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Wie Fachplaner
Filhrungskompetenz

bekommen konnen

Fihrungsverantwortung zu Ubernehmen, ist keine einfache
Aufgabe. Schritt flr Schritt muss man in Fihrungspositionen
hineinwachsen, sich Fihrungskompetenz erwerben.

heiBt auch Vvielschichtige Prozesse

ohne groBe Reibungsverluste erfolg-
reich zu steuern. Man ist dann eine Fih-
rungskraft, wenn man vorlebt, fordert und
fordert. Man muss die Individualitat und
Begrenzungen der eigenen Mitarbeiter
erkennen und auch seine eigene Person-
lichkeitsstruktur einordnen kénnen.
Das Anforderungsprofil, das an eine zumal
junge Flhrungskraft im Fachplaneralltag
gestellt wird, gleicht der Quadratur des
Kreises. Es wird oft eine Erwartungshal-
tung aufgebaut, der leider viele Nach-
wuchs-Flihrungskrafte nur gerecht zu wer-
den glauben, indem sie sich Gber gliihende
Kohlen jagen lassen, in teuren Outdoor-
Trainings Kopf und Kragen riskieren, Uber-
lebenstrainings in Eis und Schnee absolvie-
ren und sich auf Teufel komm raus in Per-
sOnlichkeitsseminaren die Psyche defor-
mieren lassen.

F Uhrungsverantwortung Ubernehmen,

Gleiche Spielregeln fiir alle

Besonders schwierig wird es, wenn der Ju-
nior die Geschafte seines Vaters im Fach-
planungsbiro tbernimmt: Dann treffen
Sie als neue Flhrungskraft in lhrer Mann-
schaft oft negativ denkende Mitarbeiter
an. So wie ein fauler Apfel den ganzen
Korb verderben kann, so kann eben auch
ein einziger starker Negativdenker oder
hoffnungsloser Pessimist die Leistungsbe-
reitschaft eines ganzen Teams unterlau-
fen. Einem ausgemachten Pessimisten ist
auf Dauer nicht einmal ein Team von Opti-
misten gewachsen. Man kann keinen Ver-
lierer zum Sieger machen, schieben oder
ziehen, ohne dass er selbst mitmacht! Man
kann ihm nur helfen aufzustehen - gehen
muss er selbst.

Die Mitarbeiter erwarten womaoglich ein
~Normachen” der neuen Fuhrungskraft
(des Juniorchefs), um ihn akzeptieren zu
konnen. Dieses ,Vormachen” sollten Sie
aber nicht falsch verstehen. Das etwas ein-
faltige , Nun zeige ich Ihnen mal, wie man
einen Auftrag bei einer Baubehérde be-
kommt” wird von den Mitarbeitern meis-
tens nicht sehr gut aufgenommen. Statt-
dessen sollte ein gesunder Wettbewerb

zwischen Flhrungskraften und Mitarbei-
tern entstehen. Dabei darf der ,Neue”
aber auf keinen Fall bessere Konditionen
im K&cher haben als seine Mitarbeiter. Glei-
che Spielregeln fir alle!

In schweren Zeiten erweist sich, ob Sie das
Zeug zur Flhrungskraft haben. Mut,
Standhaftigkeit und ein gewisses MaB3 an
Harte sind unabdingbar. Haben Sie sich
schon einmal gefragt, wie es lhnen erge-
hen wiirde, wenn Ihr Blro in Schwierigkei-
ten geriete? Handeln Sie dann souveran
und fihren die Firma auf sicheren Grund
zurlick? Wird man Sie als Helden feiern -
oder als Versager verhohnen? Reihenweise
rutschen Fachplaner in schwierigen Zeiten
in kritische Situationen. So vielfaltig die
Griinde fur eine Schieflage sind, so unter-
schiedlich fallen die Strategien und Instru-
mente zur Rettung der angeschlagenen
Firmen aus. Eines aber gilt immer: Ob ein
Unternehmen gesundet, hangt maBgeb-
lich vom Verhalten des Mannes oder der
Frau an der Spitze ab. Er oder sie muss sich
in einer Disziplin bewahren, die an keiner
Universitat gelehrt wird und von der jeder
Manager insgeheim hofft, sie niemals be-
herrschen zu mussen: Fiihren in der Krise.
Und Krisenmanagement ist Knochenar-
beit.

