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Was haben Management und 
Zehnkampf gemeinsam? 

er Auftrag 

Es begann im September 2003 mit dem Auftrag eines neuen Kun­
den, eines U nternehmens aus der Verpackungsindustrie. Der Ver-
triebsleiter stellte unser Beratungsunternehmen vor eine an- Gefordert: Ein 

spruchsvolle Aufgabe: "Wir brauchen fur unsere Fruhjahrstagung herausragender Event 

etwas ganz Besonderes. Es soll urn das Thema Neukundengewin-
nung gehen, und wir wollen einen richtigen Knaller." Die Friih-
jahrstagung war seit jeher so etwas wie Kulturgut, ein Teil der 
Corporate Identity der Firma. Schon zu Anfang, als der Betrieb 
gerade mal zehn Mitarbeiter zahlte, hatte man sich auf diesen 
Weg begeben. Jedes Jahr lid~ sich die Geschaftsleitung ein High-
light einfallen, urn der Belegschaft etwas zu bieten. Man veranstal-
tete Outdoor-Events, Lachseminare, baute ein gallisches Dorf ala 
Asterix & Obelix auf und vieles mehr. Mit der Grage der Beleg-
schaft wuchs auch der Anspruch an die Events. Entsprechend 
hoch angesiedelt war die Vorgabe, als wir den Auftrag annahmen. 

Bei dieser Tagung sollten wir also das Thema Neukundengewin-
nung zu einem positiven Seminar-Erlebnis machen - und das 
Ganze sollte auch noch Spag bringen. Wir sammelten Ideen im 
Brainstorming und liegen uns von der Location des Events fur das 
Veranstaltungsmotto inspirieren: die Tagung sollte im Hotel At-
lanta in Leipzig stattfinden. Der Gedanke an Sport lag da nahe. 
Leipzig war 2003/2004 mitten in der Bewerbungsphase fur die 
Olympischen Spiele 2012. Der Name des Hotels sollte iibrigens 
spater noch eine entscheidende Rolle spielen ... 

Leipzig war von einer Olympia-Euphorie ergriffen, die sich sofort 
auf uns iibertrug. Also wiirde auch unser Kunde sich davon mit­
reigen lassen. Die Richtung war klar: Wir sind in Leipzig und ha­
ben die Olympia-Begeisterung. Also werden wir die Tagung in ei­
nen sportlichen Kontext stellen. Doch Olympia als Ganzes ist 
nicht konkret genug, also suchten wir nach einer sportlichen Dis­
ziplin oder mehreren, die uns einen engeren Rahmen lief ern wiir­
den. Wir einigten uns schliemich auf den Zehnkampf. Der Zehn-
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kampf bot die besten Analogien zu unseren Seminar- und Trai­
ningsthemen, zum Beispiel den drei mal zehn Erfolgshebeln des 
Resultings1• Bei der vertiefenden Vorbereitung stellten wir er­
staunt fest: Jede Einzeldisziplin des Zehnkampfes liel~ sich in be­
stechender Weise in Zusammenhang mit den Erfolgsdisziplinen 
der eigenen Personlichkeit und denen im Business setzen. 

Schritt fur Schritt gingen wir immer we iter in die Details und fan­
den sehr spannende Parallelen. Doch es fehlte noch ein spektaku­
larer Ansatz, ein originelles Oberraschungsmoment. Wie konnten 
wir noch mehr Lebendigkeit in das Programm bringen? 

ie L sung Ein Medaillenge inner musste her! 

Wir mussten einen Experten finden, der etwas von der sportlichen 
Thematik verstand. Und das war der Punkt, wo der Name des 
Hotels den Hinweis lieferte. Atlanta, Austragungsort der Olympi­
schen Spiele 1996. Ein Bild eines Zehnkampfers blieb uns damals 
im Gedachtnis haften, und zwar das Gesicht eines 21-jahrigen 
Bengels auf dem Podium, der mit einem verschmitzten Lacheln in 
seine Medaille beiEt, um zu testen, ob sie denn auch wirklich echt 
sei. Eine sympathische Szene, die uns und vielen anderen in Er­
innerung geblieben war. 

