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1. Passen Sie und dieses Buch zusammen?

Mit Urteil 3 Ca 1203/11 erkldrte das Amtsgericht Bochum die Bezeich-
nung des ehemaligen Arbeitgebers als ,,Drecksladen® durch einen gekiin-
digten Mitarbeiter in seinem Freundeskreis beim sozialen Netzwerk
Facebook fiir zuldssig im Sinne der freien Meinungsduf3erung. Dass ein
aus tber 1000 Mitgliedern bestehender ,,Freundeskreis“ bei Facebook
schnell erreicht sein kann, ist bekannt. Als Chef werden Sie in den aller-
meisten Fillen keinerlei Chance haben mitzubekommen, was so alles Gber
Sie und Thr Unternehmen in diesen Kreisen geschrieben wird. Die gol-
dene Zeit, in der Sie als Arbeitgeber tiber die alleinige Zeugnismacht ver-
fligten, diirfte vorbei sein.

Dazu kommen Portale, in denen ehemalige und aktuelle Mitarbeiter Un-
ternehmen aufnehmen und bewerten kénnen, einige sind in diesem Buch
aufgelistet. Eine von Fraunhofer 2012 entwickelte ,,App*! fiir
Smartphones ermichtigt Jedermann dazu, aus Internetquellen einfach und
schnell Meinungen und Stimmen tber Sie als Vorgesetzten und tGber Ihr
Unternehmen als Arbeitgeber herauszufiltern. Was irgendjemand ir-
gendwo tiber Sie verbreitet, diirfte jedes Jahr leichter aufzufinden sein als
im Vortjahr, auch wenn die Portale und Verfahren wechseln kénnen. Wa-
rum Sie zu hohe Gehilter zahlen oder gute Fachkrifte sich erst gar nicht
bei Ihnen bewerben, werden Sie also hiufig nicht erfahren. Eine seblechte
Bewertung kann dabei die gleichen Folgen haben wie das Feblen einer Be-
wertung, denn warum sollte sich eine hochklassige Fachkraft bei einem
»Niemand“ bewerben, wenn tiber andere Unternehmen positive Bewer-
tungen verbffentlicht sind? Wenn rund ein Drittel aller deutschen Arbeit-
nehmer latent auf der Stellensuche sind?, ab wann werden die ersten Threr
heutigen Mitarbeiter von einem positiver bewerteten Mitbewerber um
Fachpersonal fasziniert sein? Im Personalbereich entwickeln sich in ra-
scher Folge neue, fiir den Betriebsablauf erfolgskritische Faktoren.

Die Denkweise von jungen Mitarbeitergenerationen ist internetgeprigt -
dort hat Macht und Einfluss nur der, dem andere freiwillig folgen. Unter
den 14- bis 29-jdhrigen teilen 97 % Inhalte aller Art im Web?, die Praxis
von hierarchischen Unternehmenssystemen kann auf diese Generationen
daher fremd und abstoBend wirken. Kein Unternehmenslenker, der junge
und sozialkompetente Menschen langfristig positiv integrieren méchte,
wird sich diesen grundlegend verinderten Anforderungen an Fihrungs-

1 z. B. Beilage der VDI Nachrichten, Mirz 2012
2 VDI Nachrichten vom 4.1.2013
3 VDI Nachrichten vom 21.12.2012
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leistung entziehen kénnen: In Deutschland ist der Anteil der Unterneh-
men mit Social-Media-Aktivititen innerhalb eines Jahres von 72 % auf
tber 80 % gestiegen*, Facebook hat tiber 1 Mrd. registrierte Nutzer und
jede Minute kommen 411 dazu, auf Twitter werden jeden Tag 400 Mio.
Nachrichten verbreitet und youtube wird pro Tag Giber 4 Mrd. mal aufge-
rufen.

