Gastkommentar

Falsch befordert

Bei der Suche nach den richtigen
FUhrungskraften werden immer
wieder dieselben Fehler gemacht,
beklagt Torsten Schumacher.

ternehmen speist sich aus zahlreichen Zutaten.

Eine der wichtigsten und oftmals vernachléssig-
ten ist die Frage, wer aufsteigt und warum. Hierzu ein
Zitat aus berufenem Munde: ,,Die grofite Verschwen-
dung menschlicher Arbeitskraft, die ich erlebt habe,
sind die fehlgeschlagenen Beférderungen. Nicht viele
der durchaus fihigen Leute, die in eine andere Position
versetzt werden, sind dort erfolgreich.“ Kein geringerer
als Peter Drucker hat herausgestellt, dass die gidngige
Beforderungspraxis sanierungsbediirftig ist.

Was lduft also schief? Die Liste der Fehlentwicklun-
gen ist lang. Das sozialromantische Gefasel {iber soge-
nannte individuelle Leistungspotenziale gehort dazu
wie falsch verstandene Riicksichtnahmen: Proporz, fir-
menpolitische Erwdgungen, Dauer der Betriebszugeho-
rigkeit und nach Applaus haschende Quoten unter-
schiedlichster Schattierungen. In solchen Unternehmen
werden kaum gute Ideen, positive Uberraschungen, das
Besondere, das Unerwartete, das sich vom grauen
Durchschnitt Abhebende entstehen.

D ie Leistungsfiahigkeit und Vitalitit unserer Un-

Der grundlegendste Webfehler der Beférderungs-
praxis besteht darin, dass immer wieder die besten
Fachkrifte in Fiihrungsaufgaben befordert werden.
Beispiel Vertrieb: Diejenigen mit den besten Verkaufs-
zahlen werden irgendwann zum Leiter einer bestimm-
ten Vertriebsregion beférdert. Was viele verkennen:

Die neue Aufgabe hat mit der vorherigen herzlich wenig
zu tun. Wihrend es frither darum ging, Unterschriften
unter Vertrige zu bekommen, fiihrt der neue Regio-
nalleiter nun eine Vertriebsmannschaft, arbeitet an

der Umsetzung der Unternehmensstrategie mit und
schldgt sich mit dem Berichtswesen seiner Region he-
rum.

In Sehnsucht nach den guten alten Zeiten setzt er
sich immer haufiger auf den Beifahrersitz seiner Ver-
triebsmitarbeiter und erklirt ihnen, wie sie ihren Job zu
erledigen haben. Dass die besten Vertriebler bald zum
Wettbewerb gehen, versteht er nicht. Die schleichende
Abwirtsspirale der gesamten Region hat begonnen. Fal-
sche Beforderungsentscheidungen kénnen das beste
Geschiftsmodell zerstoren.

Diesen gefihrlichen Automatismus zu durchbrechen
bedeutet, diejenigen ausfindig zu machen, denen ande-
re auch schon ohne die formale Macht der Hierarchie
freiwillig folgen. Es sind diejenigen, die mit gelassener
Leichtigkeit andere hinter sich zu scharen vermogen. Es
sind diejenigen, die auch in schwierigen Situationen ih-
re ordnende Intelligenz behalten und Probleme in den
Kontext eines lingeren Zeitraums stellen. Die Chance
ist grof}, dass sich dieser Effekt verstérkt, wenn sie fiir
Fiihrungsaufgaben ausgewihlt werden.
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