1m Januar 2004 stell ten wir den Kontakt zu Frank Busemann her. 
Wir erklarten ihm, dass wir vorhatten, un sere Starken, die Busi­
ness-Erfolgsfaktoren, thematisch mit seinem Spezialgebiet, den 
zehn Mehrkampfdisziplinen, zu verheiraten. Frank Busemann war 
sofort begeistert angesichts der bestechenden Analogien. Auch un­
ser Kunde war sehr iiberrascht, wie plastisch und transparent die 
Angelegenheit werden wiirde. Doch wir wollten noch ein paar Ex­
tras drauflegen, etwas, das noch nie da gewesen war. So fiihrten 
wir im Vorfeld der Veranstaltung einige Interviews mit den Mit­
arbeitern, und das brachte uns auf den Mehrwert, den wir liefern 
wiirden. 

Unter "Resulting" verstehen wir ein ganzheitliches, an den Resultaten 
orientiertes l'rojektmanagement. Dieses Konzept wird beschrieben in 
Wolf W. Lasko/Peter Busch: Resulting - Projektziel erreicht!, Wiesbaden 
2003. 



Mitte Februar 2004 fand der Event statt. Natlirlich unter dem 
Aspekt der Arbeit am Thema Neukundengewinnung. Mit rund 
160 Personen erarbeiteten wir Ideen und Vorgehensweisen. Doch 
wer von den Mitarbeitem erwartet oder gehofft hatte, damit sei's 
das gewesen, der sah sich getauscht. Meist laufen solche Events so 
ab, dass man jede Menge Spa6 hat, ein bisschen lernt, und ab 
Montag sitzt jeder wieder im Bliro. Man erinnert sich noch gem 
an das tolle Unterhaltungsprogramm am Wochenende, doch 
dann geht man an die Arbeit und alles bleibt beim Alten. Nicht so 
bei diesem Event! Denn hier gingen wir sofort in die Festschrei­
bung und Umsetzung eines Programms zur Neukundengewin­
nung. 

Fas inierend ie arallelen 
und Management 

is chen Sport 

Ausgehend vom Erfolgsfaktor Kreativitat sammelten wir Ideen, 
schrieben konsequentes und selbsrverantwortliches Vorgehen fest, 
vereinbarten Transparenz, forderten Commitments ein auf die 
entsprechende Zielgruppenakquise und integrierten die Wahlfrei­
heit in der Form, dass die Mitarbeiter sich ganz bewusst gegen di­
verse Kanale, aber zu Gunsten eines bestimmten Akquisekanals 
entschieden. Schnell machten wir ihnen klar, dass dieser Kanal 
auch seine Hemmnisse barg, und so waren wir schon mitten im 
Thema Rote Linie und Mut. Ganz offen wurden mogliche Hem­
mungen angesprochen, denn uns ging es urn Kooperation im 
Team, politische Spielchen sollten keinen Platz haben. Diese Ar­
beit miindete direkt in Spielregeln, die fur jeden aufgestellt wur­
den, an die sich jeder zu halten verpflichtete. Am Ende war somit 
der erste Schritt auf dem Resultateweg getan. Die Parallelen aus 
der Welt des Zehnkampfers Frank Busemann machten das Pro­
gramm derma6en eindringlich und anschaulich, dass hier nicht 
der geringste Zweifel am klinftigen Erfolg der Strategie aufkom­
men konnte. 