Die Situation wird zusitzlich angeschirft durch Zahlen, wie sie das Statis-
tische Bundesamt ver6ffentlicht und die einen jedes Jahr stirker spiirba-
ren Rickgang der Menschen im erwerbsfahigen Alter bedeuten. In Ver-
bindung mit dem Engpass guter und erreichbarer Fachkrifte innerhalb
diesen Altersgruppen lassen diese Entwicklungen den Schluss zu, dass fiir
die Zukunft eines Unternehmens zwei Faktoren heute gleichwertig wirken:

Personalkompetenz X Produktqualitit®> = Unternehmenserfolg

Dutrch das SchlieBen der Augen ist noch aus keinem Sibelzahntiger ein
Hauskitzchen geworden und um die Arbeitgeberattraktivitdt Thres Unter-
nehmens zu erfassen, braucht es keine langen Analysen: wenn Sie nicht
genug der richtigen Fachkrifte erreichen, ist die Attraktivitit nicht aus-
reichend und es besteht dringender Bedatf an grundlegend neuartigen
MaBnahmen. Den einfachsten Anfang diirfte Ihre Webseitet bieten - wer
hier nicht in gleichem Umfang hochwertige Inhalte an Bewerber und Mit-
arbeiter wie an Kunden richtet, verfiigt tiber grof3tes Potenzial fiir eine
einfache und schnelle Verbesserung. Dabei wird es fiir Sie wichtig sein,
ausschlieBlich solche Inhalte zu notieren, die vorhandene und neue Mit-
arbeiter auch tatsichlich als wahr etleben’ - alles andere wird sich bereits
mittelfristig gegen Thr Unternehmen richten. Laut den VDI-Nachrichten®
2012 findet ein Drittel aller Bewerber tber die Unternehmenswebseite
zum neuen Job - falls die Webseite Ihres Unternehmens im Recruiting
nicht ausreichend erfolgreich ist, wird genau hier der einfachste Startpunkt
zu finden sein. In diesem Buch finden Sie tber 250 Anregungen zur Aus-
wahl.

4 VDI Nachrichten vom 21.12.2012 und 4.1.2013

5 Der Begriff ist weit gemeint: die Art der Produkte, deren Herstellungsqualitit und
auch die Qualitit der ihrer Entwicklungsentscheidung zugrundeliegenden
Erkenntnisse tiber die Welt. Letzteres entscheidet wesentlich tiber Marge und
Vertriebsaufwand.

6 Internet #nd Intranet

Oft ist es etwas ganz anderes, was Chefs selbst als wahr einschitzen. Fremdbild und

Selbstbild divergieren, was in Zeiten des Internets zu einem stetig anwachsenden

Risiko wird.

8 Beilage 2/2012



Képfchen statt hoher Gehilter und teurer Stellenanzeigen von Bernd Gems

An dieser Stelle haben Sie méglicherweise bereits eine Eigenart dieses Bu-
ches gefunden, die Verwendung von Zusatzkommentaren am unteren
Seitenrand. Dabei habe ich mich am literarisch aus meiner Sicht aul3erst
bedeutsamen Konzept der ,,Mythenmetzschen Abschweifung* nach
Walter Moers® orientiert. Danach darf der Autor in gesonderten Berei-
chen einschlieBlich Beschimpfungen von Leser und Literaturkritiker alles
frei, ricksichtslos und ungestraft schreiben!?, sofern dieser Bereich aus-
driicklich als personliche Meinung gekennzeichnet ist, was hiermit ge-
schieht. Der Leser wiederum darf durch Ignorieren der Fulinoten konse-
quenterweise keinen Schaden!! erleiden, betrachten Sie die FuBnoten bitte
als Gratisbonus oder tibergehen Sie sie einfach.

