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,Die Einsamkeit aufbrechen®

Firmenchefs miissen nicht alle Fragen der Unternehmensfiihrung allein losen.

Sie brauchen aber eine Vertrauensperson und einen regelmifigen Gedankenaustausch.

~Wer ist der Unternchmerkollege oder
die Unternehmerkollegin Ihres Vertrau-
ens? Auf diese Frage antworten nur
wenige Unternchmer oder Unterneh-
merinnen spontan mit einem Namen.
Meist reicht die Reaktion von Schulter-
zucken bis Stirnrunzeln. Die Frage da-
hinter: ,Mit wem telefonieren Sie, wenn
Sie ein Thema — gleichgiiltig ob Chance
oder Problem — schon langer beschaftigt
und Sie allein keine tiber-

lich die ,Kénigsfrage” bei diesem The-
ma: Welchen Chef oder welche Chefin
eines anderen Unternehmens kénnten
Sie sich als Vertrauensperson vorstel-
len? Dabei sollte der Blick nicht nur der
eigenen Branche gelten. Viele Themen
der Unternehmensfithrung sind nicht
branchenspezifisch, sondern von iiber-
geordnetem Interesse. Oft helfen gerade
die Perspektive aus der anderen Bran-

sein. Ist ein Partner stindig nur der ,Ho-
rende*, wird die Luft schnell raus sein.
Wie kann dieser Austausch gestaltet
werden? Oft ist schon ein Telefonat
ein produktiver Ausbruch aus der un-
ternehmerischen Einsamkeit. Oder das
abendliche Gespriich — welche Atmo-
sphire auch immer Sie dafiir bevorzu-
gen. Oder im Biiro ein strukturierter
Austausch unter Zuhilfenahme wvon
Papier und Bleistift bis hin

zeugende Losung finden?”
Die Antwort ist dann oft:
Ja, s0 jemanden im unter-
nehmerischen Umfeld zu
haben, wire gut. Unternch-
merseinmachteinsam! Da-
bei gibt es viel mehr kom-
petente Gesprichspartner,
als einem beim schnellen
Machdenken einfallen. An-
gefangen beim Lebenspart-
ner—egal obsie oderernun
im Unternehmen mitarbeitet oder nicht.
Die Sichtweise des anderen Geschlechts
als Chance zu nutzen, ist hilfreich, Sie
wissen doch, woher die Bewertung ..das
ist eine verriickie Idee” kommt?! Da hat
offenbar nur jemand das gleiche Thema
von einem ,ver-riickten” Standpunkt
aus betrachtet. Nutzen Sie gerade die
Distanz des Partners, der nicht im Un-
ternehmen mitarbeitet. Distanz ermog-
licht andere Blickwinkel — genau darauf
kommt es an.

Mogliche Gespriichspartner konnen
auch Mitarbeiter oder Mitarbeiterinnen
sein (oder ganze Teams), oder Partner
bei Kammer, Verband, Innung, Werbe-
gemeinschaft, Einkaufsgenossenschaft,
Steuerberater, Kreditinstitut. Und nariir-
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che und die Frage: ,\Wie kann ich diese
Sichtweise fiir mich nutzen?

Welche Fragen kommen fiir einen Aus-
tausch in Betracht? Zum Beispiel Fragen
der Mitarbeiterfithrung wie Zielverein-
barungen, Teamgespriche, Umgang
mit schwierigen Mitarbeitern. Oder
Themen der Marktbearbeitung — gerade
jetzt, wo es darum geht, einmal anders
zu denken und zu handeln. Oder die
problembehafteten Fragen einer Kapazi-
tédtsanpassung nach unten. Wie denken
andere dariiber, welche Fragen stellen
andere, welche Erfahrungen haben sie
selbst damit gemacht, welche Hinwei-
se, Tipps kénnen sie geben? Wichtig ist
Gegenseitigkeit: Eine solche Austausch-
bezichung muss eine Zweibahnstrafe

,Eine Austausch-
beziehung muss eine
Zweibahnstrafie sein.”

ist Unternehmensberater in Neuss

zum Flipchart. Bedenken
Sie auch den Wert der Re-
gelmifigkeit.  Vielleiche
schalfen Sie ein festes Tref-
fen alle drei Monate, was
spontane Telefonate nicht
ausschliefft. Die Regelmi-
Ligkeit festipt die Vertrau-
ensbasis. Gerade wenn
kein drangendes Problem
im Raum steht, kénnen
die Gedanken gemeinsam
wandern —und wichtige Themen an die
Oberfliche spiilen.

Ein weiterer Schritt ist die Erfahrungs-
austauschrunde: Achr bis zwolf Unter-
nehmer und Unternchmerinnen treffen
sich zwei- bis viermal im Jahr zu inten-
sivem Austausch — mit klarer, selbst
festgelegter Tagesordnung und in der
Regel einer externen Moderation - da-
mit der rote Faden nicht verloren geht.
Das passiert oft branchenbezogen, aber
auch brancheniibergreifend in der Regi-
on. Das Spannende dabei: Auch wenn
zu Beginn keiner den anderen kennt,
entwickelt sich rasch ein vertrauens-
voller, konstruktiver Austausch. Denn
alle Beteiligten sind Unternehmer — und
wollen vorwiirts kommen. =)
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