KARRIERE s

Ein Schritt zu viel

Uberfordert als Fiihrungskraft

erzlichen Gluckwunsch zur
I—l neuen Position! In Threr
neuen Position gehort es zu
Thren Aufgaben, Thre Mitarbeiter
erfolgreich zu fithren. Das bedeu-
tet Ziele zu definieren und diese
gemeinsam im Team zu erreichen.
SchlieBlich sind Sie doch der Chef,
oder?
Ein Szenario: Ein Unternehmen
im Mittelstand hat eine Bereichslei-
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terstelle im Marketing ausgeschrie-
ben. Weil Max Muster mit zwei
weiteren Kollegen bis dato schon
Ansprechpartner fur die Geschafts-
fihrung war, hat er sich auf die
Position beworben und die Stelle
bekommen. In seiner neuen Posi-
tion beschleicht M. oft das Gefiihl,
dass die Aufgaben so anspruchs-
voll sind, dass er diese gar nicht
schaffen kann. Die Kosten miissen

zwischenzeitlich runter. Es geht
mittlerweile auch um schwierige
Entlassungsgespriche, Trennungs-
gesprache mit Mitarbeitern, die vor
kurzem noch Kollegen waren. Des
Weiteren soll restrukturiert werden,
Teams sind abteilungsiibergreifend
zu verschmelzen.

Hier scheint viel zusammen-
zukommen. Der Druck von oben,
schwierige Aufgaben zu meistern.

Der Anspruch an sich selbst, die
Fihrungsrolle gut auszufiillen. Und
nicht zuletzt die Angst davor, zu
scheitern. Dabei geht es weniger
um Perfektion als vielmehr um ,,ein-
fach® zu bestehen.

An der Grenze zur Uberforderung
Hat man im Beruf unbekanntes
Terrain erreicht, muss man ehr-
lich mit sich sein. Warum wollten
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Sie diese neue Aufgabe? Was treibt
Sie an? Woflr stehen Sie? Welche
Werte sind Thnen wichtig? Die Ant-
worten geben Thnen Klarheit und
Kompass auch tber die Anfangs-
phase hinaus.

Hier bietet sich eine Analyse nach
der SWOT-Methode an. SWOT steht
fiir Strengths (Stirken), Weaknesses
(Schwichen), Opportunities (Chan-
cen) und Threats (Risiken). Gerade
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die Risiken sollte man nach Eintritts-
wahrscheinlichkeit und Auswirkung
bewerten und iberlegen, welche
Strategien die Risiken minimieren.

In unserem Fall kdnnte beispiels-
weise die Personalabteilung mit
mehr Know-How die Trennungs-
gesprache und die Restrukturierung
durch MaBnahmen eines sog. Team-
buildings unterstiitzen.

Wichtig ist, dass man Entschei-
dungen trifft. Oft kann es helfen,
eine aktuell schwierige, weil heute
unpopuldre, Entscheidung zu tref-
fen, wenn man den Blick auf die
Zukunft richtet und sich tber die
langfristigen personlichen Ziele
klar wird. Ist fiir ein Weiterkommen
keine Motivation da, sollte man sich
um Alternativen bemthen.

Mit der Hierarchie der Unfihigen
hat sich bereits Ende der 1960er
Jahre ein gewisser Laurence J. Peter
beschiftigt. Seine These, dass in
einer Hierarchie jeder Beschiftigte
dazu neigt, bis zu seiner Stufe der
Unfihigkeit aufzusteigen, wurde in
dem 1969 erschienenen Buch ,,das
Peter-Prinzip“ veroffentlicht und
zahlt heute zu den Klassikern der
Managementliteratur.

Peters These ist, dass jedes Mit-
glied einer ausreichend komplexen
Hierarchie so lange befordert wird,
wie es auf seiner bisherigen Position
erfolgreich ist. Denn in einer Hier-
archie neigt jeder Angestellte dazu,
bis zu einer Stufe aufzusteigen, der
er nicht mehr gewachsen ist.

Ubersteigen die Anforderungen
der neuen Position aber die Fahig-
keiten, bleiben weitere Beforde-
rungen aus. Umgekehrt bleiben Mit-
glieder, deren Fihigkeiten fiir eine
hohere Position geeignet waren,
schon in den unteren Stufen hin-
gen, in denen sie weniger erfolg-
reich sind: Dadurch markiert in der
Regel das persénliche Maximum der
Karriereleiter das Mal3 einer maxi-
malen Unfihigkeit innerhalb der
Hierarchie. Peter konstatiert: ,,Nach
einer gewissen Zeit wird jede Posi-
tion von einem Mitarbeiter besetzt,
der unfahig ist, seine Aufgabe zu
erfiillen.”

Es stellt sich damit die Frage, wer
in einer Hierarchie die Arbeit leistet.
Peter ist der Meinung, dass nicht
alle zur gleichen Zeit ihre Stufe der
Unfihigkeit erreichen: ,,Die Arbeit
wird von den Mitarbeitern erle-
digt, die ihre Stufe der Inkompe-
tenz noch nicht erreicht haben.*
Er schlieBt mit der These, dass man
seine Energie vielleicht sinnvoller
auf die Vermeidung einer Karriere
verwenden sollte.

Aus dem wahren Leben

Ein sehr guter Verkdufer wird zum
Verkaufsleiter befordert, da er bis-
her sehr gute Arbeit geleistet hat.
Allerdings kann er nun im Umgang
mit den jetzt untergebenen Kolle-
gen seinen Tonfall, den er bisher
angewandt hatte, nicht ablegen, was
bei den Mitarbeitern gar nicht gut
ankommt. Zudem ist er mit den
administrativen Tatigkeiten tiberfor-
dert, und auch seine Fihigkeiten im
Umgang mit Kunden kann er nun
nicht mehr nutzen.

Nun stellen sich folgende Fragen:
Was war die Motivation des Ver-
kaufers die Stelle des Verkaufsleiters
anzunehmen? War es sein person-
liches Ziel oder auch das hohere
Einkommen? Wer wiahlte ihn aus
und welche Griinde lagen fiir diese
Auswahl vor? Waren es Sympathie,
Dienstalter oder bisherige Arbeits-
leistung? Welche Einarbeitung oder
Weiterbildung wurde dem bisher
guten Mitarbeiter angeboten und
aus welchen Griinden wurde kein
zufriedenstellendes Ergebnis erzielt?

Damit sind wir hier auch mit-
ten in der Personalentwicklung und
Personalauswahl angekommen. Zu
Risiken und Nebenwirkungen fragen
Sie Thren Personalberater.
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Prof. Dr. John Bargh prasen-
tiert die Summe seines Wis-
sens nach 40 Jahren intensi-
ver Forschungstatigkeit zum
Unbewussten. In zahlreichen
verbliffenden Experimenten
entlarvt er es als einen enorm
schnellen, effektiven und uner-
miudlichen Arbeitsmodus unse-
res Geistes, der parallel zum
Bewusstsein existiert.

Er zeigt, dass unsere
Geflihle, unser Denken und
unser tagliches Verhalten durch
verborgene mentale Prozesse
gesteuert werden - weit mehr,
als wir bislang vermutet haben.
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