Diese Parallel en lie6en uns auch in der Folge nicht mehr los, und 
wir begannen, noch tiefer zu forschen. Dabei verfestigte sich fol­
gende Erkenntnis immer mehr: Wenn wir uns die Verhaltenswei­
sen der wirklich erfolgreichen U ntemehmenslenker und Manager 
ansehen, lassen sich erstaunliche Analogien zum Spitzensport fest-

Wenn wir uns die 
Verhaltensweisen der 
wirklich erfolgreichen 
Unternehmenslenker 
und Manager ansehen, 
lassen sich 
erstaunliche Analogien 
zum Spitzensport 
feststellen. 
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stellen. Das Gleiche gilt auch flir die Umsetzungsebene in den 
Unternehmen - die Projekte also. Wann ist ein Projekt erfolg­
reich und wann ist es gescheitert? Hat das jeweilige Ergebnis etwas 
zu run mit dem Verhalten der einzelnen Mitwirkenden? Sind das 
nicht auch die gleichen Faktoren, die wir von Spitzensportlern 
kennen? Selbstverantwortung, Kreativitiit, Commitment, Disziplin, 
Mut ... , um nur einige zu nennen. 

Ie dee fUr dieses uch 

Daraus entstand die Idee flir dieses Buch: Als Team aus der unter­
nehmerischen Praxis und dem Spitzensport mochten wir heraus­
arbeiten, welche Erfolgsfaktoren ftir den Sport wie auch flir das 
Top-Management gleichermaBen gelten. Unser Ziel ist es, Ihnen 
ein in doppelter Hinsicht bewmrtes Instrumentarium an die 
Hand zu geben, dam it Sie Ihr Unternehmen, Ihre Projekte und 
Ihre Karriere in Zukunft noch erfolgreicher managen konnen. 
Der besondere Kick: Sie bekommen gleichzeitig einen spannen­
den Einblick in die Welt des modernen Zehnkampfs und erfah­
ren, mit welchen mental en T echniken ein Ausnahmeathlet wie 
Frank Busemann die sportlichen Herausforderungen gemeistert 
hat. Beste Zehnkampf-Power flir Ihre unternehmerische Praxis! 

Erfo\gsfaktoren auf drei Ebenen 

Dieses Buch funktioniert auf drei Ebenen, die jeweils aufeinander 
aufbauen. Die Ebene 1 beschreibt die sportliche Seite durch au­
thentische Schilderung der selbst erlebten Erfolgsfaktoren eines 
Spitzensportlers in den zehn Disziplinen. Was hat es ausgemacht, 
die Bestzeit tiber 110 m Htirden zu laufen? Was ist der entschei­
dende Moment beim Stabhochsprung? Durch welche kreative 
Idee gelang es Frank Busemann, die Kugel trotz aller widrigen 
Umstande noch ein paar Meter weiter zu stogen? 

Die zweite Ebene leitet tiber auf eine Meta-Plattform und arbeitet 
konkret die Quintessenz der Disziplinen heraus, anhand von Bei­
spielen, unter Hinzuziehung von Biografien mehr oder weniger 
erfolgreicher Menschen. Diese Ebene bietet Metaphern und Bil-



der an, urn die Erfahrungen aus dem Spitzensport zu transformie­
ren auf eine U msetzungsebene - die Ebene drei. 

Die Umsetzung ins Business wird in Ebene 3 beschrieben, zum 
Teil anhand aktueller, praxisorientierter Schilderungen von wirk­
lichen Projekten, zum Teil geben wir konkrete Vorschlage, wie 
Sie die identifizierten Erfolgsfaktoren fur das Tagesgeschaft nutz­
bar machen konnen. Wir zeigen konkret, wie die Anwendung die­
ser Faktoren funktionieren kann. 

Ein Fallbeispiel zu Beginn der zehn Disziplinen sorgt flir einen 
authentischen Einstieg in das jeweilige Thema, berichtet aus der 
selbst erlebten Praxis der Autoren. Die drei Autoren kommen je­
weils in den drei Ebenen zu Wort. Frank Busemann beschreibt 
die Erlebnisse auf dem Sportplatz, Wolf W. Lasko leitet liber auf 
die Meta-Plattform der Personlichkeitsentwicklung, und Peter 
Busch beschreibt anhand von Umsetzungsprojekten die Transfor­
mation in die T agespraxis. 

