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Auf der Suche nach der Abkiirzung

miissen auch

UNTERNEHMENSBERATER Viele Topmanager haben keine Zeit, selbst Problemldsungen zu erlernen - sie bedienen sich
deshalb der Intelligenz der Zulieferer. Gesucht ist immer mehr der praktische Rat, der sich schnell und direkt umsetzen lasst.

AXEL GLOGER

arry Holzheu bereitet ei-
nen Kunden fiir einen
Auftritt vor: In einer Wo-

che muss der Unternehmer einen
Vortrag auf einer Fachkonferenz
halten, der Ziircher Kommunika-
tionstrainer hort sich die Rede an,
probehalber. «Zu kompliziert ge-
dacht, zu schnell vorgetragen», ta-
xiert Holzheu die Leistung seines
Kunden - und trainiert mit ihm
den besseren Auftritt: Langsamer
spechen, Pausen machen, kurze,
einpragsame Sétze.

Holzheus Leistung ist Teil einer
wachsenden Industrie: Manager,
besonders jene an der Spitze, sind
von einer Phalanx von Helfern um-
geben, die das Entscheiderleben
einfacher machen soll.

Fiir das Allgemeine haben Spit-
zenmanager ihr Vorzimmer, dort
sitzen Sekretariat und Assistenten.
Aber wenn es schwierig wird, miis-
sen die Spezialhelfer ran. Sie unter-

Was Manager mit
Beraterleistungen
kaufen, ist nicht Wissen,
sondern Erfahrung
in der sicheren
Anwendung.

stiitzen die Topmanager immer
dann, wenn viel auf dem Spiel steht.
Harry Holzheu etwa trainierte die
Rede seines Kunden bis zum Erfolg.
«Das Ergebnis war sensationell.
Selbst die Mitarbeiter des Kunden
waren beeindruckt iiber die Leis-
tung ihres Chefs», freut er sich. An-
dere Helfer springen ein, wenn es in
der Verhandlung um einen Unter-
nehmenskauf harzt, wenn das Un-
ternehmen umgebaut werden soll,
oder wenn der richtige Berater ge-
sucht werden muss.

Meist diskret im Hintergrund
Wenn bei Matthias Schranner
spatabends das Telefon klingelt,
weiss er schon: Wieder ein schwie-
riger Fall. Der St. Galler ist Ghost-
Negotiator, seine Kunden aus dem
Topmanagement ziehen ihn im-
mer dann heran, wenn sie nicht
mehr weiter wissen. «Manager
werden nicht selten durch ihre
Verhandlungspartner erpresst»,
weiss Schranner. Der Preisdruck
im Einkauf macht manches Ge-
schift gnadenlos. «Da wird aus
dem eben noch freundlichen Part-
ner ein unerbittlicher Gegner.»
Der Druck ist gross. Verhan-
delnde Manager quélt die Angst,
dass sie den Auftrag nicht bekom-

Wer sich nicht selbst zu helfen weiss, muss zumindest wissen, von wem er Hilfe bekommen kann.

AUSSCHREIBUNG

ASCO Award 2007

ASCO Die Association of Manage-
ment Consultants Switzerland als
Standesvertreterin der Schwei-
zer Unternehmensberater ver-
leiht 2007 im Rahmen der

platzes Schweiz
zum zweiten Mal
den Preis fiir die
beste und nach-
haltigste Unter-
nehmenstransfor-
mation in der Schweiz,

den «Best Business Trans-
formation Award 2007». Der
Preis soll unter anderem die

men. Dann tritt der Ghost-Nego-
tiator ins Spiel, ohne dass die Ge-
genseite etwas merkt: Schranner
bringt die Coolness zuriick in die
Verhandlung, er analysiert die
Schwichen der anderen Seite und
legt eine Strategie fiir das weitere

