-Regel zum Ausdruck kommt.
Der Forderung nach Engpass-Kon-
zentration wird bereits grundsitz-
lich Geniige getan, wenn die verfiig-
baren Mittel nicht mehr nach dem
,»GiefSkannen-Prinzip“ (Kleckern),
sondern konsequent(er) nach Prio-
rititen (Klotzen) i. S. des Zielgrup-
pen-Nutzens eingesetzt werden.

Von entscheidender Tragweite ist
die Erkenntnis, dass das Postulat



der Engpass-Konzentration sich zu-
nichst tiberhaupt nicht unmittelbar
auf die betrieblichen Sektoren, etwa
im Sinne von Schwachstellen bzw.
Produktions-Engpidssen,  bezieht.
Indem sich ein Unternehmen oder
eine Fithrungskraft primir an der
Losung des — jeweils — brennendsten
Problems seiner moglichst konkre-
ten — externen — Zielgruppe orien-
tiert und sich auf dessen Beseitigung
konzentriert, werden die Leistungen
mehr und mehr sowie bewusst spe-
zialisiert.

Eine solche problemorientierte bzw.
»S0ziale Spezialisierung® fordert je-
doch keineswegs den rohstoff-, pro-
dukt- oder verfahrensorientierten
»Fachidioten®, sondern vielmehr
den kreativen Fachmann oder inno-
vativen Betrieb.

Damit sind die beiden ersten Kern-
Elemente einer Erfolgs-Methodolo-
gie dargestellt worden, die erkenn-
bar interdependent — also wechsel-
seitig miteinander verzahnt - sind.
Zugleich ergibt sich gleichfalls eine
unmittelbare Verzahnung mit dem
3. und 4. Kern-Element.

3. Veranderung gerade durch die erfolg-
reiche Engpass-Konzentration

Chancen-Management

In Analogie zu den Erkenntnissen im
Zusammenhang mit der selektiven Mi-
neral-Diingung von Justus von Liebig
siecht Mewes — statt der ,,diingerelevan-
ten“ Faktoren Stickstoff, Kalk, Kali,
Phosphate — potenzielle Erfolgs-Eng-
passe in den vorerwihnten betriebli-
chen Minimum-Sektoren.

Denn Liebig hat festgestellt, dass das
Wachstum entscheidend durch den — je-
weils — knappsten Faktor begrenzt
wird. Dieser (z. B. Phosphate) hemmt
das weitere Wachstum des biologischen
Systems. Erst wenn dieser Mangel —
etwa durch Hinzufiigung des ,richti-
gen® (Kunst-)Diingers (z. B. Phosphate)
— beseitigt ist, setzt sich das Wachstum
fort, bis sich ein anderer fiir das Wachs-
tum notwendiger Faktor als neuer Mi-
nimumfaktor (z. B. Kali) herausstellt.

Aufgrund der durchaus plausiblen Ana-
logie ergeben sich nachstehende Thesen:

(1) Der  jeweilige lokale Beschrin-
kungsfaktor begrenzt die Entwick-
lung des gesamten Systems; durch
ihn — und zwar nur durch ihn - las-
sen sich alle Wachstumsvorginge,
die letztlich aus unzihligen einzel-
nen Kriften und Antrieben resultie-
ren, zentral auslosen.

(2) Dabei kommt es weniger auf das
Ausmafl des Krifte-Einsatzes als
vielmehr auf die Treffsicherbeit an,
mit der der jeweilige Beschrin-
kungsfaktor erkannt und die Krdfte
auf ihn konzentriert werden.

(3) Ein nicht erkannter bzw. nicht be-
wusst festgestellter Wandel des Be-
schrankungsfaktors kann dazu
fuhren, dass ein seit Jahrzehnten
oder gar Jahrhunderten bewihrtes
Verbalten fortgesetzt wird und
damit wachstumshemmend oder
gar zerstorend wirken kann.

(4) Mit der Uberwindung des neuen
Beschrinkungsfaktors konnen auch
brachliegende andere Faktoren pro-
duktiv werden, wodurch sich u. U.
zugleich systemimmanente Wachs-
tumskrifte auslosen lassen.

(5) Jede andere MafSnahme nutzt
nichts, vielmehr kann sie vielleicht
sogar schaden.

Dieses 3. Kern-Element der Erfolgs-
Methodologie fithrt damit zu nachste-
hender Aussage:

Waihrend sich die Zielgruppe in der
Regel nicht dndert und insbesondere
die sog. konstante soziale Grundauf-
gabe grundsatzlich unveriandert bleibt,
konnen — und sollen - sich die verschie-
denen Beschrankungsfaktoren dndern:

» Engpass der Zielgruppe,

® Minimum-Sektor,

® Minimum-Faktor

® Minimum-Gruppe

® Kybernetisch wirkungsvollster
Punkt.
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4. Aufzeigen und Beachten von Spannun-
gen (Energie) als Friihindikatoren
kiinftiger (materieller) Beschrankungs-
faktoren

Soziale Spannungen, personliche und
psychische Spannungen fithren zu -
moglicherweise erst spater — erkennba-
ren Ergebnissen, Streik, Streit, Krank-
heit etc., die sich dann auch in Kosten
bzw. einem Verlust niederschlagen kon-
nen, sich insoweit also ,,materialisieren®.

Fiir dieses Sicht- und Messbarmachen
hat Mewes eine ,,Energokybernetische
Spannungsbilanz® vorgeschlagen, in
der  Spannungs-Tatbestinde durch
Kennzahlen — Beziehungszahlen als Re-
lation sachlogisch verbundener Sach-
verhalte oder Messzahlen fur wichtige
zeitliche Veranderungen — ausgedriickt
werden.

Das Entscheidende der Spannungsbi-
lanz ist die Erkenntnis, dass sich die im-
materiellen Strukturen nachgelagert
iiber Anziehungskraft und Markt-An-
teil bzw. Umsatz, Kosten und Leistung,
Aufwand und Ertrag sowie Eigenkapi-
tal-Mehrung und damit letztendlich als
Gewinn — als Ergebnis und nicht als
primires Ziel! — niederschlagen.
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