Handeln Sie konsequent

Der Zeitdruck ist morderisch, die Informa-
tionslage chaotisch; hier zerren Banker,
dort die Mitarbeiter, dort die Kunden. Na-
hezu im Minutentakt sind Entscheidungen
zu fallen, die an die Substanz gehen: Die
Kosten mussen herunter, unrentable Akti-
vitdten eingestellt, Mitarbeiter entlassen
werden. Wer fir diese MaBnahmen die
Verantwortung tragt, muss anderen Men-
schen Schmerzen zufligen und Widerstan-
de brechen. Das auszuhalten ist eine Frage
der Personlichkeit. In vieler Hinsicht ist Flih-
rung aber auch ein Handwerk. Mithin ist es
Uiberlebenswichtig, die Regeln fiir das Na-
vigieren in schwerem Wasser zu verinnerli-
chen. Nur wenn Sie diese Regeln beherzi-
gen, kdnnen Sie sich vor Fehlern bewahren
und das Vertrauen von Mitarbeitern und
Kunden erwerben.
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Was immer wieder unterschatzt wird: Das
Umfeld wittert die Probleme sehr frih. Je
langer die Unternehmensfihrung das Of-
fensichtliche verschweigt, desto gréBer ist
der Vertrauensverlust - insbesondere bei
der Belegschaft, die haufig zuletzt infor-
miert wird. In den meisten Unternehmen
sehen die Mitarbeiter wochenlang Banker
und Berater durchs Haus streifen, doch das
Management gibt ihnen keine Erklarung.
Es geht die Angst um, die Motivation sinkt,
die Produktivitat nimmt ab. Und das in
einer Situation, in der alle Krafte fir den
Turnaround gebraucht werden. Das erste
Gebot lautet deshalb: Fakten auf den
Tisch. Und zwar nicht nur vor Bankern, son-
dern vor allem bei den eigenen Leuten.
Vertrauen erwerben Sie, indem Sie das vol-
le AusmaB der Misere darstellen und offen
aussprechen, was insgeheim jeder ahnt. Je
ehrlicher Sie sind, umso bereitwilliger wird
Ihnen die Belegschaft zuhdren, wenn Sie
Ihren Rettungsplan vorstellen. Wer erst in
der Krise an die Unternehmensspitze ge-
langt ist, tut sich natirlich leichter, flr sei-
nen neuen Kurs zu werben, als die alte Gar-
de, die automatisch mit den Fehlern der
Vergangenheit identifiziert wird.

Krisen fordern Opfer - fir die Sie Verant-
wortung tragen. Viele Menschen werden
Sie bedrangen, Rucksicht zu nehmen und
Kompromisse zu schlieBen. In dieser Situa-
tion gilt nur eines: Geben Sie nicht nach. In
Krisenzeiten besteht die Aufgabe des Ma-
nagers darin, das Siechtum des Unterneh-
mens nicht unnoétig zu verlangern. Die Fir-
ma konsequent aus der bedrohlichen Si-
tuation herauszufiihren, das sei wahre Fuir-
sorge: Das Unsozialste und Kalteste, was es
gibt, ist die Verschleierung von Wahrhei-
ten. Es ist nicht einfach, so konsequent zu
handeln.

Wenn Sie Gberzeugt sind, dass Sie die rich-
tigen Entscheidungen getroffen haben,
mssen Sie die erforderlichen Schlisse zie-
hen. Lassen Sie sich nicht von den Betrof-
fenen vereinnahmen. Im Zweifelsfall wer-
den Glaubiger noch tiefere Schnitte for-
dern. Den Mitarbeitern wiederum werden
lhre MaBnahmen viel zu brutal sein. Auf
unseren Seminaren lernen Sie, wie Sie als
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