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DER SCHNUFFLER UNTER DEN DENKERN

Rainer Michaeli ist nicht nur Chef seiner eigenen Denkfabrik,

sondern auch der »Papst der Wettbewerbsforschung«

»Denken ist Gliicksache«, sagt man manch-
mal etwas spottisch. Es gibt aber auch Men-
schen, die denken professionell. Fiir sie steht
Denken im Mittelpunkt. Und sie helfen ande-
ren Menschen beim Denken. Einer von ihnen
ist Rainer Michaeli. Er ist Chef einer Denkfa-
brik, die auch so heifit und bei Google zuerst
auftaucht, wenn man danach sucht. Das Ger-
man Council Magazin wollte - nicht zuletzt
wegen seines aktuellen Leitthemas »Think« -
wissen, wie das so geht mit dem Herstellen
neuen Denkens, und traf sich mit ihm zu
einem Gedankenaustausch.

»Haben Sie heute schon gedacht?«, hatte ich
ihn beinahe gefragt, lie es dann aber doch
sein. SchlieRlich gilt der Endvierziger als
»Papst« des sogenannten Cl. Competitive In-
telligence bedeutet so viel wie Konkurrenz-
oder Wettbewerbsforschung. Rainer Michaeli:
»Der englische Begriff Intelligence wird ja
gern auch mit Geheimdienst Ubersetzt, und ir-
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gendwie passt er auch ein bisschen zu dem,
was meine Arbeit betrifft.«

Das macht neugierig. Denken und Forschung
gehoren zusammen — na, klar. Aber Geheim-
dienstarbeit beziehungsweise geheimes Den-
ken klingt ja wirklich ein bisschen nach FBI, MI 5,
James Bond und Sherlock Holmes.

Denken tun wir ja alle — halt mehr oder weniger.
Was bedeutet das aber flr den Profi? Rainer Mi-
chaeli, der auch Chef des weltweit geschatzten
Institutes for Competitive Intelligence ist: »Es
geht im Grunde nur um kritisches und kreatives
Denken. Genau das will ich mit meinem Team
der Denkfabrik den Unternehmen vermitteln.«

DENKEN WIE DER »ANWALT DES TEUFELS«
Er nennt auch die Methoden, die er dabei an-

wendet. Eine dreht sich um »morphologische
Boxen«. Rainer Michaeli: »Es geht hier darum,

zwei Dinge miteinander zu verbinden, die zuvor
noch nie zusammengebracht wurden. Kurzum
darum, Neues auszuprobieren, neue Wege zu
gehen.« Eine andere nennt sich »Anwalt des
Teufels«. Dabei schlipft der Fihrungsmitarbei-
ter in die Rolle des Wettbewerbers, um aus des-
sen Sicht die Schwachstellen des Unternehmens
aufzudecken. Bei firmeninternen Beratungen
und Trainings ist meist nur eine kleine Gruppe
von Fuhrungskréften sein Auditorium — bei mit-
telstandischen Unternehmen nicht selten sogar
nur der Chef selbst.

DER WETTBEWERBER —
DAS UNBEKANNTE WESEN

Es galt lange — und teilweise ist es immer noch
so — als illoyal, das eigene Unternehmen zu hin-
terfragen, dabei liegen darin so viele Chancen
der Bereinigung von Defiziten oder Optimie-
rung von Produktionsprozessen. Deutsche Fir-
men kennen ihre Wettbewerber langst nicht so
gut, wie man meinen koénnte. In manchen Fallen
konnte man auch sagen: »Der Wettbewerber —
das unbekannte Wesen«. Viele deutsche Unter-
nehmen sind noch weit davon entfernt, ihre
»Marktbegleiter« professionell zu beobachten.

So sucht nur die Halfte Gberhaupt den Kontakt
zu ihnen und analysiert gezielt deren Publikatio-
nen und neue Patente. Zu Michaelis Klientel ge-
horen zumeist Unternehmen, die in zahlreichen
Landern tatig sind, aber vor allem im Ausland
ihre W'ettbevverber und deren Geschaftsmentali-
tat nicht kennen. Gerade aber das Wissen dar-
um, kann dem eigenen Laden entscheidende
Wettbewerbsvorspringe verschaffen.

