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Was macht eine herausragende Fuhrungskraft aus?

Gastbeitrag von Isabelle Ziegler, Beraterin fiir Fiihrung und Personalentwicklung und Referentin bei der PwC-Partnertagung 2003

Riickenwind wehte bis vor kurzem
selbst Durchschnittsmanager zum
Erfolg. Doch bereits bei leichtem Ge-
genwind wird mangelnde Fiithrungs-
kompetenz offensichtlich. Dabei gilt
nachweislich: ,,Hired by capacity —
fired by personality*. Wer als Fiih-
rungspersonlichkeit herausragend
und exzellent sein will, der sollte sich
selbst die sechs folgenden Fragen
stellen — und ehrlich fiir und zu sich
selbst beantworten.

Kann ich mir meine Gegen-
wart anders vorstellen?

Voraussetzung jeden Fiihrungsverhal-
tens ist die Fihigkeit, sich selbst fiihren
zu koénnen, auf der Grundlage einer
entschiedenen Einstellung zu dem, was
wir tun und wie wir es tun. Totale Identi-
fikation mit den gegenwirtigen Um-
stinden bedeutet Abhéingigkeit. Abhéin-
gig von zum Teil lingst iiberalterten
Systemen und Regeln, die nur deshalb
Wirkung zeigen, weil wir ihnen jeden
Tag wieder zustimmen. Diese Zusam-
menhinge sind uns nicht immer bewusst.
Der Job ist unser Spielfeld — nicht das
Lebensziel. Und Spiel bedeutet, dass es
auch die Moglichkeit gibt, dieses Spiel
zu beenden. Nur wer sich frei fithlt von
und zu diesem Spiel PwC kann eine
auflergew6hnliche Fiihrungspersonlich-
keit sein. Dann kann er neue Handlungs-
spektren erdffnen und aus bewihrten,
aber liberholten Denkschemata ausbre-
chen. Denn Mirkte und Unternehmen
sind im Wandel. Folglich ist es perma-
nente Aufgabe von Fiithrung, interes-
sante Regeln fiir neue Spiele zu kreie-
ren, sie anzupassen oder das Spielfeld
auch einmal zu verlassen. Fiihrungs-
kompetenz bedeutet vor allem Verinde-
rungskompetenz.

Welchen Sinn biete ich meinem
Team?

Erfahrungen zeigen, dass gekonnt for-
mulierte und in Hochglanz-Formate
gepresste Ziele sich hdufig als leere
Worthiilsen erweisen. Tagesgeschiift und
Sachzwinge stehen im Vordergrund.
Unsicherheit und Angst sind die Folge,
wenn die Mitarbeiter nicht
wohin sie laufen sollen. Aber Angst
filhrt allenfalls zu durchschnittlichen
Ergebnissen.

Folglich liegen die Herausforderungen
fir Fihrungskriifte
kommunikativ-sozialen

wissen,

zunehmend im
Bereich. Die
Aufgabe lautet: durch Schaffung eines
interessanten Kontextes Chancen nutzen
und das Team geistig im Spiel halten.
Denn wer das Warum versteht, ertrigt
so manches Wie. Der Deal lautet:
Wir wollen Leistung von jedem einzel-
nen Mitarbeiter und bieten dafiir Ver-
stindnis fiir den Sinn der Arbeit. Genau
das haben alle groBen Kommunikato-
ren verstanden: Ideen regieren die Welt,
nicht Menschen. Ideen und gemeinsa-
me Perspektiven schaffen qualitativ
neues Wachstum, denn es gibt letzten
Endes keine Sachprobleme, sondern
nur Kommunikationsprobleme.

Handle ich konsequent?

Ohne Konsequenzen sind Spielregeln
Augenwischerei. Passen Kontext — der
iibergeordnete Handlungsrahmen von
PwC — und der Subkontext der Abtei-
lungen zueinander? Falls nein
muss ich dndern und wie setze ich das
um? Haben wir die richtigen Leute an
Bord? Sind wir quantitativ und quali-
tativ richtig aufgestellt? Merke: Wer
die Schwachen schont, verletzt die
Guten.

was

Bin ich Coach und Mentor fiir
meine Mitarbeiter?

Wer unter seinen Grenzen lebt, passt
seine Ressourcen irgendwann dem
niedrigeren Niveau an. Und die Lust
nach Bequemlichkeit mordet die Lei-
denschafi der Seele. Nicht die Fakten
begrenzen unser Denken und Handeln,
sondern unsere Wirklichkeitskonstruk-
tionen. Die Fithrungskraft als Coach
kennt die Mechanismen von Angst,
Versagen, Fehlschligen und Abwehr.
Es ist daher Fiihrungsaufgabe, Paradig-
men zu wechseln und auf den Losungs-
raum zu fokussieren, um gebundene
Energie fiir Mensch, Team und Unter-
nehmen wieder freizusetzen.

a Arbeite ich mutig und ent-
schlossen?