Start frei fUr den unternehmerischen Zehnkampf 

Den einzelnen Macher-Disziplinen ist jeweils eine bestimmte Dis­
ziplin aus dem Zehnkampf zugeordnet. Damit folgt der Aufbau 
dieses Buches der Reihenfolge, wie sie das Wettkampfregelement 
flir die entsprechenden Zehnkampf-Disziplinen vorgibt. 

Sehr wichtig erschien uns die Frage der Zuordnungen: Welcher 
sportlichen Disziplin entspricht am bestechendsten die unterneh­
merische? Ein Beispiel: Schon beim ersten Brainstorming dachten 
wir bei Stabhochsprung sofort an Mut. Mit einem Stab seinen ei­
genen Korper ohne Seil und doppelten Boden auf bis zu sechs 
Meter Hohe zu katapultieren und dann im freien Fall den Rlick­
weg anzutreten. Das ist mutig! 

Konsequentes, unternehmerisches Handeln hat auch mit Mut zu 
tun. Mit vollem Einsatz zu spielen und z. B. flir eine Geschafts­
idee auch ein unternehmerisches Risiko einzugehen, vielleicht viel 
Geld aufs Spiel zu setzen, das ist ebenfalls mutig. So war die erste 
Zuordnung geboren. Sicherlich werden Sie in diesem Buch Kom­
binationen finden, die offensichtlich fur einander bestimmt sind -
andere konnte man an verschiedenen Stellen platzieren und sie er­
scheinen dem kritischen Leser moglicherweise beliebig gewahlt. 
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Auch kann es inhaltlich zu Dberschneidungen kommen. Gehort 
nicht auch eine Menge Mut dazu, sein ganzes Leben umzukrem­
peIn und voll und ganz einer Sache zu widmen, wie wir es unter 
dem Aspekt Leidenschaft beschreiben? So lieBen sich diese Beispie­
Ie auch auf andere Disziplinen iibertragen. Wichtig war rur uns, 
samtliche identifizierten Erfolgsmerkmale einzufangen und in 
einen Kontext zu bringen. 

Wir laden Sie nun ein, mit uns zum sportlichen und unternehme­
rischen Zehnkampf anzutreten. Haben Sie Lust, in dieser Konigs­
disziplin zu starten? Dann vieI SpaB beim Lesen und Umsetzen! 

Wolf W. Lasko 
Frank Busemann 

Peter Busch 



Frank Busemann - der Zehnkampfer 

Vielen wird der Name Frank Busemann ein Begriff sein. Damit 
Sie zum Einstieg in dieses Buch aber noch ein bisschen besser ver­
traut mit seinem Lebens- und Karriereweg werden und seine Be­
richte zu den einzelnen Disziplinen in ein Gesamtbild einordnen 
konnen, beschreibt er hier kurz seine bisherigen Stationen: 

Frlih libt sich ... 

"Gleich nach meiner Geburt im Jahr 1975 schrieb mich me in Va­
ter im Recklinghausener Sportverein ein, dann erst meldete er 
mich beim Standesamt an. Diese Anekdote zeigt schon, wie prii­
gend der Sport fur meine Familie und meine Entwicklung war. 
Meine Eltern waren sportlich sehr aktiv und hatten sich im Reck­
linghausener Sportverein kennen gelernt. In jungen Jahren hatte 
meine Mutter zunachst die Schwimm-Nationalmannschaft unter­
sti.itzt, wechselte dann zur Leichtathletik, wo sie es im Kugelsto­
gen und im Sprint zu einigen Titeln brachte. Mein Vater war 
Westfalenmeister im Zehnkampf. 

Die Welt des Sports hat mich von klein auf fasziniert. Ich imitier­
te schon damals die Grogen, immer neugierig auf das, was ich ge­
zeigt bekam. Schon in der Kindergartenzeit zeigte ich meinem 
Grogvater beim Spaziergang zum Spielplatz, wie toll ich rennen 
konnte, und lief immer erst einmal um den ganzen Platz, bevor 
ich ihn betrat. Mit Beginn der Grundschule 1982 stellten sich 
dann erste Erfolge ein. 

Erste Titel ... 

