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Was haben moderne Führungskräfte mit den historischen Samurai gemeinsam? Bei beiden
bildet mentale Stärke die Grundlage für Schlagkraft im Handeln. Der folgende Artikel zeigt
die mentalen Parallelen zwischen japanischen Kampfkünstlern  und heutigen Führungs-
kräften auf. Herbert Kubat, Autor des neuen Management-Bestsellers „Führen wie ein 
Samurai“, fasst hier für Sie die wesentlichen Erkenntnisse, die Sie in die Praxis umsetzen
können, zusammen.

Leadership

Führen wie ein Samurai

Im ausgehenden 19. Jahrhundert verloren die Samu-
rai ihre soziale Vormachtstellung und ihren Status als
Kämpferelite. Sie waren gezwungen, sich neue Be-
schäftigungsfelder zu suchen. Sie fanden diese in
Handel, Verwaltung und Politik wieder. Anfangs des
20. Jahrhunderts stellten die Samurai etwa 40 Prozent
der Führungselite des Landes, obwohl sie nur fünf
Prozent des Bevölkerungsstandes ausmachten. Nicht
zuletzt dank der Samurai-Führungselite überholte Ja-
pan damals innerhalb einer Generation 700 Jahre
Technologiefortschritt des Westens. Nach dem 2. Welt-
krieg brachte Japan sein zerstörtes Land in relativ kur-
zer Zeit wieder auf einen technologischen Höchst-
stand. Im folgenden möchte ich die Grundprinzipien
dieser Samurai-Mentalität erläutern:

TECHNISCHES WISSEN UND STARKER GEIST

Ein Kampfkünstler beginnt mit dem Erlernen von ein-
zelnen Techniken, genauso wie eine angehende Füh-
rungskraft in der Ausbildung theoretisches Wissen
über Management und Führung lernt. Der Erfolg hängt
aber davon ab, mit welcher mentalen Einstellung die-
se Techniken und Theorien in der Praxis angewendet
werden. Stellen Sie sich zwei Samurai vor, die unter
sonst gleichen technischen Bedingungen, aber mit ei-
ner unterschiedlichen Mentalität gegeneinander
kämpfen: Der eine mutig, entschlossen und selbstsi-
cher im Auftreten, der andere ängstlich, zögernd und
um seine Sicherheit bedacht. Wer von beiden wird sie-
gen? Selbstverständlich ist es derjenige mit der stär-
keren Mentalität. Es ist derjenige, der bereit ist, mit
voller Kraft sein Bestes zu geben. 

Für die Samurai war es überlebenswichtig, im Kampf
stets sein Bestes zu geben und aus jeder Handlung
die größtmögliche Wirkung zu erzielen. Aus dieser
Mentalität entspringt das Perfektionsstreben der Ja-
paner in der heutigen Wirtschaft.

STRATEGISCHES GESCHICK

Hat ein Kampfkünstler einmal seine einzelnen Tech-
niken erlernt, beginnt er diese miteinander zu kom-
binieren. In verschiedenen Kämpfen sammelt er Er-
fahrungen, beginnt zu improvisieren, sich unter-
schiedlichen Situationen anzupassen und nicht blind,

sondern strategisch zu kämpfen. Je nach Gegner, Um-
stände oder Gelände wird er sein Vorgehen anpassen.
Beispielsweise wissen auch gute Führungspersonen,
dass es den besten Führungsstil nicht gibt. Es ist nicht
eine Frage, ob kooperatives oder direktives Führen
das Richtige ist. Es geht darum, den richtigen Füh-
rungsstil, in der richtigen Situation, im entsprechen-
den Kontext und je nach Reifegrad der Mitarbeiten-
den zu wählen, um ein bestimmtes Ziel zu erreichen.
Als Führungsperson begegnen Sie den unterschied-
lichsten Verhandlungs- und Entscheidungssituatio-
nen mit Kunden, Lieferanten, Mitarbeiterin oder 
Geschäftspartnern. Um ein Ziel zu erreichen, werden
Sie sich darauf mit einem geschickten Plan strategisch
vorbereiten und sich nicht blind in die „Schlacht“ 
stürzen. Genauso wie ein Kampfkünstler ein ge-
schicktes Vorgehen wählt.

SOZIALE UND EMOTIONALE KOMPETENZ

Ein Kampfkünstler weiß, dass er zur erfolgreichen An-
wendung einer Strategie, sein Gegenüber kennen
muss. Er wird versucht sein, die Stärken und Schwä-
chen seines Gegners zu erfassen. Dies gelingt ihm
umso mehr, je mehr Kampferfahrung er besitzt. Auch
hatte der höfliche, respektvolle Umgang unter Samu-
rai einen hohen Stellenwert. Es galt die soziale Har-
monie aufrecht zu erhalten, um unnötige Konflikte,
Kämpfe und Schwierigkeiten zu vermeiden. 

