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iesen Wunsch erfillen

erfolgreich manche

Berater, Autaren, Do-

zenten und Fuhrungs-

kraite Wer siclijedoch
aul Scheinsicherheiten verlasst, der
lebt geiahrlich,

Berater

Erfolgreiche Berater wissen, wie sie
Gremien uberzeugen. Sie wahlen
eine klare Hypothese fur ihren Vor-
schlag. Ihr Brgebnis sind uberzeu-
gende und umfangieiche Sammlun-
gen von Charts, Typisch die
verbreitete , Differenzdarstellung”
fiir Umsatz und Profit, bezogen auf
eine gewahlte Zeitspanne Da wer-
den Schwierigkeiten {etwa der zu-
nehmende Preisdruck oder die neu-
en Wetthewerber) 1n negativen
Balken und Fartschritte mit neuen
Segmenten, Produkten oder mehr
Vertriebseffizienz mit positiven Hal-
ken dargestellt. Eg folgt am Schiuss
der Zeitperiode eln angesirebtes
Hrgebnis. Solche Charts sind er-
wiunscht und klar. Die Unsicherhei-
ten werden aber meist mit groben
Schatzungen tberbriickt,

Die Sicherheit erkaufen sich Unter-
nehmen oft teuer. Beratungsprojekts
in Konzernen im Umfang von einer
falben Million Euro sind recht haufig.
Sicherheit ist hier gepaart mit dem
Wunsch nach Delegation, Delegation
entiagtet die beanspruchten Fuh-
rungskrafte und verlagert Verantwor-
tung; aber auch das oft nur scheinbar,

Dozenten

Auch Lernende an Universitaten,
Fachhochschulen oder Seminaren su-
chen Sicherheit. Sie henoten Dozen-

Sicherheit ist
positiv, falls
sie nicht
unbegriindet ist.

ten gut, die klare Antworten liefern,
Dazu sind zwei Ansatze ergiebig:
Erstens konnen sich Dozierende
auf Systematiken, Prozess-Schritte
und Methoden konzentrieren. in der
Regel sind sie nicht falsch, hochstens
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nicht angemessen. Sie verlagern die
Diskussion vom Inhalt auf die Hulse.
Sie verdecken, dass Werkzeuge in
Management und Marketing nur et-
wa zehn Prozent zum Erfolg beitra-
gen, wahrend inhaltliche [nterpreta-
tionen und Entscheide flir 90 Prozaent
stehen, Sie geben den Lernenden das
trugerische Gefihl mit SWOT-Analy-
sen und Nutzwert-Schemen alles im
Griff zu haben. Folge sind umtriebige
Scheinarbett, analytische Zersplitte-
rung, Scheinprofessionalitat und
demgemal differenzierte Kenzepte
chne Substanz und Innovation.

Zweitens konnen Dozierende
{ahnlich wie die erwahnten Berater;
die klaren Losungen emnfach behaup-
ten. Oft tun sie das gestitzt auf be-
grenzte Erfahrungenin ganz anderen
Konstellationen als jene. die gerade
zur Diskussion steht.

.Ich habe eine gute und eine
schlechte Nachricht. Zuerst zur
schlechten: Ich weill3 nichts tiber die-
ses Thema, uber das ich sprechen
50, Dann die gute: Kemner weill mehr
alz ich.” So die flapsige Einfuhrung,
die flir jede Thematik passen kann,
Was vorerst belustigt. kann sich in
der Folge fatal auswirken.
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Autoren

Die Autaren sind bereits durch die
Hinweise zu den Dozenten cinbezo-
gen. Gesprochenes und geschriehe-
nes Wort wirken ahnilich.

Jeder Autor machte einmal einen
Bestseller lanclen. e Sicherheit der
Leser ist dabel eine wichtige Grund-
lage: fuir den Exfolg. Ingredienzen sind
dic Bestatigung der Leser (nur mit
leichten Ernenerungen) und Einfach-
heit. Grundsétzlich gollte der Leser
die Aussage des Buches verstehen
und mitreden konnen, auch wenn er
nur der Buchdeckel studiert hat. 7u-
clem darf die Zustimmung des Lesers
micht gleich Arbeit nach sich ziehen,

Fiihrungskrafte

Wissensarbelter tragen die Konse-
quenzen threr Vorschlage meistens
nicht selbst. Misserfolge sind auch
schwierig mit ihren Hinweisen zu
verknipien. Diese Narrentreiheit ge-
nieBen Fuhrungskrafte spatestens
dann nicht mehr, wenn schlechte
Ergebnisse 1hrer Konzepte offen-
sichtlich werden. Nicht selten erge-
ben sich dann besonders auf Ebene
des Top-Managements fulminante
Fuhrungswechsel.