Ich stieg zunachst mit Fugball, nach kurzer Zeit auch mit Leicht­
athletik aktiv ins Sportleben ein. Am 01. Mai 1982 bestritt ich 
meinen ersten Wettkampf. Mit neun Jahren sprang ich mit 4,80 
Metern Weite einen inoffiziellen Europarekord. 
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Als ich mit zehn Jahren aufs Gymnasium wechselte, erlebten mei­
ne schulischen Leistungen eine Wende. Aus Angst vor Fehlern 
schrankte ich, der ich vorher ein recht guter Schiiler gewesen war, 
meine Mitarbeit ein und wurde ein wenig ruhiger. Als Ausgleich 
trainierte ich immer intensiver und verbesserte mich schnell. Das 
kam mir spater zu Gute, als ich mit 13 Jahren meinen ersten 
Westfalenmeistertitel erkampfte . 

... und erste Schmer en 

Weitere Titel folgten, so zum Beispiel der nachste Westfalenmeis­
tertitel 1989. Doch schon in diesem Jahr kiindigte sich leise an, 
was sich spater ungliicklich durch meine ganze Karriere ziehen 
wiirde. Durch muskulare Dysbalancen kamen die ersten Verlet­
zungen, die mich immer wieder aufhielten und vor schwierige 
Entscheidungen stell ten. Schon damals sagten die Arzte, ich miis­
se mein Training stark reduzieren, sonst sei mit fatalen korperli­
chen Folgen zu rechnen. Damals nahm mein Vater mir die Ent­
scheidung ab und erlaubte mir bis zur Heilung meiner Verletzun­
gen nur noch das Laufen. 

Mit der Zeit wurde mir das Laufen jedoch einfach zu langweilig. 
Darum stellte ich zur Auflockerung Hiirden auf die Bahn. Daraus 
ergab sich meine spatere Spezialdisziplin. Bis 1994 war ich ein 
Hiirdenlaufer mit vielen nationalen und internationalen Meister­
titeln. Meinen ersten Zehnkampf absolvierte ich zum Ende der 
Saison 1994 und trug mich mit einer Jahres-Weltbesdeistung in 
die Annalen ein. 

Nach Abitur und Wehrdienst begann ich eine Ausbildung zum 
Bankkaufmann, denn schlieBlich wiirde ich nicht bis zur Rente 
von den Preisgeldern leben konnen. Abends trainierte ich. In die­
sen Jahren um 1995 herum traten immer wieder Verletzungen 
auf, manche davon so mysterios, dass sie die Arzte ratlos drein­
blicken lief~en. 



er hepunkt Atlanta 1 

1996 war ein gutes Jahr in zweierlei Hinsicht: Ich entschied mich 
flir den Zehnkampf und gewann bei den Olympischen Spielen in 
Atlanta die Silbermedaille. Zudem lernte ich an der Berufsschule 
eine junge Frau kennen, die mein Leben beeinflussen wtirde. 

Die Weltmeisterschaft in Athen 1997 beendete ich als Dritter. Da 
sich der Abschluss der Ausbildung anktindigte, konzentrierte ich 
mich nun voll auf den Sport. 1998 begann ich auch ein Wirt­
schaftsstudium. Das allerdings nur nebenbei. 

Das Verletzungspech hielt an. Die zahlreichen Operationen in 
den Jahren ab 1999 lie!~en mich erkennen, dass es eine Grenze flir 
den Karper gibt, hinter der keine Regeneration mehr maglich ist. 
Diese Grenze hatte ich immer wieder gesucht und tiberschritten. 
1m Mai 2003 dachte ich zum ersten Mal tiber ein Ende der Kar­
riere nach, Ende J uni auEerte ich das Ende affentlich. Kurze Zeit 
spater heiratete ich die junge Frau, die - obwohl selbst keine akti­
ve Sportlerin - seit der Berufsschule an meiner Seite mitgefiebert 
und mich in allen schwierigen Situationen untersttitzt hatte. 

