Unternehmensziele sicher erreichen

mit dem Rei3verschluss-Prinzip

P ersonliches Committment zu Unternechmens-
zielen steht oft auf tonernen FiiBen. Denn: So-

bald es

schwierig wird und Zielkonflikte
offensichtlich werden, beginnt diese Art von Ver-

pflichtung schnell zu brockeln. Um mit einer Fiih-

Das einseitige Denken der Uber-
zeuger

Haben Sie auf Threr letzten Strategieklausur
oder Fithrungskriiftetagung die Zeit zusam-
mengerechnet, die mit Power-Point-Prisenta-
tionen und anschlieBender Diskussion ver-
braucht wurde? Sehr oft liegt der Zeitanteil
weit {iber 50% des gesamten Zeitbudgets.
Dieses Vorgehen basiert auf dem Glauben, je
iiberzeugender Konzepte und Strategien pré-
sentiert werden, umso gréBer ist die Zustim-
mung. Ein anderer weit verbreiteter Glaube
geht davon aus: Je mehr Informationen ich
préasentiere, die dem Verstindnis der Sache
dienen, desto groBer ist die Zustimmung.
Dieser Glaube hiilt sich hartnéickig, obwohl
die Erfahrungen mit Widerstinden in der
Umsetzung immer wieder zeigen, dass es
nicht reicht, wenn die Flihrungsmannschaft
tiberzeugt ist und alles verstanden hat.

Das einseitige Denken der Team-
player

Genauso geht es denen, deren primérer Fo-
kus auf Sehnsuchtsvisionen, Emotionalitéit
und begeisternden Gruppenevents liegt.
Auch das sind keine ausreichenden Grundla-
gen, um mit Zweifeln am Funktionieren von
Umsetzungsstrategien und mit Riickschligen
realistisch umzugehen. Wer mit Emotionen
fithren will, der macht sich entweder abhéin-
gig von der Stimmungslage oder geriit
schnell in das Fahrwasser manipulativer
Kommunikation. Die Motivation, ehrgeizige
Ziele zu erreichen kommt nicht aus guten
Gefiihlen, sondern aus dem konkreten
Waunsch (Vision) den Unternechmenszweck in
einer zeitgemifBen Form zu verwirklichen.

Der Reillverschluss

Gleichzeitig die Seite der Geschiftsstrategic
und die Seite der Fithrungskultur im Blick zu
haben, ist als ganzheitliche Grundlage we-
sentlich, um die avisierten Unternehmenszie-
le zu erreichen. Wie bei einem
Reiflverschluss sollte die Seite der Strategien
zur geschiiftlichen Entwicklung und die Seite
der Entwicklung von Zusammenarbeit und
Fithrung auf gleich hohem Niveau synchron
ineinander greifen. Nur zwei Beispiele: Eine
anspruchsvolle Geschiftsstrategie mit einem
integrierten Angebot aus Produkten und Ser-
viceleistungen wird nicht zum Erfolg fiihren,
wenn im Unternehmen Silodenken vor-
herrscht. Genauso wenig funktioniert es, sich
neue, anspruchsvolle Verkaufsstrategien vor-
zunehmen, wenn unterschwellig mit Angst
gefiihrt wird und nicht offen {iber Schwierig-
keiten in der Umsetzung gesprochen werden
kann. Bei beiden Beispielen sind die zwei
Seiten des Reiflverschlusses nicht auf dem
gleichen Niveau. Unnétige Schwierigkeiten
in der Umsetzung der Ziele sind dadurch
programmiert, denn ein geschiftliches Ange-
bot auf hohem Niveau erfordert ein entspre-
chend hohes Niveau der Zusammenarbeit
und der Fiihrungskultur.

Der ReiBverschluss verklemmt oft dadurch,
dass es leichter ist, ein neues Produkt- oder
Dienstleistungskenzept zu entwickeln und in
die Umsetzung zu bringen, als eine Vorstel-
lung von einem entsprechenden Niveau der
Zusammenarbeit zu entwickeln und umzu-
setzen. Diese automatische Tendenz zur Ni-
veauverschiebung der beiden Seiten des
Reifverschlusses wird durch die Prozesse
und Strukturen im Unternehmensalltag cher
verstirkt als verhindert.

Coﬁsuli'ing

rungsmannschaft langfristige Unternehmensziele
zu erreichen, ist eine ganzheitliche Grundlage er-
forderlich, mit der man auch schwierige Passagen
auf dem Weg zum Ziel meistert.

Raum fiir den Blick aufs Ganze

Deshalb erfordert dic Anwendung des ReiB-
verschluss-Prinzips einen erweiterten Rah-
men, in dem der Blick auf die Entwicklung
des ganzen Unternehmens und der Raum fiir
die Entwicklung der Fithrung gleichzeitig
méglich ist. Das geht am besten in regelma-
Big stattfindenden externen Tagungen des
Fiihrungsteams. Dort kann der Rahmen wir-
kungsvoller gestaltet werden als in internen
Meetings i Unternehmen, z.B. mit externer
Moderation fiir kritische Diskussionen und
mit mehr Zeit fiir das Einiiben neuer Formen
der Zusammenarbeit.

Auf das nichsthéhere Niveau ge-
hen

Erst wenn alle Beteiligten in einem Raum
sind, ist es méglich Niveauunterschiede der
beiden Seiten des Reisverschlusses auszu-
gleichen und auf beiden Seiten eine néchst
hohere Ebene anzugehen. Die notwendige
Offenheit fiir das Erkennen und den Umgang
mit den Niveanunterschieden muss von der
Unternehmensleitung kommen und kann
durch externe Moderation und externes
Feedback verstirkt werden. Dazu gehdrt es,
sich immer wieder den Spiegel vorzuhalten
und sich zu fragen: Sind wir klar genug mit
dem, was wir wollen, und sind wir offen und
ehrlich genug, wenn wir feststellen, wo wir
gerade stehen? Erst, wenn beides mit Ja be-
antwortet wird, kann daraus eine klare Vor-
stellung vom niichsthéheren Niveau der
Geschiéftsstrategie und der Zusammenarbeit
entwickelt werden.
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