Wenn Sie hiermit einverstanden sind, dutfte der erste Teil dieses Bu-
ches mit seinen vielen sofort umsetzbaren Tipps fir Sie lesenswert sein.
Stellen Sie sich einfach einmal vor, dass Sie bei Einstellungs-, Leistungs-
und Gehaltsgesprichen genau wissen, dass Sie aufgrund magnetisch wit-
kender Attraktoren jederzeit personelle Alternativen in der Rickhand ha-
ben. Thre Verhandlungsposition in Bewerbungs- und Gehaltgesprichen
konnte sich bereits durch einige kleine MaB3nahmen grundlegend wandeln.
Aus diesem Ansatz heraus finden Sie im ersten Teil des Buches Praxis-
tipps zur Steigerung der Personalwirksamkeit IThrer Aulendarstellung.
Eine ganze Reihe davon werden in Threm Hause aller Voraussicht nach
bereits gelebte Realitit sein, so dass Sie diese ganz einfach dem Gestalter
Thres Internetauftritts weiterreichen konnen. Als flexibler Mensch werden
Thnen beim Lesen weitere und zu Ihrem Unternehmen viel besser pas-
sende Puzzlesteine einfallen, so dass sich bereits auf diese Weise eine
Vielzahl an darstellbaren Themen ergibt. Diese sprechen stark fiir Iir Un-
ternehmen als Arbeitgeber und bringen Sie im stindig heftiger werdenden
Wettbewerb um Personal ein gutes Stiick voran.

Zum Abschluss des ersten Teils stelle ich Thnen eine Anwendung der
Ebenen nach Dilts!2 vor, mit deren Hilfe Sie Thr Unternehmen struktu-

9 Moers, Walter: Ensel und Krete. Kommen Sie bitte nicht auf den Gedanken, Thren
Kindern seine Mirchen aus Zamonien vorzulesen.

10 Kritiker: Nach G. B. Shaw blutriinstige Leute, die es nicht bis zum Henker geschafft
haben.

n Was einseitig formuliert ist, in den Fullnoten verbergen sich natiirlich waaaahnsinnig
wichtige Erkenntnisse. Natiirlich machen die vielen Fuinoten das Lesen dieses
Buches anstrengender, aber Sie haben ja gezielt ein Buch fiir Leute mit Képfchen
ausgewihlt, da darf ich Ihnen den Umgang damit schon zutrauen.

12 Robert Brian Dilts, amerik. Autor, Giberfithrte das Vorgehen erfolgreicher
Psychologen in alltagstaugliche Methoden
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riert und bis ins Detail nach weiteren darstellbaren Vorziigen durchforsten
koénnen. Im Idealfall finden Sie diese in einem Ein-Tages-Workshop mit
Mitarbeitern aus allen Hierarchieebenen Ihres innovativen Unternehmens.
Bereits Vorhandenes und schnell Umsetzbares erginzen sich zu einem
Gesamtbild, mit dem Sie die Wirkung der Attraktivitit Ihres Unterneh-
mens auf vorhandene und zukiinftige Mitarbeiter deutlich verstirken.

Wenn Bewerber anhand Thres neuen Personalauftritts im Web und im
direkten Vergleich mit Ihren heute noch unzihligen und weniger perso-
nalkompetenten Wettbewerbern zum Eindruck ,,Wow, da scheint es sich ja
gut arbeiten zu lassen! kommen, werden Sie mehr und hochwertigere Aus-
wahl als heute erhalten. Auswahl senkt ganz nebenbei Gehaltskosten und
die Zahl Erpressungen a la ,,Mehr Geld oder ich gehe*. Im Buch finden Sie
auch einen Hinweis auf ein Unternehmen, das alleine durch ein einfaches,
selbstgemachtes und im Internet fir jedermann erhiltliches Personalwer-
bevideo die Zahl an Bewerbungen von null auf tiber einhundert ohne jeg-
liche Kosten steigerte - Losungen kénnen sehr einfach sein.