Forderung des Werk- o

grundlegende Neuausrichtung
einer Firma dokumentieren, er-
folgreiche Beziehungen zwischen
Kunden und Beratern hervorhe-
ben und auf ausserordentliche
Erfolge hinweisen. Geehrt wer-
den der Kunde und sein
Berater, welche das
entsprechende Projekt
gemeinsam realisiert
haben. Die eingereich-
ten Beitrdge werden
von einer hochkaratigen
Jury beurteilt. Die besten
Beitrdge werden mit dem Zertifi-
kat «Excellent Business Transfor-
mation» ausgezeichnet, einem

Vorgehen fest. So hat er schon
manchen Millionendeal gerettet.
Auch Stefan Vogler arbeitet dis-
kret im Hintergrund. Er ist oft da-
bei, wenn es im Topmanagement
um Werbung geht, etwa wenn fiir
ein neues Produkt die Millionen-

Beitrag wird von der Jury der
Award «Best Business Transfor-
mation» verliehen. Hauptspon-
soren sind SAP (Schweiz) AG und
Zurich Schweiz.

Der Award und die Zertifikate
werden unter dem Patronat von
Economiesuisse im Rahmen des
ASCO Consulting Day am 18.
September 2007 im Park Hyatt
Ziirich verliehen
(www.asco-consultingday.ch).
Einreichung der Beitrige

bis 30. April 2007,

Anmeldung unter
www.asco-award.ch.

kampagne aufgelegt werden soll.
Vogler ist das, was in der Szene
«Pitch-Berater» genannt wird. Die-
ser hilft seinen Kunden, die pas-
sende Werbeagentur zu finden -
was nicht immer leicht ist. «Alle
Priasentationen sind schoény,

ARCHIVBERLIN/R. HENNING

schildert der Werbeexperte seine
Erfahrung aus Hunderten von An-
geboten. Am Ende aber komme es
nicht auf die tollsten Powerpoint-
Folien an, sondern auf die Kam-
pagne, die am besten verkauft.
Vogler wird deshalb gerufen,
wenn mehrere Agenturen im Ren-
nen sind - und der Manager Ent-
scheidungshilfe braucht. «Ich ken-
ne das Geschift seit zwei Jahr-

zehnten, die meisten Spieler kann
ich sofort einschitzen», schildert
der frithere CEO des Schweizer Ab-
legers der Grey Werbeagentur sei- |
nen Wertbeitrag. Seine Auftragge- !

ber buchen ihn genau wegen
dieses Wissens.

Eins-zu-eins-Beratung

Martin Morawetz und Chris-
toph Treichler helfen Managern,
die Berater suchen, aber dafiir
nicht die Kontakte aus dem Golf-
club nutzen wollen. Denn: Der Be-
kannte vom Green, der gut golft,
muss noch lange kein guter Con-
sultant sein. Deshalb wendet sich
manche Fiihrungskraft an Cardea,

die Firma der beiden Ziircher. :
«Welcher Berater ist der richtige ;
fiir unser Projekt?», so lautet der !

vertrauliche Hilferuf.

Zeit mehr, selbst die Problemlo-
sungen zu erlernen», beschreibt
Roland Gieske seine Erfahrung.
Oftseidie Agenda von friih bis spét
vollgepackt, ein Grossteil dieser
Zeit sei fremdbestimmt. Der Part-
ner bei Mercer Delta, Hamburg,
muss es wissen, er geht bei vielen
Topmanagern ein und aus. «Eigen-
zeit ist ein knappes Gut im Alltag
der Fiihrungskraft», taxiert der Be-
rater die Lage.

Deshalb suchten Fithrungskraf-
te, sooft es geht, die Abkiirzung. Sie

wollen schneller zu einer Entschei-
dung, zu neuem Wissen oder zu
einem besseren Ergebnis kommen
- und setzen dafiir die Helfer im :
Chefzimmer ein. «Was sie mit die- :

sen Leistungen kaufen, ist nicht
Wissen, sondern Erfahrung in der
sicheren Anwendung», sagt Gies-
ke. Die Souffleure, Trainer und Le-
benshelfer werden deshalb in vie-
len Féllen totem Wissen aus Ratge-
berbiichern vorgezogen.