Mut bedeutet, frei von Angst — nicht
angstlos — das Bekannte fiir das Unbe-
kannte aufs Spiel zu setzen, das Ver-
traute gegen das Neue, das Bequeme
gegen Unbekanntes einzutauschen. Weil
es im Alltag oft an Mut fehlt, funktio-
niert zum Beispiel das Cross-Selling
bei PwC nicht. Dabei ist es schlicht

Isabelle Ziegler hielt be

der Partnertagung einen Vortrag unter der Headline

nicht intelligent, diese Potenziale nicht
zu nutzen. Doch auch hier bindet die
Angst: Angst, dass der Kollege den
Kunden verdrgert oder gar den Lead.
die Fiihrung iibernimmt.

Das Streben nach Sicherheit und Aner-
kennung manipuliert die Kreativitit
und Innovationsbereitschaft. Wir be-
dauern riickblickend nicht die so ge-
nannten Fehlentscheidungen — denn:
Entscheidungen sind immer mit Risiko
verbunden, sonst wiiren sie keine Ent-
scheidungen. Was wir bedauern, sind
zogerliches Aufschieben, eine ,Jein™-
Haltung und die Zeit, die wir unent-
schlossen zwischen den Stiihlen salien.
Diese ,,Eigentlich-miisste-man*-Phasen
sind es, die Energie rauben und immer
lihmen. Und
Wartens auf eine Verbesserung der
Umstidnde verfallen wir selbst in einen
Zustand, den wir bei anderen als Beam-
tenmentalitit beldcheln.

weiter wilthrend des

a Bin ich mein bester Verkiufer?

Fachkompetenz ist lediglich Hand-
werk, die meisten PwC-Dienstleistun-
gen sind nahezu austauschbar. Eine
Differenzierung ist vor allem iiber

Menschen méglich. Wir verhandeln
nicht das Angebot: wir bieten uns selbst
Wer braucht
schon bessere Methoden, Strategien,

als Personlichkeit an.

Instrumente? Die Frage ist, wie positio-
niere ich mich oder was genau ist mein
Point of Difference? Gestalte ich selbst
oder werde ich zum Spielball? Bin ich
aktiv oder passiv? Um dies klar defi-
nieren zu konnen. muss ich wissen, was
ich eigentlich verkaufe. Wie lautet das
Produkt hinter dem Produkt? Uberdies
sind wir als Fithrungskrifie nicht nur
Verkiufer, sondern auch Verkaufstrainer.
Fiir unsere Mitarbeiter und fiir unsere
Kunden.

Wenn Sie mit Isabelle Ziegler in
Kontakt treten wollen, kinnen Sie das
unter ziegler@007-consulting.de

gerne n.

satte Lowen jagen nicht”
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ABAS

Bibiana Bolsenkotter

,» Unser Anspruch, eine qualifizie

leistung auf Basis ho

kompetenter Beratung und engag 1
dantenbetreuung anzubieten, ist nur mit
exzellent ausgebildeten und hoch motivierten
Mitarbeitern zu realisieren. Verantwortungs-
bewusste Mitarbeiterfithrung ist fiir mich
daher eine zentrale Partneraufgabe.“

Siegbert Weber

» Wesent /

ch, Vbraussetzlmg ﬁir unse-
ren gescchheu Erfolg sind.“

BEFORDERUNGEN

Dr. Sebastian Heintges

»Meine Raﬂe al'z ParM m:d FﬁllmngsM?

lange Slcbt wm Erfol ‘tner
schaft beitragen. Als Fﬁhrmgsl’mﬂ wﬂ! ich
Veranmortlmg ﬁbemekmen mm' Pbrbild

Loyalitit, die F&m’emng Mi_farbdter,
Einsatz und professionelle Arbeit wichtig.“

Peter Kleinschmidt

o Fiir unsere K
Losungen

zu bieten.*

Raimund Kronthaler

Reimond Menke

»Eine etwas idealisiertere Sicht memer
zukiinftigen Rolle ¢
Umschreibung: *Ge
und fein absumende

sichrigung_ﬂd:éﬁ _
schiedlichen B
standischen un

Bernd Reimer
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Marcus Messerschmidt Eberhard Feil Dirk Fassott

Alois Schulte Sasse

Claudia Nestler

Jens Pollmann Carolin Schiitt

wMein Ziel ist die weitere Etablierung im

Markt von DA&I als forensischer Experte

bei Disputen und Wirtschafiskriminalitar,

Ausbau des interdisziplindren Teams mit

internationaler Anbindung an das PwC-Netz

und die Marktfiihrerschaft in Deutschland.“
Dirk Reiser

Bernd Papenstein
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Dr. Stefan Brunsbach

