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Seien Sie inspirierend!

Diesen Hinweis hort man gerne. Auf
Konferenzen, Coachings, Seminaren,
usw. Um Mitarbeiter zu fihren, zu entwi-
ckeln, ans Unternehmen zu binden und
die Organisation weiterzuentwickeln,
mussen wir die Menschen um uns he-
rum, unsere Kollegen und Mitarbeiter,
begeistern. Auch und gerade bei der Di-
gitalisierung ist die richtige Kommunika-
tion Dreh- und Angelpunkt des Erfolgs.
Die beste Losung wird nicht fruchten,
wenn die Mitarbeiter nicht mitziehen.
Die richtige Art der Kommunikation be-
darf dabei nicht einer Show im Stil eines
Steve Jobs, sie bedarf vor allem einer
durchdachten Herangehensweise.

Die Digitalisierung betrifft vordergriin-
dig zentrale Geschéftsprozesse, letzt-
lich aber vor allem die Mitarbeiter. Die-
se sehen sich mit einer neu geordneten,
technisierten Welt konfrontiert, in die sie
sich schnell einfinden sollen. L&sst sich
die Notwendigkeit der Digitalisierung
von Geschéftsprozessen leicht anhand
messbarer, 0konomischer Kennzahlen
festmachen, so lassen sich Menschen
von Kennzahlen kaum begeistern. Die
Digitalisierung kann in einem Unter-
nehmen nur funktionieren, wenn sie
auch von den Beschéftigten mitgetra-
gen wird. Doch wie kann man die eige-
ne Belegschaft und die Kunden von den
positiven Aspekten der Digitalisierung
Uberzeugen? Die LOsung ist simpel.
Um zu Uberzeugen, geht es nicht dar-
um zu Uberreden oder mit vielen Fakten
zu argumentieren, sondern zu inspirie-
ren. Der Golden Circle von Simon Sinek
zeigt, wie das gelingen kann.!

Der Golden Circle

In dem theoretischen Konzept des Gol-
den Circle (Abb.1) geht es darum die
Kerngeschichte des Unternehmens zu
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Produkt, Service

Das Ergebnis daraus ist unser
Produkt/Service...

entwickeln, die auch dessen Motivati-
on begriindet bestimmte Produkte her-
zustellen oder Dienstleistungen zu er-
bringen: Was macht das Unternehmen;
wie macht es das und warum macht es
das? Die zentrale Kernbotschaft (WHY)
bildet die Grundlage fiir die Unterneh-
menskommunikation und sogar fur die
komplette Unternehmenskultur. bedeu-
tet das konkret?

Durch ein einfaches Beispiel lasst sich
die Golden Circle-Methode verdeutli-
chen. Bei der Vermarktung eines Mit-
telklassewagens wird in erster Linie die
Frage beantwortet: Was kann das Auto?
(WHAT) Es bietet genug Platz fiir eine
vierkopfige Familie und das dazugeho-
rige Urlaubsgepack. Es fahrt sehr sprit-
sparend und braucht nur 2,3 Liter auf
100 Kilometer. Es beschleunigt schnell
und besitzt eine Leistung von 165 PS.
Es kostet nur 20.000 Euro. Eine solche
Prasentation 16st kaum einen Kaufreflex
aus. Diese Fakten haben die Kunden
schon etliche Male gehort — Inspiration
sieht anders aus.

Der nadchste Schritt besteht darin zu er-
klaren, wie das erreicht wird. (HOW) Es
wurde so entwickelt, dass besonders
viel Stauraum mdglich ist. Es wurde in
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Abb. 1:
Golden Circle nach Sinek

einer speziellen Leichtbauweise konst-
ruiert, die das zu bewegende Gewicht
verringert. Es verfligt tiber einen inno-
vativen Verbrennungsmotor, der trotz
geringen Spritverbrauchs eine rasche
Beschleunigung erlaubt. Es wird in ei-
nem intelligenten Produktionsverfahren
hergestellt, das zu geringeren Produk-
tionskosten flihrt. Das alles sind triftige
Argumente, aber erneut keine Inspirati-
on, dieses Auto zu kaufen.

Die richtige Kommunikation zielt auf das
Warum (WHY). Warum gibt es die Firma,
die das Auto herstellt und warum stellt
sie gerade dieses Auto her? Unser Un-
ternehmen glaubt, Mobilitdt im eigenen
Auto kann nachhaltig und zeitgemaf
sein und Freude machen. Deshalb sind
unsere Autos glinstig bei hervorragen-
der Leistung und Qualitat. Durch spe-
zielle Leichtbauweise und innovativer
Motorentechnik gelingt dabei ein sehr
niedriger Spritverbrauch. Es bietet einer
vierkopfigen Familie Platz und kostet
bei 165 PS rund 20.000 EUR.

Wenn wir mit dem Warum anfangen und
uns dann nach aulken vorarbeiten, dann
erhalten wir eine deutlich wirksamere
Kommunikation. Menschen kaufen nicht
das WHAT sondern das WHY. Daher
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sollte eine erfolgreiche Unternehmens-
kommunikation mit dem WHY beginnen
und im Weiteren der Golden Circle von
innen nach auken bearbeitet werden.