nd heute 

Heute gestaltet sich mein Alltag so vielseitig wie mein Zehnkampf 
frtiher. Seit einigen Jahren begleite ich die ARD zu den Hahe­
punkten der Leichtathletik, schreibe ftir Zeitungen und Zeit­
schriften und berichte in U nternehmen tiber meine Erfahrungen. 
Sportlich bin ich reprasentativ und beratend unterwegs und genie­
Ee das Dasein als Hobby-Marathoni." 
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hne Feuer kann nichts brennen 

Es ist eine kluge Unternehmensweisheit: Wir setzen Ziele, wir ver­
einbaren in einem Mitarbeitergesprach das Commitment, dann 
legen wir die Meilensteine fest und controllen diese Umsetzungs­
schritte. Und dann wird das Ziel erreicht! Tatsachlich? Wie viele 
deutsche U nternehmen haben in den letzten funf, sechs, acht J ah­
ren ihre Ziele verfehlt? Aber Frohlich wurden Ziele definiert, ver­
kundet und heruntergebrochen. So auch in einem Konzern der 
Investitionsguterindustrie, den wir als Kunden akquiriert hatten. 
Das Unternehmen hatte bereits eine Menge getan: Man hatte 
neue Wachstumsziele gesetzt, die Renditenanforderungen erwei­
tert, Anweisungen herausgegeben, die den Augendienststaben die 
Betreuung von Kleinstkunden verbaten, ebenso wie die Beantwor­
tung von Anfragen von Kleinstkunden. Man hatte sich starker auf 
den Export konzentriert, weil hier im Gegensatz zum Inlands­
geschaft und zum Absatz im deutschsprachigen Raum grogere 
Zusatzwachsraten erwartet werden konnten. 

Die Organisation war kraftig verandert worden. Bestehende Nie­
derlassungen wurden geschlossen, neue wurden im Ausland eroff­
net und alles im Rahmen einer kuhlen, klaren, strategischen Vor­
gehensweise. Alles war berechnet, die Zahlen waren korrekt, die 
Marktanalysen waren richtig herausgearbeitet worden. Trotzdem 
schlug die ganze Neuorganisation fehl. Die Renditen liegen sich 
nicht erreichen. 

In den Einzelexpordandern eroffnete Buros brachten riesige Mi­
nuszahlen rein. Was war geschehen? Nun, urn es mit einfachen 
Worten zu sagen: Der Einzelne identifizierte sich nicht mit den 
gesetzten Zielen, er verstand sie nicht. Er verstand nicht die 
Dringlichkeit, er konnte fur sich keine personliche, emotionale 
Perspektive ableiten. Keine Sogkraft zog ihn in ein Handeln hin­
ein, die Ziele vermittelten kein Wollen, kein Feuer. Nirgends war 
ein Generator, der Motivation spuckte. 

Das, was wir hier beobachten konnten, gilt auch fur viele andere 
Unternehmen: Das Wichtigste, das Feuer, die Mission, welche die 
egoistische Natur des Einzelnen unterstreicht, seinen Antrieb in 
Gang bringt, fehlt! N ur dann wird das Ganze gelingen. Aber wie 
geht das? Wie schafft man es, einen solchen Stern an den Himmel 
zu zeichnen, der wie ein Magnet das Denken und Handeln in die 
Richtung zieht, wo die Markte sind? 



er Zehnkampf 

Woraus zieht ein Zehnkampfer das Feuer, das immer wieder seine 
Motivation schurt? Was ist seine Mission? Dazu Frank Busemann: 

"Leichtathletik ist fur mich eine der faszinierendsten Sportarten, 
weil sie die elementarsten Bewegungsformen der Menschen (lau­
fen - springen - werfen) in den unterschiedlichsten Variationen 
beinhaltet. Dabei ist der Name etwas irrefuhrend, weil die Athle­
tik dominiert und die Ausfiihrung, setzt man ein gewisses MaE an 
Konnen voraus, alles andere als "leicht" ist. 