Fir den Einstieg in den zweiten Teil des Buches mit MaBlnahmen zur
Forderung individueller Fahigkeiten, deren Wirksamkeit nach 6 Monaten
einsetzt, bitte ich Sie, zunichst an die Kampfsportart Karate zu denken.
Wer ein Buch tber Karate liest oder ein Wochenendseminar mit prak-
tischen Ubungen dazu besucht, wird gegen Schliger im U-Bahnhof noch
keinen deutlich besseren Stand haben. Es kénnte sogar sein, dass ein fal-
sches Gefiihl von Sicherheit zusammen mit ,, Jerzz will ich anch mal ausprobie-
ren, was ich gelernt habe* die schmerzhafte Auseinandersetzung beglinstigt
oder erst auslést. Im Gegensatz zu Karate scheinen viele Menschen beim
Erlernen von Fihigkeiten des Miteinanders erstaunlicherweise davon
auszugehen, dass vom Lesen eines Buches oder Besuchen eines Seminars
umsetzungsreife Fahigkeiten zu erwarten sein sollten - bei Karate wird
dagegen vollig selbstverstindlich akzeptiert, dass erst regelmiBige Ubung
im Verein nach zwei bis drei Jahren wirksame Wehrhaftigkeit bedeutet.
Wer es schneller mochte, kann natiitlich einen Einzeltrainer buchen und
das Ziel mit weniger Stundenaufwand bereits nach drei bis sechs Monaten
erreichen.

Wihrend die Sinnlosigkeit eines Einmaltrainings!3 bei Karate offensicht-
lich ist, betreiben manche Fihrungskrifte Seminar-Hopping als Sport: sie
besuchen Seminare zu wechselnden Themen mit eilig prisentierten In-

13 Es sei denn, Sie nutzen dieses eine Wochenende als eines von vielen zum Testen
unterschiedlicher Kampfsportarten als Basis fiir eine langfristig tragfihige
Entscheidung. Oder tun das Gleiche mit dem Ziel einer Entscheidung zu Soft-
Skills.

10
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halten, die sie naturgemiB schnell scheinverstehen werden. Sie wenden die
frischen Pseudofihigkeiten ziigig erfolglos an und kommen zu der ab-
schlieBenden Bewertung, dass diese Methode , ja fiir die Praxis auch nichts
tangt*“ oder zu dem Ergebnis, dass sie das ,,Erlernte” ganz einfach in der
Praxis nicht umsetzen. Das sind natiirliche Resultate dieser Weiterbil-
dungsmethode. Der wichtigste Ansatz fur den zweiten Teil dieses Buches
ist konsequenterweise, Ihnen als Leser den Ausbruch aus diesem Teufels-
kreis anzubieten, ohne dass Sie dazu Batwoman oder Superman sein
mussten.

Aus diesem Grund beginne ich das Kapitel mit einer sorgfiltigen Be-
schreibung des einzigen mir bekannten und wirklich funktionierenden
Ausstiegs aus der unendlichen Folge untauglicher Umsetzungsversuche,
den so genannten ,, Taxonomien des Lernens”. Diese beziehen die ,,Endlich-
keit der Willenskraft“!4 genau so ein wie die Limitierung der zum Erlernen
zur Verfiigung stehenden Zeit. Durchaus denkbar, dass Thnen manche
Konsequenzen nicht gefallen, dann legen Sie das Buch ab dieser Stelle
bitte einfach beiseite. Falls Sie aus dem ersten Kapitel mindestens ein ein-
ziges schnelles Element ntitzlich fiir sich umsetzen, haben Sie bereits
mehr far Thr Unternehmen erreicht, als dieses Buch gekostet hat. Falls Sie
allerdings weiterlesen, kann das zweite Kapitel fiir Sie der wirkungsvolle
Einstieg in eine Welt neuartiger Formen der Wirksambkeit als Fiihrungs-
kraft sein, denn Mitarbeiter- und insbesondere Gehaltsgespriche sollten
sich nicht anfiihlen wie ein Spiel mit Feuer, bei dem Sie als Chef weder die
Eigenschaften des Feuers noch die Regeln des Spiels kennen.