Fuhrungskrafte sind oft zu opti-
mistisch und sie gewinnen leicht die
Zustimmung der vorgesstzten Gre-
mien und der Mitarbeitenden. Die
Antrage und Losungen sind nicht
falsch und folgen oft breit akzeptier-
ten Begrundungen. Wer mochte sich
nicht Visionaren anschlieflen, die
grofie Lesungen und Initiativen vor-
schlagen und selbst verantworten?
Grofle Strategiewechsel, die Er-

Mil Sicherheit
zu spielen,
ist besonders
erfolgreich.

schliefung neuer Lander (besonders
1n asiatischen Landern), neue Pro-
dukte oder Ubernahmen gehiren zu
den attraktiven Feldern fur solche
Entscheide. Bedenkentrager, die ihre
Vorbehalte nur vage formulieren kon-
nen, sind im Prozess der Entschel-
dung oft rasch weg gewischt. Ge-

schickte Strategen geben dabel den
Gremien das Gefuhl, dass sie auch
alle Risiken und kritischen Bereiche
fest im Griff haben. Wird die Zeit bis
zum Break-even laufend in die Zu-
kunfi verschoben, finden sich schritt
welse neue Erklarungen und schiief3-
lich fithlen sich die {riheren Mitent-
scheider mitschuldig,

Einfachheit und
Konzentration

Sicherheit lasst sich von den Verant-
wartlichen selbstverstandlich auch
mit guten Fahigkeiten fordern. Ge-



meint sind damit dhe Fahigkeiten zu chen die Lizenz zum Zweifel (wie ® Vorlagern Sie [hr Augenmerk

vereinfachen, den Spreu vom Wei Ludwig Hasler einmal formulier nicht nur auf Formales wder die
Zen Zu trannen, auszuwatlen, we te). Diese Unsicherheit muss 1n Methodik,
senthiche Entwicklungen zu ver Unternehmen auch zugelassen ® CGiehen Sie produktiv mit Unss
dichten und Schwerpunkte fur werden. cherheit um und vereinfachen Sie,
Lasungen zu setzen. ® Arheiten Sie mit Spannungsiel was moglich ist.
Manchmal 1st es auch wichtiger, dern awischen zentral und dezen
eine Losung zu wahlen uned konse tral, global und lokal, kurz- und  Sicherheit ist positiv, falls sie nicht
quent zu verfolgen. Oft gibt es ja ver- langinstig, starker Fuhrung und  unbegrindet 1st. Mit Sicherhelt zu
schiedene gute Moglichkeiten Unternehmertum Die Liste lasst  spielen, ist besonders erfolgreich,
sich leicht erweitern, Eindeutige  Es fallt deshalb schwer, dieses
Folgerungen Losungen sind meistens falsch.  Spiel zu ziigeln. Scheinsicherheiten
Priifen Sie bei Losungen, ob auch  trugen, dabel spielt keine Rolle, ob
Einige ubergretfende Folgerungen das Gegenteil maglich ware Absichten oder Blauaugigkeit da
sinl = AuBern Sie Bedenken oder Ihr  hinter stehen.
mulmiges Gefiihl be: Antragen Natiurlich sind Schlusse fur Bera
» Leben Sie mit Unsicherheit, sie = Scheuen Siesich nicht vor Griind-  ter, Autoren, Dozenten und Fuh-
ist erstens normal und wirkt lichkeit. rungskrafte verschieden. Es lassen
zweitens produktiv, Uberzeugen = Migstrauen Sic plausiblen Erkla sich auch noch Politiker erwahnen,
Sie andere nicht mit Scheinsi rungen und vorausgesagten Er-  Die Grundformel lautet: Lob der Un-
cherheit. Flihrungskrafte brau gebnigsen. sicherheir. von Prof. Dr. Christian Belz

Institut fiir Marketing der Universitit St.Gallen

Mit rund 35 Mitarbeitenden erforscht das Institut fur Marketing der Universitit St.Gallen in den
Kompetenzzentren die Themen B-to-B-Marketing und Hightech-Marketing, Verkaufsmanagement,
Dialogmarketing, Messen, Multichannel-Management und kooperatives Marketing sowie Marketing-
performance (www.ifm.unisg.ch). Aktuelle Entwicklungsprogramme mit Unternehmen =ind Best
Practice in Marketing, reales Kundenverhalten - reales Marketing, Sales driven Company und
Customer Centricity.

Genereliere Themen sind Marketinginnovation, Trends/Kundeninformation/Kundenverhalten,
Markenfuhrung, Internationales Marketing, Solutions- und Volumengeschift, Kundenmanagement
sowie Marketingfthrung und -erganisation.

Ziel des instituts ist es, die eigene Forschung und Entwicklung mit fishrenden Unternehmen und
Fuhrungskraften zu verbinden. In allen Bererchen wird der Transfer zudem durch betriebsuber-
greifende und interne Weiterbildungen sowie die ,Marketing Review St, Gallen” (Gabler Verlag)

geférdert. Instut fiir Marketing

Im Institutsleiterteam wirken mit: Prof. Dr. Christian Belz (Gesché&ftsfuhrer), Prof. Dr. Sven Re:necke,

Prof. Dr. Marcus Schégei, Dr. Michael Betz, Dr. Michael Re nhold und Prel. Dr. Christian Schmitz, '<

Flankiert werden diese Aktivititen durch mehrere we tere Institute im Marketingdepartment der " Universitit St.Gallen

Urniversitat St.Gallen. Sperialisten befassen sich in den Instituten fur Versicherungswirtschaft, for
offentliche Dienstleistungen und Tounsmus und fur Banken, far Wirtschaft und Okologie sowie den
Forschungsstellen fir Customer Insight und Internationales Handeismanagement mit Marketing.
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