Mit guter sozialer Kompetenz sind Sie im Geschäfts-
leben erfolgreicher. Zwei Drittel der Arbeitszeit kom-
munizieren Sie als Führungsperson mit Sozialpartnern.
Um angemessen mit Kunden und Mitarbeitenden zu
kommunizieren, müssen Sie erfassen, wo Ihr Ge-
sprächspartner steht. Dies setzt Einfühlungsvermö-
gen voraus. Sie und Ihr Team arbeiten besser zusam-
men, wenn sie ein gutes Verhältnis mit ihnen pflegen.
Dies erreichen Sie mit sozialer Kompetenz, so wie der
Kampfkünstler sein Gegenüber erspürt.

INTUITION UND INTELLEKT

Erst wenn der Kämpfer nicht mehr über die Anwen-
dung seiner Techniken nachdenken muss, sondern
diese intuitiv anwenden kann, ist er in der Lage, spon-
tan auf Angriffe zu reagieren. Durch unermüdliches
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Training entscheidet sein Unterbewusstsein bezie-
hungsweise seine Intuition automatisch über seine
Reaktionen im Kampf. 

Das Unterbewusstsein ist in der Lage, in komplexen
Situationen, in denen wenig Zeit zum Nachdenken
bleibt, sinnvoll zu reagieren. Intuition ist nicht eine
mysteriöse, esoterische, parapsychologische Kraft. Sie
ist die Folge unmittelbarer, unterbewusster Entschei-
dungen, die auf langjährige Erfahrungen beruhen und
im Unterbewusstsein abgespeichert sind.

Fragt man Führungspersonen öffentlich, ob ihre Ent-
scheidungen auch durch ihr „Bauchgefühl" beeinflusst
werden, traut sich kaum jemand die Hand zu heben.
In anonymen Umfragen sind es dann aber erstaunliche
zwei Drittel der Befragten, die zugeben, dass sie in
Entscheidungssituationen nicht nur ihren Verstand
benutzen. 

Der Manager, der ein Geschäft platzen lässt, weil ihm
sein Geschäftspartner suspekt erscheint, obwohl die
rechtlichen Verträge einwandfrei erscheinen, der Ge-
schäftsmann, der einen sozialen Trend mit seinem Ge-
schäftsinstinkt erspürt und ein neues Produkt auf dem
Markt bringt oder der Personalverantwortliche, der im
Bewerbungsgespräch sich des Eindrucks nicht er-
wehren kann, dass mit dem Bewerber trotz einwand-
freier Referenzen wahrscheinlich Schwierigkeiten im
Team zu erwarten sind. Sie alle reagieren aufgrund
von Signalen ihres unterbewussten Erfahrungswis-
sens, das sie über Körperempfindungen wahrnehmen.

Die rationale Analyse ist zwar wichtig und unum-
gänglich, kann aber mit der Intuition ergänzt werden.
Letztere auszuschliessen würde bedeuten, einen we-
sentlichen Teil des Erfahrungswissens in unserem Ge-
hirn zu ignorieren. Die Resultate der neueren Gehirn-
forschung scheinen jenen Recht zu geben, die sagen,
dass in jeder Entscheidung auch emotionale, unter-
bewusste Prozesse beteiligt sind. 

Die Samurai erkannten dies und gaben dem prakti-
schen Erfahrungswissen gegenüber rein intellektuel-
lem Bücherwissen den Vorzug. In der Schlacht nutz-
te Ihnen keine Theorie, sondern nur wirkungsvolles,
erfolgreiches Handeln, dass ihnen half zu überleben

und zu siegen. Das japanische Management hat sich
von dieser Haltung der historischen Samurai beein-
flussen lassen.

OHNE ETHIK KEIN ERFOLG

Entgegen dem, was der Laie vielleicht denken möch-
te, war ein Samurai nicht nur ein brutaler Schlächter.
Die Samurai sahen ein, dass ihr Verhalten verrohen
würde, wenn sie mit ihrer Kampfkunst nicht auch ih-
ren Charakter bilden würden. Um die Macht, die ih-
nen aufgrund ihres sozialen Status verliehen war, nicht
zu missbrauchen, musste diese in Mitgefühl, Loyalität,
Integrität und gegenseitigem Respekt eingebettet wer-
den. Sie hatten schliesslich als Vorbild für die Gesell-
schaft zu dienen. 

Ein Meister der japanischen Kampfkunst weiß, dass
das letzte Ziel der Kampfkunst nicht darin besteht,
andere zu bekämpfen, sondern seine inneren Gegner
in Form von menschlichen Schwächen wie Egoismus,
Ängsten oder respektloser Unbeherrschtheit zu be-
siegen. Die Negativfolgen von Bilanzskandalen,
Schmiergeldaffären, fragwürdigen Gehältern, millio-
nenschweren  Abgangsentschädigungen oder illega-
len Insidergeschäften mancher Manager, zeigen, dass
ein nachhaltiger Erfolg ethisches Bewusstsein erfor-
dert. Nachhaltiger Erfolg lässt sich nur durch ethische
Standards, Integrität und Handeln im Interesse der
Gemeinschaft (Stakeholder) erreichen. Dies ist die
Basis für Glaubwürdigkeit und Vertrauen, letztlich auch
die Grundlage für charismatische Führungspersonen,
denen Mitarbeitende gerne folgen.

