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Widmung

Dieses Buch ist den Mandat-Klienten
gewidmet, die sich genauso am sinnvollen
Wachsen erfreuen wie wir.



Vorwort

Der größte Konkurrent der Aufmerksamkeit ist die Zeit. Der Zeit ist es gleichgültig, was
wir mit ihr tun – sie vergeht einfach, ohne dass sie sich auch nur einen Deut darum schert,
was das mit uns macht. „Gefühlt“ – wie man heute so schön sagt – haben wir aber immer
weniger Zeit. Wir haben den Eindruck, dass wir immer mehr in gleicher Zeit schaffen
müssten und für die einzelnen Ereignisse des Lebens immer weniger Zeit zur Verfügung
haben. Entsprechend lassen wir den Einzelthemen weniger Aufmerksamkeit zukommen.
Das Konzentrieren fällt manchmal schwer.

Mag der empfundene zunehmende Zeitmangel auch eine bedauernswerte Entwicklung
sein, müssen wir ihn doch zunächst zur Kenntnis nehmen. Ich könnte nun den Rat geben,
Dinge wegzulassen und nicht ständig neue Dinge, Projekte, Aktivitäten sinnfrei zu ad-
dieren, welche die verfügbare Zeit weiter strapazieren. Ich könnte darauf hinweisen, dass
Wachstum vor allem durch gezieltes Weglassen flankiert wird. Es wäre mir ein Leichtes,
mahnend darauf hinzuweisen, dass das Verwenden von Zeit eine Frage von persönlichen
Prioritäten ist und – ja – ich könnte auf den möglichen Einwand, dass man im Unter-
nehmen mitunter fremdgesteuert sei und daher keinen maßgeblichen Einfluss auf die
Zeitverwendung habe, entgegnen, dass man sich den Job schließlich selber ausgesucht ha-
be und jeglichen Missstand selbst verändern könne. Eine fruchtbare, sicher aber angeregte
Diskussion wäre wohl die Folge.

Mit dem Buch, das Sie in den Händen halten, habe ich dem Umstand Rechnung ge-
tragen, dass die verfügbare Aufmerksamkeitsspanne zur Aufnahme neuer Informationen
sinkt, der Bedarf, neue Erkenntnisse zu erlangen oder vorhandene Erkenntnisse zu vertie-
fen, aber steigt. In die Nische dieser gegenläufigen Entwicklung passt „Wachstum beginnt
oben“. Es enthält in komprimierter Form 76 Beiträge für Wachstumsmotoren und schließt
sich damit nahtlos an mein im September 2011 im Gabler-Verlag erschienenes Buch
„Profitabel wachsen“ an, geht es im abschließenden Kapitel des letztgenannten Werkes
doch um die Top-Führungskraft als Wachstumsmotor („Sie suchen einen Wachstumsmo-
tor? Schauen Sie in den Spiegel“).

„Wachstum beginnt oben“ – eine Dreideutigkeit: Erstens beginnt sinnvolles, profi-
tables Wachstum stets bei der Unternehmensführung, eben „oben“ in der Hierarchie.
Zweitens beginnt Wachstum stets in den ersten Zeilen der Gewinn- und-Verlustrechnung,
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VIII Vorwort

nämlich beim Umsatz – und nicht etwa bei den Kosten oder gar dem Gewinn; ein Denk-
ansatz, den man gar nicht oft genug aussprechen kann. Drittens beginnt Wachstum im
Kopf, also im „Oberstübchen“ von uns allen, ist Wachstum schließlich mit einer entspre-
chenden großzügigen Denkhaltung verbunden. Diesem Dreiklang wird in diesem Buch
entsprochen.

„Wachstum beginnt oben“ muss nicht von vorn bis hinten durchgelesen werden.
Vielmehr dient es dazu, kurze, erprobte Gedanken und Hinweise zu spezifischen
wachstumsrelevanten Themen zu geben, die überdies eine hohe Umsetzungsrelevanz
haben.

Ich freue mich sehr, wenn dieses Format den Gefallen der wohlwollenden Leserschaft
findet und wenn sich die Menge der Menschen, die profitables Wachstum nicht als radi-
kalkapitalistische, neoliberale Gefahr, sondern als Grundlage des Lebens ansieht und die
sich für eine neue Dimension des Wachstums einsetzt, mehrt.

Viel Freude beim Lesen. Wenn Sie Fragen, Hinweise, Anmerkungen haben, schreiben
Sie mir: guido.quelle@mandat.de
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1Selber wachsen: Selbstführung als
Wachstumsvoraussetzung

Zusammenfassung

Wie soll Wachstum gelingen, wenn es nicht bei der eigenen Person beginnt? Zu häufig
werden Wachstumsbestrebungen in Unternehmen begonnen und nicht zu Ende ge-
führt. Zu häufig werden Ziele ausgegeben, deren Erreichen bereits nach Aussprache
des jeweiligen Ziels in Zweifel gezogen werden. Zu häufig sind Prioritäten im Unter-
nehmen unklar, Wege nicht abgestimmt, Konflikte an der Tagesordnung. Wachstum?
Fehlanzeige, wir müssen uns erst einmal selbst organisieren.