Digitalisieren mit dem Golden Circle
Die Digitalisierung sollte genauso kom-
muniziert werden. Dabei arbeiten man
sich von auRen nach innen vor. Das
WHY erschlieft sich meistens erst dann.
Kommuniziert wird dann von innen nach
auRen. Bezogen auf ein Wohnungsun-
ternehmen kénnten die einzelnen Seg-
mente des Golden Circle exemplarisch
wie folgt aussehen:
WHAT
» Es gibt mehrere Anbieter fur einen
Algorithmus, der Mieter schneller pas-
sende Wohnungen finden lasst
» Es gibt ERP-Systeme, mit denen ein
Unternehmen seine Vermdgensgegen-
stdnde verwalten und auswerten kann
» Es gibt Anbieter von HR-Software,
mit denen ich meine Mitarbeiter steu-
ern und rechtlich verwalten kann

Die rationalen Argumente im WHAT-
Segment des Golden Circle sind zwar
richtig, aber zum Mitmachen inspirieren
sie nicht.
HOW
» Der Algorithmus vergleicht die vom
Vermieter hinterlegten Anforderungen
mit dem Profil des Mieters und spart bis
zu zwei Drittel der Zeit eines herkdmm-
lichen Vermietungsprozesses
» Das ERP-System bildet alle Ge-
schéaftsprozesse und Vermdgensge-
genstande durch die Nutzung eines
Softwaresystems ab und erméglicht
eine Optimierung der Prozesse
» Der Software-Anbieter flhrt in einer
digitalen Personalakte alle relevanten
Daten zu einem Mitarbeiter zusammen
und spart Zeit- und Kosten bei der Per-
sonalverwaltung

Es gilt nun die zugrundeliegende
Botschaft, das WHY, zu bestimmen.
WHY
» Wir sind ein Wohnungsunternehmen
mit dem Ziel, fur die Mieter ein guter
Vermieter und fir die Mitarbeiter ein
attraktiver Arbeitgeber zu sein
» Wir sind ein Wohnungsunternehmen,
das daran glaubt, dass Digitalisierung
die Welt verandert und wir wollen Teil
dieser Verdnderung sein und sie aktiv
mitgestalten

EXKURS

Kommunikation und das menschliche Gehirn

Sinek begriindet die Methode mit dem
Aufbau des menschlichen Gehirns. Die
inneren Komponenten (WHY/HOW) des
Golden Circle sprechen das limbische
System unseres Gehirns an. Dieses
ist Sitz der Gefuihle und des mensch-
lichen Verhaltens. Entscheidungen des
Menschen entstehen ebenfalls in die-
sem Bereich. Im limbische System ist
jedoch nicht der Sitz der Sprache zu
verorten. Diese wird in einem Teil des
Gehirns, der als Neocortex bezeichnet
wird, gebildet. Bezogen auf die Gol-
den Circle-Methode ist er der dukeren
Komponente (WHAT) zuzuordnen. Hier
befindet sich auch das rationale und
analytische Denkvermoégen. Gefihle,
die aus dem limbischen System kom-
men und das Handeln beeinflussen,
werden im Neocortex rationalisiert. Es
geht nun darum den Teil des Gehirns

» Wir sind ein Wohnungsunternehmen,
das daran glaubt, dass digitale Metho-
den unser Unternehmen stérken, un-
seren Mitarbeitern und Mietern nitzen
und von jedem leicht zu erlernen sind
Vom WHY aus kommunizieren
heilkt dann: Wir sind ein Wohnungsun-
ternehmen, das sich zum Ziel setzt, fir
die Mieter ein guter Vermieter und fiir
die Mitarbeiter ein attraktiver Arbeitge-
ber zu sein. Daher mochten wir auf eine
moderne Art der Personalentwicklung
setzen und fiihren eine HR-Software
ein, die die Transparenz und Einfachheit
fur alle erhoht. Dafir mussen wir lhre
Personalakte digitalisieren und z&hlen
auf lhre Zustimmung und Hilfe.
Die Beantwortung des WHY sollte sich
dabei in die Unternehmensstrategie
und die Digitalisierungsstrategie des
Unternehmens eingliedern. Auf Ba-
sis dieser beiden Makgaben kann das
WHY sinnvoll beantwortet werden. Au-
Berdem wird so sichergestellt, dass die
Initiativen in die richtige Richtung lau-
fen. Die Strategien bieten ein Gerdst,
das dem WHY noch mehr Inhalt bietet
und es mit Leben fillt.

Fazit

Dieser kurze Uberblick verdeutlicht,
dass die richtige Kommunikation ein
starkes Mittel sein kann um Menschen
zu Uberzeugen. Die Golden Circle-Me-
thode ist in diesem Zusammenhang ein
gutes Konzept um die Unternehmens-

durch die Unternehmenskommunikati-
on anzusprechen, der Sitz der Geflihle
und menschlichen Entscheidungen ist.
Um das zu erreichen muss der Kom-
munikationsablauf nach dem Golden
Circle zuerst mit dem WHY begonnen
werden und dann weiter nach auken
verlaufen. Somit ist erst die Kernbot-
schaft des Unternehmens zu klaren:
Woran glaubt das Unternehmen und
glaube ich auch daran? Kénnen sich
Menschen mit der Kernbotschaft ei-
nes Unternehmens identifizieren, sind
sie eher bereit ein bestimmtes Produkt
zu kaufen. Will man also die Digitali-
sierung den eigenen Mitarbeitern und
den Kunden ,verkaufen’, ist auch hier
zunédchst die Frage nach dem WHY
und damit nach der Kernbotschaft des
Unternehmens zu beantworten.

kommunikation erfolgreich und ziel-
gerichtet zu gestalten. Selbst bei kom-
plexen und abstrakten Themen wie der
Digitalisierung hilft es diese in substan-
tielle Kernbotschaften, mit denen sich
Menschen identifizieren koénnen, zu
Uberfiihren. Seien Sie inspirierend!

Haben Sie Fragen?
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