Die Disziplinen des Zehnkampfes 

01 100-Meter-Lauf, Weitsprung, KugelstoB, Hochsprung, 400-
Meter-Lauf am ersten Tag und 

,) 110-Meter-Hurden, Diskuswurf, Stabhochsprung, Speerwurf 
und 1 500-Meter-Lauf am zweiten Tag, 

reprasentieren einen guten Querschnitt durch die Anforderungen, 
die die Leichtathletik an die SportIer stellt. 

Ein Kurzsprint (100 m), ein Langsprint (400 m), eine Ausdauer­
strecke (l 500 m), ein StoB (KugelstoB), ein Drehwurf (Diskus­
wurf), ein Schlagwurf (Speerwurf), ein Horizontalsprung (Weit­
sprung), ein Vertikalsprung (Hochsprung), ein Vertikalsprung 
mit Hilfsmittel und turnerischen Anforderungen (Stabhoch­
sprung) und ein Sprint uber Hindernisse mit hochsten athleti­
schen und koordinativen Anforderungen (l10-Meter-Hurden­
lauf) - das alles muss, obwohl es sich in Training und Wettkampf 
durch die unterschiedlichsten Anforderungen teilweise gegenseitig 
auszuschlieBen scheint, gekonnt, beherrscht und geleistet werden. 

Der Zehnkampf fordert deshalb den ganzen Athleten, ist wegen 
der vielfaltigen Aufgabenstellungen fur jeden aktiven oder passi­
ven Beteiligten hochinteressant und in meinen Augen ein echtes 
Abenteuer. 

Die Strukturen des Wettkampfes und der einzelnen Disziplinen, 
das "WWW" der auBeren Bedingungen (Wind, Wetter, Wett­
kampfanlagen), die eigenen Moglichkeiten und die der Gegner, 
die Lange des Einsatzes und die Gewissheit, nur einige wenige 
Wettkampfmoglichkeiten innerhalb eines Jahres nutzen zu kon­
nen - das alles fuhrt zu hochsten Anforderungen mit vielen Un-
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Zehnkampf verlangt ein 
groBes MaB an 

Vorbereitung, Gedu/d, 
Erfahrung und g/eicht 

nicht se/ten einem 
Drahtsei/akt. Nicht 

umsonst werden 
Zehnkampfer 

ehrfurchtsvoll 
"Ktinige der Ath/eten" 

genannt. 
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wagbarkeiten. Aber das ist es ja gerade, was die "Konigsdisziplin 
der Leichtathletik" so reizvoll macht: Der Zehnkampf ist eine He­
rausforderung, wie man sie nur selten antrim. 

Ich habe es immer als meine Mission empfunden, mich dieser He­
rausforderung zu stellen, mit meinem Konnen dagegenzuhalten 
und mein Bestes zu geben. Denn das ist es, was am Ende ein 
kaum zu beschreibendes Geflihl der Zufriedenheit und des Gliicks 
aufkommen lasst." 

ie Mission als Motor allen andelns 

Wie findet jeder Einzelne seine Mission und wie setzt er sie urn? 
Fakt ist, dass in jedem von uns mehr schlummert, alS wir leicht­
Fertig annehmen. Jeder Mensch hat besondere Fahigkeiten und 
Begabungen - Talente. Talente sind jegliche menschlichen Quali­
taten, ganz gleich ob kunstlerisch, technisch, organisatorisch oder 
im Bereich des Sozialen oder, oder, oder ... Erfolgreiche Men­
schen haben ihre Begabung, ihren Weg und ihre Berufung gefun­
den. Sie leben im Hier und im Jetzt, reiten auf einer Welle der 
Begeisterung uber das, was sie tun und sind davon uberzeugt, das 
Richtige zu tun. Ihr Leben ist fiir sie ein faszinierendes Abenteuer, 
bei dem sie jederzeit die Kontrolle behalten, weil sie jedes Detail 
ganz bewusst wahrnehmen. Und jedes Detail ist ein weiterer Mo­
saikstein zur Vollendung des Lebenswerkes - ihres personlichen 
Gliicks. 