Das grundlegend Neue des dritten Abschnitts ist dadurch gekenn-
zeichnet, dass mit dem Eintreffen seiner Wirksamkeit etwa drei Jahre nach
dem Start zu rechnen ist. Um dies nachzuvollziehen bitte ich Sie, an
Gruppenreisen zu denken, vielleicht kennen Sie wie ich sowohl lustige als
auch durch Nérgler geprigte Touren. Wenn Reiseleiter und Fahrer sym-
pathisch “riiberkommen und die Charakterverteilung bei den Menschen
dazu passt, wird aus Ungemach auf der Reise ein begriiliter Anlass zu
fréhlichem Vergntgen. Patzer werden Reiseleiter und Fahrer ausgelassen
verziehen und die Bewertungen im Internet werden spiter gut sein. Wenn
die Fihrung dagegen als unangenehm empfunden wird oder ungliicklich
vorgeht, stehen die Signale viel eher auf Konflikt, Nérgelei und Be-

14 Die prinzipielle Endlichkeit unserer Willenskraft wurde von Prof. Dr. Manfred

Spitzer in BRoL, Geist & Gehirn am 27.1.2012 aufgezeigt oder auch in ,,Psychologie
Heute®, Ausgabe Februar 2012. Quintessenz der Sache: immer schon eins nach dem
anderen erledigen.

11
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schwerden's. Dabeti ist eine ,,gute Reiseleitung kein Zufall, die Fihigkeit,
aus einer zufilligen Ansammlung eine gut funktionierende Gruppe zu
formen, kann trainiert werden. Im Gegensatz zum Reiseftihrer'® haben Sie
als Unternehmenslenker zusitzlich die Moglichkeit, sich ihre ,,Mitreisen-
den® gezielt auszusuchen. Beste Voraussetzungen also, die nach intensiver
Nutzung dringen, denn Motivation und Qualitit Ihrer Facharbeiter ent-
scheiden tiber Serienfehler und Qualititsmingel.

Im dritten Teil des Buches gehe ich in diesem Sinne auf wesentliche Ein-
griffsmoglichkeiten ein, um die Organisation langfristig stabil auf ver-
niinftige Gehilter bei hoher Loyalitit und hohem Engagement der Mitar-
beiter einzustellen. Praxisbefragungen von Mitarbeitern ergeben in diesem
Gesamtzusammenhang Mut machende Ergebnisse: nur 14 % sind hoch
motiviert, 63 % entledigen sich ihrer Arbeit mit Dienst nach Vorschrift
und 23 % vegetieren in innerer Kiindigung!”. Angesichts der Kennzahlen
reden wir bei Verbesserungen also nicht {iber das letzte Tiipfelchen auf
dem i, sondern von einem Bereich mit attraktivem Verhaltnis von Auf-
wand zu Nutzen. Wenn das ,,Wie* sinnvoll geklirt ist, diirfte das Erzielen
einer Verbesserung demnach eine machbare Aufgabe werden. Die Her-
ausforderungen sind dennoch nicht zu unterschitzen, grundlegende
Uberzeugungen konnten im Wege stehen.

Wenn wir unsere Grenzgen nicht téglich hinausschieben,
riicken sie uns taglich dichter auf den Pelz.

So glauben manche Fihrungskrifte und handeln dann in Gehaltsver-
handlungen auch so, als ob es einen Zusammenhang zwischen Gehalt und
Leistung gibe. Andererseits entspricht es Ihrer Erfahrung als Fithrungs-
kraft, dass ,,Geld gegen Leistung* die Praxis eher nicht allzu vollstindig be-
schreibt, echte Motivation scheint nicht kéuflich zu sein. Tatsichlich gibt
es starke Hinweise darauf, dass sich der Zusammenhang zwischen Gehalt
und Leistung bestenfalls als schwach darstellt oder ein mehr an Gehalt
sogar Ursache fiir geringere Leistung sein kann's. In den

15 43 % der Mitarbeiter (1.100 Befragte) meinen, dass ihre Chefs auf einem
unpassenden Posten sitzen, Quelle ,,Markt und Mittelstand, Oktober 2012

16 Ja, ich weil3: gute Marketingleute werden mir widersprechen, immerhin sind
Kundencharaktere fiir den, der tiber die entsprechende Marketingkompetenz
verfugt, frei wihlbar. Das gilt auch und besonders fiir B2B-Bezichungen, schauen
Sie sich dieses Buch unter diesem Aspekt an, wenn Sie das wollen.