MARKTBEGLEITER STATT WETTBEWERBER

Michaeli:
Feindg, ist einfach dumm. Dann sieht man nur
die Dinge, die einem Angst machen, und die
meistens mit der Wirklichkeit nichts mehr zu
tun haben. Es geht um sachliche Analyse. Wir
wollen aus einem Gefuhl eine intelligente Hal-

»Die Formel >Wettbewerber gleich



tung machen: Was kann ich von dem lernen,
was tut er, was ich nicht kann; und was, vor al-
lem, kann ich tun, was er nicht kann? Wenn
man den Konkurrenten ohne Emotionen sieht,
zum Wettbewerbsanalytiker wird, hat man
enorme Vorteile.«

Fir Michaeli gehort Wettbewerbsbeobach-
tung zur strategischen Flihrung. »Dabei geht
es um vollig legale Recherchen in 6ffentlich
zuganglichen Quellen«, sagt er. Aus Vermu-
tungen, Zahlenfragmenten und Randbemer-
kungen entstehen Dossiers Uber mogliche
Strategien von Konkurrenten. Parallel dazu be-
schaffen Forschungsabteilungen neue Pro-
dukte von Wettbewerbern und nehmen sie
auseinander — Reverse Engineering heifit das.
»Schwache Signale« mussen am Ende eine
tragfahige Prognose fur die eigene Geschafts-
leitung begriinden.

»Das gleicht tatsachlich der Arbeit der Geheim-
dienste, sagt Rainer Michaeli. »In Nachrichten-
diensten hat man gelernt, mit unsicheren Infor-
mationen ziemlich weitreichende Empfehlun-
gen abzugeben. Oft brauchen sie zehn Anlaufe,
bis eine Information wasserdicht ist.«

KONKURRENZBEOBACHTUNG IST AUCH
PSYCHOLOGIE

Competitive Intelligence lehrt aber auch den
Umgang mit Techniken wie der Psychologie, die
weiche Informationen und Hypothesen prifen.
Michaeli: »Cl funktioniert wie ein Indizienpro-
zess: Ich entwickle ein Weltbild, stelle Vermu-
tungen an und ziehe Schlussfolgerungen.«

Den Erfolg seiner Arbeit sieht er einerseits im
Wissen um die Bedurfnisse seiner Kunden und
andererseits im tiefen Einblick in das Wettbe-
werbsumfeld. Letzteren gewinnt er durch eine
systematische Uber
alle Konkurrenten, die auf dem Markt vertre-
ten sind, Unternehmen, die einmal Wettbe-
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werber werden kénnten und Uber die Aktivita-
ten, die diese an den Tag legen. »Wichtig ist,
dass solche Informationen moglichst frihzei-
tig abgerufen werdeng, so Rainer Michaeli.

Die Voraussetzung fur. diese Konkurrenzbeob-
achtung ist, ihr einen Etat zur Verfligung zu
stellen und die damit zusammenhdngenden
Aufgaben und Verantwortlichkeiten an die
dazu befdhigten Mitarbeiter zu verteilen.
Ebenso sorgfaltig muss die Planung erfolgen.
Damit die Recherchen nicht ausufern, mussen
die Fragen, die beantwortet werden sollen,
moglichst exakt formuliert werden.
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Rainer Michaeli, Direktor des Instituts fiir Competitive Intelleigence GmbH und Geschdiftsfiihrender Gesellschafter »Die Denkfabrik«

KONKURRENZANALYSE HILFT BEI
WEITERENTWICKLUNG

»Oft genug bringt die Analyse von Konkurrenz-
produkten die entscheidende Idee fur die Wei-
terentwicklung des eigenen Produkts«, sagt Mi-
chaeli. »Reverse Engineering beschleunigt die
Entwicklungs-arbeit, weil man von den Strategi-
en der Konkurrenz lernt. Es ist eine Grundfeste
der Forschung und Entwicklung.«

Fur die Cl-Dienstleistung und -Schulung ist der
mit seiner Firma in Butzbach (Hessen) behei-
matete Wissenschaftler permanent in der
ganzen Welt unterwegs. Bereits einen Tag
nach unserem Treffen machte er sich fur eine

Woche auf nach Indien — zu Vortragen. Dann
ging es ganz kurz zurlck nach Munchen, wo
er ebenfalls referieren musste, anschliefend
in die USA u'nd direkt danach zwei Wochen
nach China, wohin er auch seine Frau mitneh-
men kann. Denn schlieBlich mochte die Gute
an Weihnachten und Neujahr zuhause nicht
nur an den Herrn Profidenker denken.

Ein Beitrag der Redaktion
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