GUTE FÜHRUNGSKRÄFTE SIND SAMURAI

Erfolgreiche Führungskräfte wenden alle diese fünf
Prinzipien an. Sie pflegen eine Mentalität, wie sie die
historischen Samurai seit Jahrhunderten kultivierten.
Sie sind mental stark, strategisch geschickt, um so-
ziale Harmonie bemüht, beziehen ihre Intuition in Ent-
scheidungsprozesse mit ein und handeln nach ethi-
schen Standards. Alle Führungskonzepte, ob neu oder
alt, lassen sich bei genauerer Betrachtung auf eines
oder mehrere dieser fünf Prinzipien zurückführen. Sel-
ten entspricht ein Führungskonzept all diesen fünf
Prinzipien gleichzeitig.

DIE SAMURAI GABEN DEM PRAKTISCHEN 

ERFAHRUNGSWISSEN GEGENÜBER REIN 

INTELLEKTUELLEM BÜCHERWISSEN 

DEN VORZUG.
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UNTERNEHMEN WIE TOYOTA, MATSUSHITA, 

HITACHI, SONY UND HONDA STÜTZTEN 

SICH BEI IHRER GRÜNDUNG AUF DIE 

MENTALITÄT DER SAMURAI AB

Führungspersonen in diesem Sinne werden von Mit-
arbeitenden als charismatisch erlebt. Sie zeigen einen
entwicklungsorientierten Umgang mit ihren Mitarbei-
tenden, werden als Vorbild wahrgenommen, sind in
der Lage auch unkonventionelle Wege zu gehen, sind
mutig, verfügen über ein erhebliches Selbstvertrauen
und lassen sich auch von ihren Gefühlen und ihrer In-
tuition leiten, ohne deshalb ihren Verstand auszu-
schalten. Unter diesen Führungspersonen leisten Mit-
arbeitende mehr, als von ihnen erwartet werden darf.

Unternehmen wie Sumitomo, Toyota, Matsushita, 
Hitachi, Sony und Honda stützten sich bei ihrer Grün-
dung auf die Mentalität der Samurai ab. Die Tatsache,
dass diese Unternehmen auch heute noch erfolgreich
auf dem Markt funktionieren, ist ein Zeichen dafür,
dass die Erfolgsprinzipien der Samurai, nicht nur auf
den Kampf, sondern auch auf das Geschäftsleben an-
wendbar sind.

STÄRKEN SIE IHREN CHARAKTER!

Das Verhalten des Chefs seinen Mitarbeitenden
gegenüber wirkt sich direkt auf den Geschäftserfolg
aus. Bis zu 20 Prozent  des Umsatzes oder des Profits
oder 50 bis 70 Prozent des Arbeits-, Betriebs- oder
Serviceklimas lassen sich auf das Verhalten des Chefs
gegenüber seinen Mitarbeitenden zurückführen. Lei-
stungsfähigkeit, Absenzen, Bindung an das Unter-
nehmen, Engagement, Gesundheit, Stressniveau,
Work-Life-Balance, kurzum das ganze Leistungs-

spektrum der Mitarbeitenden wird von einer Person,
nämlich der des Chefs stark beeinflusst. Nicht zufäl-
lig ist der finanzielle Rücklauf bei einer menschen-
zentrierten Führung  höher als wenn nur auf finan-
zielle Ergebnisse fokussiert wird.

Unternehmenserfolg und die Persönlichkeit von Füh-
rungspersonen hängen zusammen. Es braucht nicht
nur technisches Management- oder betriebswirt-
schaftliches Wissen, sondern auch Persönlichkeit und
eine erfolgreiche mentale Einstellung. Deshalb galt
für die historischen Samurai - und dies gilt auch für
heutige Führungspersonen - die Stärkung des eige-
nen Charakters als oberstes Prinzip. Darauf beruhen
der Erfolg und der legendäre Ruf der Samurai.

Unter bestimmten Voraussetzungen, die ich hier nicht
weiter ausführen kann,  ist Persönlichkeitsentwick-
lung lebenslang möglich. Am wichtigsten dabei ist die
Bereitschaft, das erwünschte Lernziel regelmäßig an-
zuwenden und zu trainieren. Die Samurai haben ih-
ren Geist nicht an einem einmaligen Wochenendse-
minar, sondern nur durch regelmäßiges, unermüdli-
ches, tägliches Training gestärkt. Ein Trainingssemi-
nar oder Coaching, in dem  die fünf besprochenen
Erfolgsprinzipien über geeignete Bewegungsübungen
sogar physisch nachweisbar sind, kann einen ersten
Anstoß vermitteln. Die eigene Mentalität wird letzt-
lich aber nur über regelmässiges Üben im Alltag ge-
stärkt. Oder wie das Zen- Sprichwort sagt: „Der Weg
liegt unter Deinen Füßen."
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