17 Gallup Umfrage 2012 zum Thema

18 Quelle ist einer der weltweit bekanntesten Verhaltenskonomen, Dan Ariely. Er
stellt in seinem 2010 bei Droemer erschienenen Buch ,,Denken hilft zwar, niitzt
aber nichts“ die Ergebnisse seiner in der Praxis durchgefiihrten Unternehmens-
untersuchungen vor.
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VDI-Nachrichten vom 2.11.2012 wird auf Seite 17 erklirt, dass ,,viele Mit-
arbeiter dazn tendieren, niedrige Gebdlter zu akzeptieren, wenn sie ibr Thema im
Unternebmen voranbringen konnen”. Diese Aussage ergibt sich zugleich als
eine der einfachen Lésungen aus der mehrere Jahrzehnte alten Motivati-
onsformel MAA aus Kapitel 5.1. Wie die Themen von Mitarbeitern auf
die Ziele des Unternehmens ausgerichtet werden kénnen, stelle ich in Ka-
pitel 5.6.2 ,,Ihr Geschdfisfeld motivierend entwickeln“vor.

Wihrend fir die Umsetzung der Buchinhalte also keinerlei Kosten im
Sinne von CNC-Maschinen oder neuen Fabrikgebiuden entstehen, wird
der erste Schritt zur erfolgreichen Umsetzung der vorgestellten Mal3nah-
men eine Investition in Form von sorgfiltiger Priorisierung sein. Im
Grundsatz kénnen Sie das gewohnte Projektmanagement einschlief3lich
Meilensteinen, Ressourcenzuordnung und Projektablaufplan anwenden.
Erst dann hat der zeitliche Einsatz fiir die folgende, mal spannende, mal
lustige und hin und wieder auch schmerzhafte Denkleistung gute Chancen
auf dauerhaft positive Wirksamkeit. Es scheint dabei nachvollziehbar, dass
Fihrungsfihigkeiten zur gezielten Gestaltung eines gewiinschten Mitein-
anders von Menschen nicht einsam oder im schulischen Frontalunterricht
umsetzungsreif erlernt werden kénnen. Als Autor habe ich angesichts der
Komplexitit des Themas versucht, mich an die folgende und segensreiche
Regel zu halten:

Man soll alles so einfach wie miglich halten. Aber nicht einfacher. '

Fir einfache Patentrezepte aus der Kiichenpsychologie gilt aus meiner
Sicht:

Wenn etwas zu schon ist, um wabr gu sein, dann ist es das meistens anch. 2

Und insgesamt muss ich selbst bei den Themen aus dem ersten Teil dieses
Buches zugeben:

Wenn es einfacher wire, wire es einfacher. 2!

Sie kénnen jeden Punkt des ersten Teils innerhalb von zwei Sekunden
abtun - um aus einem der Absatze etwas fur IHr Unternehmen Niutzliches

19 Zugeschrieben Albert Einstein

20 Unbekannt
21 Horst Amann, Technikchef Berliner Flughafengesellschaft, vermutlich in einem
StofB3gebet
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zu formen, wird das Kreativteam Thres innovativen Unternehmens unter
térderlich-anregender Anleitung eher eine volle Stunde bendtigen.