Das Bild des modernen Topma-
nagers spiegelt die Organisation, in
der er arbeitet: Man bedient sich
der Intelligenz der Zulieferer. «Die
Eins-zu-eins-Beratung gewinnt im-
mer mehr an Gewicht», beschreibt

Kommunikationsprofi Harry Holz- :
heu den Trend. Die Managerkun- :
denwollen keine allgemeinen Emp-
fehlungen, sondern einen prak- '
tischen Rat, den sie eine halbe Stun-

de spiter direkt umsetzen konnen.

Indiskreten Mitarbeitern ins Gewissen reden

SWISSCOM IT SERVICES
Wie geht man damit um,
wenn von mehreren tausend
Beschaftigten einige wenige
heisse Drahte zur Presse
unterhalten und sie mit
unliebsamen Informationen
fittern?

ECKHARD BASCHEK

Die Schlagzeile konnte deutlicher
nicht sein. «Tamedia mit Swisscom
unzufrieden», hiess es am 26. Mdrz
im «iT Reseller», Schweizer Fach-
magazin aus dem Hause Compress
Media, Auflage 7000 Stiick. Und
weiter: «Umstdndliche Service-

techniker und fehlendes Know-
how verdrgern Tamedia. Dem Me-
dienkonzern macht das Outsour-
cing an Swisscom zu schaffen.»
War Swisscom IT mit dem Medien-
haus an einen allzu gesprédchigen
Kunden gelangt, dass es einen kri-
tischen Artikel setzte?

Da ist kommunikative Kompe-
tenz gefragt. Kommt dazu, dass der
dreispaltige Text zu allem Unge-
mach im Grossen und Ganzen
auch noch zutrifft, wie Swisscom
IT Services (SCIS) zugeben muss -
nicht ohne zu erwidhnen, dass die
zitierten Verbesserungsmassnah-
men bereits greifen. Allerdings:
«In diesem Fall wurden den Medi-
en vertrauliche Informationen
zugespielt, was kein Arbeitgeber
akzeptieren kann. Das schafft ein

Klima von Misstrauen», sagt Swiss-
com-Mediensprecher Sepp Hu-
ber gegeniiber der «Handelszei-
tung».

Moralische Schelte im Intranet

Die Reaktion der Kommunika-
tionsverantwortlichen bei der SCIS
liess nicht lange auf sich warten:
Im Intranet wurde an die iiber 2600
SCIS-Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter bereits am néchsten Tag im
Newsletter «it info» appelliert, sol-
ches Treiben inskiinftig zu unter-
lassen. Im Sinne transparenter In-
formation heisst es darin klar, der
Artikel spreche «Fakten an, die im
Kern zutreffen».

Trotzdem triafen solche Indis-
kretionen «in erster Linie die Kol-
leginnen und Kollegen, die sich -

oftmals rund um die Uhr - fiir ihre
Kunden einsetzen», und sie
miissten dann «aus den Medien
erfahren, dasssie offenbar schlech-
te Arbeit leisten». Oder anders in-
terpretiert: Mit den Aufgaben we-
gen der diinnen Personaldecke
uberlastet sind. Verantwortlich da-
fiir: SCIS-Chef Michael Shipton,
der ja, so der Rundbrief, immer ein
offenes Ohr fiir die Anliegen seiner
Leute habe.

Die Karre im Sumpf

An Ehrlichkeit ist das «it info»
kaum zu ibertreffen. Er macht
klar: Gerade in schwierigen Zeiten
miisse man dochviel eher «zusam-
menriicken, sich gemeinsam ein-
setzen und den Karren mit verein-
ten Kréften aus dem Sumpf zie-

hen». Wer wagte dem zu wider-
sprechen?

Fiir Pietro Simmen, Unterneh-
mensberater fiir Offentlichkeitsar-
beit, geht die kommunikative Stra-

tegie in die richtige Richtung. An :
Ehrlichkeit, so der Chef von Sim- :
men Wirth & Partner in Kiisnacht, !
fithre auch in so einem Fall kein :
Weg vorbei: «Fehler offen zuge- |

ben, Besserung geloben und daran
arbeiten, so muss es sein.» Einzig
die etwas moralinsaure Betonung,
man schade den eigenen Mitstrei-
tern, hélt er im vorliegenden Fall
fiir tibertrieben. «Die SCIS-Leitung
sollte in erster Linie dafiir sorgen,
dass die Stimmung besser wird»,
so Simmen: So werde dem Frust
vorgebeugt, der zu solchen Un-
schonheiten fiihre.

