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Wie wir schneller werden, wenn wir 
bewusst bremsen
von Pascal Kowsky

 o 3ULR� $�� (IIHNWLY� �ZLUNVDP��� 3ULR� %�� (Iô]LHQW� �VFKQHOO� XQG� DXIZDQGVDUP���
Nicht umgekehrt.

 o Loben Sie nicht nur Problemlösung, sondern auch Problemvermeidung.

 o Setzen Sie auf Urteilsvermögen anstatt Probleme nur durch Standards zu  
vermeiden.

Kurzübersicht

„Dieses Problem war absehbar“, dennoch hat niemand 
rechtzeitig die Hand gehoben. Nicht mit böser Absicht, 
sondern weil das Tagesgeschäft pressiert. Falls Ihnen das 
bekannt vorkommt, sind Sie in guter Gesellschaft. Im 
Rennsport ist klar, dass gezieltes Bremsen nötig ist, um die 
Ideallinie zu treffen und damit möglichst schnell zu sein. 
In Unternehmen gilt das gleiche, auch wenn es kontrain-
WXLWLY�HUVFKHLQW��,QQHKDOWHQ�XQG�5HõHNWLRQ�I½KUHQ�YLHOIDFK�
zu besseren Ergebnissen – weil Probleme vermieden und 
beste statt nächstliegende Optionen gewählt werden. Ein 
Vehikel dafür sind strukturierte Meetings, die zwar in vie-
len Unternehmen grundsätzlich geführt werden, aber als 
formalistisch und unnütz verschrien sind – die Rede ist von 
„Quality Gates“, „Milestone Meetings“ und Varianten da-
YRQ�� 1DFKIROJHQG� ôQGHQ� 6LH� HLQLJH�:HJH�� XP� GHUDUWLJH�
Meetings wirkungsvoll zu gestalten und damit Ihre Projek-
te/komplexen Aufträge besser abbilden zu können.

 o Klare Ziele des Treffens sind das A und O. Je kon-
kreter diese sind, umso besser. Die komplette Diskus-
sion gilt es auf diese Ziele auszurichten – dann ist es 
ein konstruktiver Austausch und jeder weiß, wofür 
man sich trifft.

 o Das Meeting braucht einen Verantwortlichen, der 
die Diskussion leitet. Andernfalls entgleiten Diskussi-
onen schnell, anstatt in Richtung der Ziele geführt zu 
werden.

 o Unterscheiden Sie zwischen Information, Diskus-
sion und Entscheidung und nutzen Sie Prüffragen – 
diese helfen dabei, Gespräche auf den Punkt zu brin-
gen. Information: Was müssen die Teilnehmer (jetzt) 
wissen? Diskussion: Was ist das Ziel der Diskussion 
und was die konkrete Frage? Entscheidung: Was ge-
nau ist der Entscheidungsbedarf? Sind wir entschei-
dungsfähig und entscheidungsbefugt?

 o Bringen Sie „alle“ Personen an den Tisch: Vertreter 
jedes im Projekt/Auftrag involvierten Bereiches soll-
ten am Treffen teilnehmen – auch wenn sie im Pro-
MHNW�QRFK�QLFKW�DNWLY�ZHUGHQ�P½VVHQ��K¥XôJ��(LQNDXI�
Logistik/Montage). Auf diese Weise können mögliche 
Probleme frühzeitig adressiert werden, die andern-
IDOOV�MHW]W�LKUH�8UVDFKH�ôQGHQ�XQG�HUVW�GHXWOLFK�YHU]·-
gert spürbar werden.

 o Alle Teilnehmer müssen sich vorbereiten: Was 
muss ich über das Projekt/den Auftrag wissen, damit 
ich meiner Verantwortung gerecht werden kann? Wel-
che Hürden könnten auftreten? Was müssen die Kol-
legen von mir wissen?

 o Das System muss lernen: Statt eines separaten Less-
RQV�/HDUQHG�7UHIIHQ�QDFK�3URMHNWDEVFKOXVV�HPSôHKOW�
es sich, Lessons Learned in den hier beschriebenen 
Meetings während der Projektlaufzeit zu erheben. 
Besprechen Sie dabei, auf welche Weise sicherge-
stellt wird, dass im nächsten Projekt von diesen Er-
IDKUXQJHQ�SURôWLHUW�ZLUG��'DV�N·QQWH�]��%�� HLQH�$Q-
passung von Prozessen sein oder eine pragmatische 
Checkliste „Bei komplexen Aufträgen folgende Punk-
te bedenken“. Nicht sinnvoll ist eine „Lessons Lear-
ned-Sammlung“, da niemand ohne konkreten Anlass 
hineinschaut.

Zwar sind im Projektgeschäft die Auftragsinhalte gänzlich 
individuell, doch laufen die Projekte meist nach einem 
ähnlichen Schema ab. Binden Sie in dieses Schema an ge-
eigneter Stelle solche Meetings als Zäsuren ein und verdeut-
lichen Sie, dass dieses Innehalten dem Unternehmen deut-
lich mehr nützt als Aktionismus.
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