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Erkenntnisproblem oder
Umsetzungsproblem?
Achten Sie auf die Nuance




mmer wieder stellen sich uns in un-

seren Beratungsprojekten &hnliche

Situationen dar: Haufig liegen gute
Wachstumsideen auf dem Tisch, sei es
zu Innovationen, neuen Marktbearbei-
tungsoptionen, Akquisitionen, oder &hn-
lichem. Es wird an diesen Ideen beliebig
lange diskutiert, gefeilt, justiert. Gremien
werden einberufen, politische Spielchen
werden ausgetragen, Charts werden
erstellt, Powerpoint-Schlachten werden
ausgefochten (wer kann mehr Text auf
eine Folie bannen?), aber es wird keine
Entscheidung getroffen.

Selbst dann, wenn eine Entscheidung ge-
troffen wird, lehnen sich die Beteiligten
h&ufig entspannt zuriick, nach dem Motto
.Geschafft, jetzt 13uft es von allein”. Weit
gefehlt. Nichts lauft von allein. Unserer
Beobachtung zufolge gibt es in vielen Un-
ternehmen zu viele aktiv Zuwartende, die
sich damit zufrieden geben, eine Entschei-
dung herbeigefiihrt zu haben, oder eine
Entscheidung zur Kenntnis genommen zu
haben. Zu wenige aber kimmern sich um
die Durchsetzung dieser Entscheidung.

Warum ist dies so? Die Umsetzung er-
fordert Aufmerksamkeit und zwar nicht
nur punktuell, einmalig, sondern dau-
erhaft. Wachstum kann meist nur durch
ein durchdachtes Projekt entstehen, was
wiederum bedeutet, dass zusatzliche
Arbeit bei einer bestimmten Gruppe von
Mitarbeitern entsteht. Da Wachstum ein
Thema der Unternehmensfiihrung ist, ist
auch auf dieser Ebene Aufmerksamkeit
erforderlich.

Aufmerksamkeit aber kostet Zeit. Es
handelt sich um Zeit, die nicht notwen-
digerweise , lbrig” ist, sondern um Zeit,
die irgendwo herausgeholt werden muss.
Was aber soll wegelassen werden? Ir-
gendwie ist doch alles wichtig. Uberdies
kommen quasi taglich neue Themen
hinzu. Erschwerend: Die Aufmerksamkeit
Uber eine langere Zeit aufrecht zu halten,
fallt doppelt schwer. Wenn dann noch
Kontrollaufwand erforderlich ist, der da-
durch entsteht, dass das Wachstumspro-
jekt von jemandem gefiihrt wird, der sich
nur halbherzig damit identifiziert, ist der
Erfolg zunehmend fraglich.

Die meisten Unternehmen, die wir ken-
nen, haben kein Erkenntnisproblem.
In den meisten Unternehmen, die uns

begegnen, sind hochkarédtige Mitarbei-
ter damit beschéftigt, ihr Tagesgeschéft
professionell abzuwickeln und die mehr
oder minder gro3e Anzahl von Projekten
zu fihren, die parallel noch laufen. Diese
Unternehmen leiden mitunter an einem
Realisierungs-, einem Umsetzungspro-
blem. Sehr oft horen wir etwas, wie das
Folgende: ,Herr Quelle, wir haben eine
tolle Mannschaft, wir haben groBartige
Ideen, aber wir brauchen jemanden, der
mit uns die Themen methodisch durch-
denkt und auf die StraBe bringt, wir brau-
chen einen Kraftverstarker.”

Gehen Sie davon aus, dass Sie gentigend
Erkenntnisse im Hause haben, um ihr
Wachstum voranzutreiben. Gehen Sie
davon aus, dass lhr Kernengpass nicht
die Mannschaft ist. Zu viele Themen sind
gleich wichtig. Meist sind Prioritaten
unklar oder die Prioritaten andern sich.
Oft wird ein Wachstumsprojekt unsauber
aufgegleist, was teure und vor allem zei-
tintensive Nacharbeiten erfordert. Nicht
selten verlaufen manche Spuren im San-
de, weil sich die Aufmerksamkeit der Fiih-
rungscrew auf andere Themen fokussiert.

Investieren Sie Zeit mit Ihren besten Mit-
arbeitern, um ein Umsetzungsproblem zu
|6sen: Durch Prioritaten, durch gezieltes
Weglassen, durch methodisch effektives
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Vorantreiben, durch einen realistischen
Zeitplan, durch Nutzung bestehenden
Know-hows. Auf diese Weise werden Sie
schlagartig effektiver.
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