Gibt es in Ihrem Leben Bereiche, wo Sie mit Ihrer Entwicklung 
ins Stocken geraten sind, wo Sie sich mehr Zufriedenheit, mehr 
Erfolg wiinschen? Oberlegen Sie einmal: Was oder wer hindert Sie 
daran, die Talente zu erkennen und zu fordern, die Sie von klein 
auf in sich tragen? Nichts und niemand! AuGer Ihnen selbst. Alles, 
was Sie tun mussen, ist, erkennen und akzeptieren, dass es eine 
Welt auGerhalb der eigenen gibt. Eine Welt der Gliicklichen und 
Erfolgreichen. Dort miissen Sie eintreten wollen. Machen Sie das 
zu Ihrer personlichen Vision vom Erfolg. Sie muss en bereit sein, 
eine Zasur zu machen und aus der derzeitigen Daseinsform auszu­
brechen. 



rogrammieren Sie hren Verstand neu 

Dazu mlissen Sie sich zunachst einmal klarmachen, wer Sie ei­
gentlich sind und wo Sie stehen. Die Person, die jeden Morgen 
aus dem Spiegel zu Ihnen herliberschaut, wer ist das eigentlich? 

Wir alle sind Produkte einer wie auch immer gearteten Erziehung 
und "Programmierung". Dieser Prozess der Programmierung hort 
nie auf. Nach den Eltern sind es die Lehrer, Professoren, Aus­
bilder, Vorgesetzte. Und auch Partner, Freunde, Bekannte und 
Kollegen weisen uns fleiBig darauf hin, was richtig sei - und uns 
somit in die Schranken. Standig werden wir in den Verhaltenswei­
sen bestatigt, die konform sind, die niemanden storen, die ande­
ren genehm sind, die andere von uns erwarten. Manchmal so sub­
til, dass die Manipulation nicht einmal auffallt. Das alles kann uns 
in der Entfaltung unserer Personlichkeit behindern. Aber es gibt 
auch eine gute Nachricht: Sie konnen etwas daran andern! 

Sie bestimmen, as Sie sehen allen 

Unser Verstand hat die Eigenschaft, immer Recht haben zu wol­
len. Was bedeutet das? Wenn Sie Ihre Umwelt betrachten und die 
Eindrlicke mit den Ihnen eigenen Programmen bewerten, werden 
Sie hauptsachlich Dinge wahrnehmen, die positiv Ihren Program­
men (Vorstellungen) entsprechen, bei denen Sie mit Ihrer Ein­
schatzung Recht behalten. Auf diese Weise bestatigen Sie standig 
die in Ihnen ablaufenden Programme. Ergebnis: Sie werden zum 
Spiegelbild Ihrer Umgebung. 

Dberspitzt formuliert: Wenn Sie gelernt haben, ausschlieBlich 
Grlin wahrzunehmen, werden Sie in einer Welt mit Millionen 
Farben auch nur Grlin sehen (wollen). Wenn Sie gelernt haben, 
dass Karrierestreben unsozial ist, werden Sie hochstwahrscheinlich 
ewig auf einer mittleren Hierarchie-Ebene fest kleben. Und wenn 
man Ihnen das Programm mitgegeben hat, dass ein eigenes Haus 
im Wert von rund 250 000 Euro erstrebenswert sei, dann werden 
Sie genau dieses bekommen. Nicht aber die Traumvilla im Sliden 
fur eine Million. Und warum? Weil andere gesagt haben, das sei 
gut so. Flir Sie genau das Richtige. Blodsinn! 

So eine Programmierung ist weder sinnvoll noch zeitgemaB. Sie 
hindert Menschen an der Entfaltung ihrer Personlichkeit, ihrer 

Wenn Du ein Schiff 
bauen willst, dann 
trommle nicht Manner 
zusammen, um Holz zu 
beschaffen, Aufgaben 
zu vergeben und die 
Arbeit einzuteilen, 
sondern lehre sie die 
Sehnsucht nach dem 
weiten. endlosen Meer. 

Antoine de 
Saint -Exupery 
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