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Management by Mission

UNTERNEHMENSKULTUR Wer in seinem Handeln Sinn erkennt, geht mit
innerer Begeisterung an die Aufgaben und 16st sie erfolgreicher. Ein
individuelles «Mission Statement» — nach US-Vorbild — soll Fihrungskréfte
dabei unterstitzen.

CHRISTINE
WITTENZELLNER

amit das Leben nicht
im  Zickzackkurs,
sondern nach einem

bestimmten Plan mdglichst
erfolgreich verlauft, empfeh-
len Personlichkeitstrainer seit
Jahren, sich Ziele zu setzen
und sein Handeln danach
auszurichten. Doch in der

Hightech-Gesellschaft &ndern
sich die Perspektiven schnell.
Sind die Inhalte der Ziele von
aussen gepragt und stimmen
sie nicht mit den individuel-
len Werten Gberein, wird der
Mensch zum Spielball der Ge-
sellschaft.

Die Folgen: Esfehlt die Mo-
tivation von innen, die Men-
schen sind unzufrieden mit

Heinz Kaegi:
emPower-

Mission,
Vision,Pur-
pose for
Companies,
Managers,
Teams.

ihrer Lebensweise, mdchten
ausbrechen aus dem Trott,
wissen aber nicht wie. Um un-
angenehmen Entscheidungen
aus dem Weg zu gehen, neigt
der Mensch zum
«Ja-aber-Spiel» (Ich
maochte ja, aber...»
oder: «Schuld daran
ist...»).

Der Wunsch nach
\eranderungen wird
spétestens dann
akut, wenn sich der
Leidensdruck erhoht
und der Mensch den
Sinn des Lebens
hinterfragt. Aus den
USA kommt nun ein
neuer Begriff, der dem Einzel-
nen ein erfolgreiches Lebens-
skript verspricht: Das «Mis-
sion Statement».

DIE GROSSEN FRAGEN
DES (ARBEITS-)LEBENS

Heinz Kaegi, emPower-
Mentor, zéhlt auf, was ein
Mission Statement ist: «Es ist
ein Filter, um das loszulassen,
was nicht zu uns gehort. Es ist
ein Entscheidungsraster, das
uns unterstiitzt, vom Beruf in
die Berufung zu kommen.Es
gibt Sinn und Antrieb fur das
eigene Tun und ist das Funda-
ment fUr Visionen.» Kurz aus-
gedruckt: Es ist ein Leitsatz,
der dem Handeln des Men-
schen Sinn geben soll.

Die meisten erfolgreichen
amerikanischen Manager las-
sen sich von ihren Mission
Statements leiten, weiss Kaegi,
der hier zu Lande, in Deutsch-
land und in den USA Fiih-

rungskréfte dabei unterstitzt,
ihren Lebensleitsatz und ihre
Vision zu finden. Die einen
tragen ihr Mission Statement
im Herzen. Andere kommu-
nizieren es nach aussen: Es
schmiickt das Briefpapier,
héngt gut sichtbar im Biiro
oder bringt sich als Start-up-
Programm auf dem Compu-
ter-Bildschirm in Erinnerung.

«Unternehmen und Fih-
rungskréfte missen wissen,
wer siesind und wozu sie exis-
tieren. Erst dann kdnnen sie
entscheiden, wassie tun.» Das
Zitat des britischen Wirt-
schaftsphilosophen Charles
Handly istfiir Kaegis Uberzeu-
gungsarbeit  richtungswei-
send. Als Vorbilder fur Mis-
sion Statement dienen die
Leitmotive von Personlichkei-
ten wie Martin Luther King (1
have a dream ...) oder Nelson
Mandela («to end apart-
heid»). lhre Leitmotive wer-
den dem Namen gerecht,
denn sie haben missionari-
schen und visiondren Cha-
rakter. Kaegi: «Erfolg basiert
auf Sinn, und den muss jeder
selbst finden.»

Auch wenn ein Mission
Statement nur in einem Satz
ausgedruickt ist — bis es for-
muliert ist und als personli-
ches Leitmotiv dient, verlangt
es vom Einzelnen vor allem
Selbstanalyse. Diesist, so Kae-
gi, die wichtigste Einzelarbeit
Uberhaupt.

Der Leitsatz beeinflusst alle
nachfolgenden Entscheidun-
gen, was zu verwirklichen ist
(Vision) und wie es zu tun ist




(Strategie). Auf die Frage «Was
ist Thre Mission? hort Kaegi
von den Leitenden héaufig:
«Mein Job ist meine Mission.»
«Und was machen Sie, wenn
der Job endet?, lautet dann
seine Gegenfrage.

Von den drei wichtigen Fra-
gen des Lebens «Wer bin ich?»,
«Waskann ich? und «Was will
ich? sei fir nahezu alle die
letzte am schwersten zu beant-
worten.

NEUE WEGE AUFZEIGEN

Auf die Frage, was sie tun
sollten, haben Menschen
schnell einen Spruch parat.
Denn die Antworten darauf
gaben oder geben meistensan-
dere vor: Eltern, Lehrer, Aus-
bilder, Chefs oder auch die Le-
benspartner. Bei der Frage,was
sie selbst wirklich wollen und
was ihnen wichtig sei, kom-
men sie dann ins Grubeln.
Schuld daran ist oft ein Le-
bensskript, das von friiheren
elterlichen Botschaften gepragt
ist.