Spitestens beim Thema ,,Zeit™ scheint sich die Katze dann in den
Schwanz zu beillen. Wenn Sie bereits mit operativer Hektik tiberfrachtet
sind, kénnen Inhalte dieses Buches zwar langfristig als Nebenwirkung
auch Entspannung bei Thema ,,Zeit™ bringen, kurzfristig kostet natiirlich
auch eine Investition in zeitlichen Freiraum erst etwas Zeit, bevor sie
wirkt. Danach kénnten Sie zu den Menschen gehéren, die sich auch selbst
meinen, wenn sie sagen:

Ein wirksamer Mensch pat Zeit. 22

Dass Sie sich die Zeit zur Planung der Weiterentwicklung so angenehm
wie moglich gestalten dirfen, halte ich dabei fiir eine stark erfolgsfor-
dernde Erlaubnis, die Sie sich ganz einfach selbst geben kénnen. Es
kommen dazu eine Yacht im Mittelmeer oder auf dem Bodensee?3, das
Wellnessbad?* oder andere Lieblings- und Wunschorte in Frage. Wenn Sie
diese und andere lernmotivierende Techniken fir sich einsetzen, werden
Sie auch das Herausschieben von personlichen Grenzen als eine durchaus
angenehme Erfahrung erleben kénnen.

Falls Sie sich jetzt gegen dieses Buch entscheiden, tun Sie dies richtiger-
weise. Wenn Sie entgegen der Warnungen mit dem Lesen beginnen, wiin-
sche ich Thnen eine erfreuliche und angemessen abenteuerliche Reise in
Richtung Ihrer Ziele, zu der Sie genau jetzt in diesem Moment aufbrechen
kénnen, wenn Sie das wollen. Viel Freude und Erfolg dabei, Thr

Bernd Gems

22 Unbekannt

23 Der Autor verfiigt tiber so ziemlich alle erfordetlichen Sportbootscheine, was die
Motivation meiner Kunden zu Trainings durchaus férdert. Lieber tdglich vier
Stunden mit Blick auf das Meer oder den Bodensee Arbeit an der eigenen
Personlichkeit und am eigenen Unternehmen leisten als das, was sonst hiufig
passiert: das Verfehlen echter Umsetzungsfihigkeit.

24 Und wenn Sie zum Ausgleich hiervon Ihrer Masseurin auswendig erlernbare Weiter-
bildungsinhalte zum Abfragen vorlegen: meinen Segen haben Sie, wenn’s
weiterbringt.
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2. Einleitung

Nach eineinhalb Jahren Arbeit an diesem Buch in Cafés, an Seen und im
Biiro komme ich endlich zur Einleitung, traditionell dem letzten Kapitel
beim Schreiben. Bereits vor dem Beginn der Arbeiten war mir klar, dass
Aufwand und finanzieller Ertrag fir Autoren von Fachbiichern in keinem
sinnvollen Verhiltnis zueinander stehen. Daher halte ich den Aufwand
nur dann fir gerechtfertigt, wenn mindestens ein Zehntel meiner Leser
praxistauglichen Nutzen ziigig umsetzt. Ich wiinsche Ihnen, dass Sie da-
zugehoren und freue mich natitlich auch, tber meine Internetseite?® von
Thren Misserfolgen und Erfolgen zu erfahren.

Mit der Geschlechterfrage komme ich zu einem ,,political-correctness‘-
Teil, der heute in kaum einer Einleitung fehlt. Da sich dieses Buch an
Unternehmer, Techniker und Sachorientierte aus allen Berufen und Beru-
fInnen richtet, habe ich die Verteilung der Geschlechter ausgewertet und
bin zum Schluss gekommen, dass die Verwendung der minnlichen Form
in diesem Buch leider gerechtfertigt ist. Schon wihrend meines Maschi-
nentechnik-Studiums fand ich, dass der geringe Prozentsatz an Kommili-
toninnen das Studium unnétig langweilig machte und auch heute finde
ich, dass die Versammlungen von Herren im Standardanzug in Unter-
nehmen und auf Veranstaltungen dringend der Auflockerung bedurfen.
Angesichts der Jahrzehnte aufwindiger Versuche zur Begeisterung von
Midchen und Frauen fiir Technik?® und deren tiberschaubaren Erfolgen
schwinden meine Hoffnungen allerdings langsam, dass irgendwann eine
neue, agile und weibliche Grindergeneration die Technologien und
Wachstumsunternehmen der Zukunft gestalten wird.