CHEFSACHE

Netzwerke

bedient werden

SAMUEL
" A pusNo
Geschaftsfiihrer, Euroforum Handelszeitung
Konferenz AG, Ziirich.

er ausserhalb eines
Staates lebt, ist entwe-
der «ein Tier oder aber

ein Gott», so zumindest Aristo-
teles, der den Menschen bereits
vor iiber 2300 Jahren als gesell-
schaftliches Wesen, als «zoon po-
litikén» sah. Nur im Zusammen-
leben mit anderen kann sich der
Mensch verwirklichen und Gliick-
seligkeit, das hochste aller Ziele,
erlangen. Und genau danach stre-
ben wir doch alle! Wir brauchen
also eine geordnete Gemeinschaft
fiir unser Wohlbefinden. Und wie
die aktuelle, empirische Gliicks-
forschung bestitigt, auch der Um-
kehrschluss ist zulédssig: Allein
sein macht nicht gliicklich!

Wenn das alles aber schon seit
uiber 2000 Jahren bekannt ist, wes-
halb erlebt das Thema «Netzwer-
ken» denn gerade jetzt einen der-

: artigen Boom? Meines Erachtens
«Viele Manager haben keine :

gibt es dafiir drei Griinde. Erstens:
Die abnehmende Bedeutung tra-
ditioneller Institutionen. Die klas-
sischen Gesellschaftsformen wie
Familie, Kirche und Staat konnen
ihre Sinn stiftenden Rollen immer
weniger gut wahrnehmen. Zwei-
tens: Die Dynamisierung unseres
Daseins. Friithere gesellschaftliche

«Netzwerken und
Gliickseligkeit sind
Tatigkeiten, nicht
Zustinde.»

Zusammenschliisse waren in der
Regel zeitlich unlimitiert, aber re-
gional beschréankt; heute ist das
genau umgekehrt. Die Mobilitéts-
moglichkeiten sind zahlreich und
die entsprechenden Realisie-
rungskosten tief. Unsere «Reich-
weite» hat sich radikal vergrossert,
und im Internet entstanden bis-
her ungeahnte Moglichkeiten,
sich mit anderen Menschen zu
verbinden und virtuelle Gemein-
schaften zu bilden. Der dritte
Grund ist bei den Begriffen zu fin-
den. «Netzwerk» hat eine eindeu-
tig positive Konnotation. Begriffe
prégen das Denken, und fiir das
Pflegen und Nutzen von Bezie-
hungen standen uns lange nur
negativ gepragte Begriffe wie
«Filz» und «Vetterliwirtschaft» zur
Verfiigung.

Der Unterschied zwischen «Filz»
und Netzwerk ist weniger in der
Struktur als vielmehr in der Funk-
tionsweise zu finden. Im «Filz»
gilt: Wer hat (manchmal auch:
wer ist), dem wird gegeben, im
Netzwerk lautet der Grundsatz:
Wer gibt, dem wird gegeben.
Selbstverstindlich darf man auch
einmal nehmen, nur sollte man
sich dabei stets an den prakti-
schen Imperativ von Kant halten:
«Handle so, dass du die Mensch-
heit sowohl in deiner Person als
auch in der Person eines jeden
anderen jederzeit zugleich als
Zweck, niemals bloss als Mittel
brauchest!»

Mit anderen Worten: Wenn Sie ein
guter Netzwerker sein wollen
(und der Gliickseligkeit ein klei-
nes Stiickchen ndher kommen
mochten), respektieren Sie Thre
Mitmenschen und tun Sie Gutes.
Netzwerken und Gliickseligkeit
sind Tétigkeiten, nicht Zustéande.