Die ersten Schritte zum For-
mulieren eines Mission State-
ments beginnen mit Fragen
wie diesen: «Was habe ich als
Kind gerne gemacht? Was ist
mir leicht gelungen? Was woll-
te ich werden? Welche wichti-
gen Personen gab esin meinem
Leben? Welches sind die unge-
lebten Traume meiner Mutter,
meines Vater? Wie haben sie
mich gepréagt?»

Danach geht es darum, Ta-
lente,Féhigkeiten und Neigun-
gen zu analysieren. Auch gilt es
scheinbare Leistungsgrenzen
ausfindig zu machen,Wiinsche
und Zukunftstrdume zu be-
ruicksichtigen bis hin zur Frage:
«Was mdchte ich am Ende mei-
nes Lebens erreicht haben?»

Wie Sie lhr«Mission
Statement» pragen

Das «Mission Statement» (Leitbild) hat fiir den Mana-
gementtrainer Heinz Kaegi visiondren Charakter. Es soll
Antwort geben auf die individuelle Lebensaufgabe des
Menschen. Der Weg dahin basiert auf diesen Schritten:
1.Selbstanalyse

= Entwickeln eines personlichen Leitbildes,

= analysieren der eigenen Starken, Chancen und Fahig-
keiten,

= auflésen von einschrankenden,negativen Emotionen
der \ergangenheit.

2. Formulieren eines Statements

= Die Tétigkeit soll in Verben ausgedrickt sein (Ich be-
féhige ...,ich bewege ...),

= die Zielgruppe festlegen (zum Beispiel «<Mitmenschen
und Geschaftspartner»;«zukunftswillige Menschen»),
= ein zentrales Anliegen mit einer Qualitatsaussage \er-

3. Formales
Das Statement soll

= leicht verstandlich und

knupfen (besagt,was ich wie verandern will).

= kurz gefasst sein (am besten in einem Satz),
= Enthusiasmus und Passion ausdriicken (individuelle
Worte und Geftihle sollen zum Ausdruck kommen),

= konstruktiv formuliert sein.

(cw)

Nach Abschluss der Sinn-
suche bekennen sich Chefs
dann zu Statements mit ho-
hem Anspruch wie diesem:
«Ich schaffe Vertrauen, inspi-
riere Mitmenschen und Ge-
schéftspartner, an ihre grossen
Visionen zu glauben und die-
se ganzheitlich zu verwirkli-
chen.» Auch das gilt als Mis-
sion Statement:«Sagen, wasiist,
formulieren, was unklar ist
und zukunftswilligen Men-
schen neue Wege aufzeigen.»

Anders als beispielsweise die
personliche Zielformulierung,
wie «Ich will mit X Jahren Chef

der Abteilung Y sein»,stelltein
Mission Statement die Aufga-
be, fiir die sich jemand begeis-
tern kann, in den Vordergrund
und nicht die Person selbst.

STARKEN FORDERN
STATT SCHWACHEN
BEKAMPFEN

Fir die Selbstanalyse er-
achtet Kaegi zwei Aspekte als
besonders wichtig: Es geht
weniger darum,Schwéchen zu
beseitigen, sondern Stérken
zu fordern und selbstgesetzte
Grenzen zu erweitern. «Alle
grossen Leistungen», davon
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ist auch Professor Fredmund
Malik Gberzeugt, «sind das
Ergebnis der kompromiss-
losen Nutzung von Starken.»
Personal- und Weiterbildungs-
abteilungen verfugten heute
Uber «die raffiniertesten Me-
thoden», um Schwéchen und
Defizite der Menschen aus-
zumachen. Dabei werde (ber-
sehen, dass Menschen niemals
erfolgreich werden konnen,
wenn Schwéchen beseitigt
werden, sondern «ausschliess-
lich dadurch, dass sie ihre
schon vorhandenen Starken
weiterentwickeln und voll
nutzen».

Viele Menschen schépften
ausserdem ihre Talente nicht
voll aus und setzen sich
«Scheingrenzen». Malik: «Die
Grenzen sind nie dort, wo man
sie vorschnell und oft zu gerne
fur sich gelten lasst.»

Um den Blickwinkel zu er-
weitern, muss der Mensch alte
Entscheidungsmuster loslas-
sen. Dazu gehort die Einsicht,
so Kaegi, dass jeder die Wahl-
moglichkeiten hat, etwas zu
verandern und dafiir auch die
volle Verantwortung tragen
muss.

Die grosse Schwierigkeit
liegtim Anfang. Nicht glauben,
dass es funktionieren kodnne,
sondern «tunv, ist eine erste
Erfolgregel. Kaegis Merksétze
dazu:«Wenn du so denkst, wie
du immer gedacht hast, wirst
du so handeln, wie du immer
gehandelt hast. Wenn du so
handelst, wie duimmer gehan-
delt hast, wirst du das bewir-
ken, was du immer bewirkt
hast.»

Und zwei Kaegi-Tipps:«Der
Beste, etwas zu tun, bin immer
<ichs. Die beste Zeit, etwas zu
machen, ist immer ¢jetzt>.»