Menschen aus den verschiedenen Ausbildungsrichtungen der psycho-
logischen Denkrichtungen bitte ich um Nachsicht fiir manche fachlich
nicht immer ausreichend gewaltlose Kommunikationsform, die Praxis-
nihe und andere Abweichungen von klassischen Lehren. Das Buch richtet
sich an Unternehmer aus technischen und anderen sachorientierten Berei-
chen und ich habe versucht, die Menschen dort abzuholen, wo ich ver-
mute, dass sie stehen. Da ich selbst auch tGber Berufserfahrung als Ingeni-
eur mit Fihrungsverantwortung in der Industrie und zugleich eine Aus-
bildung in 16sungsorientierter Psychologie verfiige, sind meine Vermutun-
gen dazu hoffentlich nicht allzu sehr aus der Luft gegriffen.

25 www.accirrus.de - Sie finden mich weiterhin bei XING und durch Anwendung von
Suchmaschinen.

26 B.,Gitl’s Day“ des VDI
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Es handelt sich bei diesem Buch nicht um ein wissenschaftlich-formales
Werk. Daher darf ich auch solche Inhalte verwenden, von deren Niitz-
lichkeit ich mich durch Anwendung iiberzeugen durfte und bei denen ich
ahnlich der Grundrechenarten nicht mehr nachvollziehen kann, wie oder
durch wen sie entstanden oder zu mir gelangt sind. Wenn Sie etwas Gutes
finden, gehen Sie davon aus, dass es von jemand anderem stammt oder es
sich um einen Standard aus Lehrinhalten handelt, alles andere ordnen Sie
einfach mir zu.

Inhalte aus meiner personlichen Erfahrungswelt habe ich zusammenge-
fasst und verfremdet, einzelne Trainings- und Coachingkunden kommen
natiirlich weder explizit noch implizit vor. Ich verwende zur Verdeut-
lichung des Geschriebenen aus Griinden der Vertraulichkeit ausschlief3lich
Unternehmensbeispiele aus 6ffentlich erreichbaren Quellen, die ich be-
nenne.

Erfahrungsbedingte Begeisterung liel3 mich gegen den Rat von Feedback-
lesern an einigen Abschweifungen festhalten und es ist mir nicht immer
gelungen, diese in die FuBnoten zu verbannen. Seien Sie sicher, dass die in
der Danksagung benannten Feedbackgeber mich auf diese Dinge hinge-
wiesen haben und ich mich alleine aufgrund meiner Sturképfigkeit nicht
von jeder Zusatzinformation trennen wollte.

,»Geschiftsfihrer* verwende ich als Begriff oft stellvertretend fur die vie-
len méglichen Chefbegriffe und schliee damit sowohl den Inhaber eines
Handwerksbetriebes als auch die Organschaft eines gréBeren Unternch-
mens ein. Wenn es um das Erzielen von Wirkung geht, meine ich mehr
Ahnlichkeiten als Unterschiede in der Qualitit der Herausforderung zu
erkennen. Die Weisheit liegt nicht in diesem Buch, sondern in dem, was
Sie daraus machen. Daher finden Sie zwischen den Absitzen Raum fiir
Thre personlichen Notizen.

Tippfehler habe ich natiirlich bewusst eingebaut, Paradoxien und Wider-
spriiche sind im Zweifelsfalle gezielt und von langer Hand geplant als
Denkanreger gedacht. Wenn Sie mogen, weisen Sie mich tiber meine
Webseite auf diese Punkte hin, so dass ich sie in einer folgenden Auflage
korrigieren und durch neue, noch besser versteckte Unstimmigkeiten er-
setzen kann.

Damit genug der langatmigen Absicherungszeilen, Thre wertvolle Zeit ist
mit betriebstérderlichen Inhalten viel besser genutzt und so wiinsche ich
Thnen viel Vergniigen beim Lesen und viele Erfolge durch Umsetzen der
von Thnen ausgewihlten Inhalte dieses Buches. Auf geht’s!
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