35, Frankfurt, bei PwC seit 1994

Tel.-Nr. Office: 0 69/95 85-63 19

'l’iﬁeln‘dtmhmm International
ICturing M&A,Bmpmg\m

Marion Gohr

37, Kéln, bei PwC seit 1994
CIPATSN

Tel.-Nr. Office: 02 21/20 84-3 02

.Hobbys Fémemen, Wiumg& Dmmg,
Kajakfahren, Trekkingtouren, Laufen

»Fiir mich bedeutet die Rolle als Partnerin
die Ubernahme von Fiihrungsverantwortung
sowie eine Vorbildfunktion. Dabei sind mir
partnerschaftlicher Umgang, gegenseitiger
Respekt und Teamgeist sowohl innerhalb der
Partnerschaft als auch mit allen Kolleginnen
und Kollegen wichtig. Nur in einem von
solchen Werten geprigten Team kinnen
meines Erachtens wirklich herausragende

Leistungen erbracht werden.*

Ruth Hiller

wMein Ziel ist das Sicherstellen einer konti-
nuierlichen Zufriedenheit der Mandanten
durch Zuverlissigkeit, Reaktionsschnellig-
keit und kompetente Beratung sowie die
Motivation der Mitarbeiter, dieses Ziel auch
zu ihrem eigenen zu machen.*

wlch werde die Partnerschaft mit dem Kunden

durch Qualitit und Innovation ausbauen,
die Partnerschaft mit den Mitarbeitern durch
Verbindlichkeit und Professionalitiit mit
Leidenschaft vorantreiben und mit den PwC-
Partnern kollegial die Herausforderungen
meistern.*

Michel A. Miiller

35, Karlsruhe (ab 01.10.2003
Hannover), bei PwC seit 1994
Financial Services/Real Estate
Tel.-Nr. Office: 07 21/8 40 02-1 35
nale Steuerplanung (insbesondere:
Real Estate bei Pharmaceuticals und
Hobby: Sport

wMein Ziel ist es, fiir Mandanten (unsere
eigentlichen Aufiraggeber) und Mitarbeiter
(unser eigentliches Kapital) da zu sein;
durch fachlich hochwertige Arbeit, Verdiffent-
lichungen, Seminare und Marketingmafi-
nahmen PwC am Markt weiter zu profilieren;
eine positive und angenehme Arbeitsatmos-
phiire zu fordern; niemals stehen zu bleiben
und auch iiber die Grenzen der eigenen
Service Line hinweg partnerschaftlich

zusammenzuarbeiten.

Dr. Frank Schmidt

36, Frankfurt, bei PwC seit 1998
Tel-Nn oﬁee_omsss-sv 1

wlch méchte ein hoch motiviertes und belast-
bares Team weiter ausformen und mit diesem
Team erstklassige MA-Beratung leisten,

d.h. aggressiv auf den Markt zugehen, dem
Kunden zuhdéren, ihn sicher durch die
Transaktion fiihren und, wo immer méglich,
Spezialisten anderer Disziplinen einbinden.
Fiir mich als Partner heifit das: nach aufen:
nie den Markt aus den Augen verlieren

(Igel und nicht Hase sein), das Spektrum
der M&A-Beratungsleistungen ausweiten.
Nach innen: Teamgeist leben, Knowledge
Sharing betreiben, den Mitarbeitern Verant-
wortung und transaktionsorientiertes Denken
abverlangen,*

Georg Stegenn

Dr. Tobias Taetzner

32, Frankfurt, bei PwC seit 1995
Retail & Consumer
Tel.-Nr. Office: 0 69/95 85-61 56

Titigkeitsschwerpunkte: P&S: Inter-
national Tax, Corporate & Inbound,
Fi ﬁﬂ.’ be: &

qum s
lung. (GDPdU. preview, mwa)
Hobbys: Familie. Gitarre, Sport und
s.c. \In— e h

wMeine Ziele: gemeinsam mit anderen erfolg-
reich sein. Flexibilitat im Denken und Han-
deln beweisen und aus den eigenen Fehlern
und den Fehlern anderer lernen. Aber vor
allem Freude bei der Arbeit haben.*

Functions

Dr. Bernhard Riester

»Es kommt darauf an, einen echten Mehr-
wert fiir das Unternehmen zu schaffen, dabei
Professionalitit zu vermitteln und Vertrauen
zu bilden. Dies gelingt nur in Wechselwirkung
mit dem Umfeld und mit dem richtigen Team.
Meine Aufgabe dort sehe ich integrierend

zu wirken, den Spaf an der Arbeit und auch
neue, ungewohnliche Ansiitze zu fordern.

Ich bin iiberzeugt, dass eine grundsdtzlich
positive Einstellung (auch in schwierigen
Situationen) das beste Problemlﬁmg:é—-
mittel ist,*
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