Richtig. Genau die Selbstorganisation, das Selbstmanagement, oder – wie es in
diesem ersten Kapitel gesehen werden soll – die wachstumsorientierte, nach vorne
schauende, positiv gewendete Selbstführung ist Grundbedingung dafür, dass Wachstum
in Unternehmen überhaupt eintreten kann.

Unternehmen können nur wachsen, wenn mindestens eine große Anzahl, um nicht
zu sagen, die größte Anzahl der Mitarbeiter eine wachstumsorientierte Einstellung hat,
wenn also erkannt wird, dass Wachstum eben kein Nullsummenspiel ist, dass Wachs-
tum nicht auf Kosten anderer gehen muss und dass intelligentes, profitables Wachstum
nicht durch Addieren, sondern durch Fokussieren erfolgt. Unternehmen wachsen dann,
wenn ihre Mitarbeiter auch wachsen wollen. Dazu müssen Unternehmen ihren Mitar-
beitern natürlich den entsprechenden Rahmen geben, aber die Mitarbeiter selbst müssen
auch bereit dazu sein, sich selbst besser zu führen. Abgesehen davon, dass Selbstführung
eine Wachstumsvoraussetzung ist, darf im Übrigen auch statthaft davon ausgegangen
werden, dass die Übertragung von Führungsverantwortung an eine Person, die nicht
imstande ist, sich selbst geordnet und wachstumsgerichtet zu führen, zum Scheitern
verurteilt ist.

An der Spitze wird es einsam. Daher ist insbesondere hier eine wirkungsvolle
Selbstführung wichtig, denn der eigene Kompass wird immer wieder irritiert durch
Nebelkerzen, die im Unternehmen geworfen werden, durch Menschen, die es sich zur
Aufgabe gemacht haben, passiv-aggressiv am eigenen Stuhl zu sägen und durch die

G. Quelle, Wachstum beginnt oben, 1
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2 1 Selber wachsen: Selbstführung als Wachstumsvoraussetzung

Tatsache, dass nicht jeder immer das sagt, was er denkt –, was mitunter förderlich,
in manchen Situationen aber auch bedauerlich ist. Wird an der Spitze das Rationale
auch meist groß geschrieben, steht das Emotionale mitunter hinten an. Dabei gehört
auch diese Dimension zur Selbstführung, ebenso wie eine ganzheitliche Betrachtung
des Lebens und die damit verbundenen Prioritäten, die wesentlich darüber bestimmen,
wie wir handeln.

Doch der Reihe nach. Beginnen wir mit einer herausragenden Selbstführungspr-
üfung: dem Start des CEOs eines beliebigen Unternehmens in einen neuen Job.

1.1 Ein neuer Start – Die ersten 100 Tage sind entscheidend

Es ist kein Zufall, dass es immer wieder heißt, die ersten 100 Tage seien entscheidend in
einer neuen Position. Was hier richtig gemacht wird, hat Bestand; was falsch gemacht wird,
hat eine hohe Tragweite. Damit ist nicht gemeint, dass Fehler in den ersten 100 Tagen nicht
verziehen werden –, ganz im Gegenteil, aber mitunter werden durch vermeidbare Fehler
Baustellen in die Zukunft verlagert, die dann ihre Tragweite entfalten, wenn die Schonfrist
vorüber ist.

Als CEO in einer neuen Rolle nutzen Sie gezielt Ihre Position, um insbesondere in den
ersten 100 Tagen spontan und flexibel agieren zu können. Was genau empfiehlt sich?

• Halten Sie Ihre Eindrücke und Erkenntnisse in einem „100-Tage-Buch“ fest, sodass Sie
darauf zurückgreifen können. Bitten Sie Ihre Gesprächspartner, gemeinsame Gespräche
schriftlich vorzubereiten, um diese später nachvollziehen zu können. Gerade in der
Anfangszeit ist die Vielfalt der Informationen enorm hoch.

• Sie sind der teuerste Azubi. Äußern Sie dies. Hören Sie zu und beziehen Sie nicht
vorschnell Position. Sie haben später noch genug Zeit dazu.

• Nehmen Sie sich die Zeit, sich alle internen Abteilungen und deren Führung anzusehen.
Dies gilt sowohl für Ihre eigenen als auch für die Abteilungen Ihrer Kollegen, gegebenen-
falls mit den jeweiligen Fachvorgesetzten. Schauen Sie sich auch einige Niederlassungen
und/oder Filialen an. Sprechen Sie mit dem Personal.

• Nehmen Sie sich insbesondere Zeit für den Austausch mit Ihren anderen C-Level-
Kollegen, sowohl einzeln als auch in der Gruppe. Übernehmen Sie dabei die Moderation
der Geschäftsführungs- oder Vorstandssitzung nicht sofort, sondern schauen Sie sich
erst einmal an, welche Gewohnheiten sich eingestellt haben.

• Übernehmen Sie keinesfalls sofort schwerwiegende Projekte. Sprechen Sie mit Ih-
rem Aufsichtsrat darüber, dass Sie dann besonders wirken können, wenn Sie das
Unternehmen verstanden haben. Ausnahme: Turnaround.

• Lernen Sie wichtige Kunden und Lieferanten sowie Repräsentanten der relevanten
Verbände und der Politik kennen.


