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‘Wie tiberdrehte Schrauben

Unternehmenslenker, die nur nach Zahlen fiihren, schaden ihrer Firma
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derzeit keinen kniffligeren fob

als den von Wolfgang Bernbard.
Aulfsichtsrat, Betriebsral, die Nieder-
sachsische Landesregierung und
die Belegschaft erwarten alle von
dem 44-Jihrigen, dass er als Marken-
chel VW wieder auf Kurs bringt.

Der Wolfsburger Hoffnungstra-
ger machte sich bereits bei der Sanie-
rung von Chrysler cinen Namen.
Vorschusslorbeeren hat der talen-
tierte Manager reichlich bekom-
men. Jetzt braucht Bernhard Ergeb-
nisse, und zwar schnell. Sieben Milli-
arden Euro will er bei VW in den
nichsten Jahren einsparen. Fiir die-
ses Ziel lie® er schon Kopfe rollen.
Gleich an seinem ersten Arbeitstag
musste der Chef der Motorenent-
wicklung gehen. Andere Fithrungs-
krifte verdonnerte Bernhard dazu,
drei Tage lang am Fliefband zu ste-
hen. Damit die Manager die Dinge
mal selbst erleben, Giber die sie tag-
taglich entscheiden. Dass er damit
Porzellan zerschlug, weil VW an-
sonsten von einer Konsenskultur be-
herrscht wird, stort ihn nicht. ,Am
Ende des Tages zahlt nur das Ergeb-
nis", ist Bernhards Resimee.

Manager, die ohne Angst zupa-
cken und mit Blick auf die Zahlen
entscheiden, sind ein Segen fur Un-
ternehmen - vor allem, wenn die Er-
gebnisse nicht mehr stimmen. Weil
VW weniger rentabel als Mitbewer-
ber arbeitet, halten viele Bernhard
fiir den richtigen Mann am richtigen
Ort - im Moment jedenfalls.

In der Automobilbranche gibt es

Maximalprofiteure
haben keine Zukunft

Wenn allerdings eine Fithrungs-
kraft nur noch auf Ergebnisse
schaut, die in Zahlen fassbar sind,
und auf der Suche nach dem Erfolg
alles andere auBer acht lisst, ver-
kehrt sich der positive Effekt oft ins
Gegenteil, warnt Top-Manager-
Coach Angelika Leder aus Frank-
furt. Zahlenmenschen nennt sie die-
sen Typunter den Entscheidungstri-
gern: Menschen, dic zwar hochintel-
ligent sind, langfristig aber wegen ih-
rer einseitigen Herangehensweise
zur Belastung fir das Unternechmen
werden konnen. .Der Fokus ihres
Denkens liegt auf Ergebnis und Er-
folg", beschreibt sie die Zahlenmen-
schen. ,.Alles, was dafiir iberdacht
werden muss, wird reflektiert. Aber
nichts dartiber hinaus. Ob sich etwa
die Mitarbeiter wohl fiihlen, fragen
sie nicht, weil sie sich selbst das
auch nicht fragen. Und wenn. dann
reden sie nur iber Fachliches und
Ergebnisse.”

Eine Belegschaft, die von einem
Zahlenmenschen zu Hochstleistun-
gen getrieben wird, kann kurzzeitig
sehr gute Ergebnisse liefern. Wenn
Berater, [T-Anbieter, Werber oder
Investmentbanker um  Auftrige
kimpfen, oder aber ein Manager ehr-
geizige Renditeziele erreichen will,
gelingt es talentierten Flthrungskraf-
ten tatsichlich, selbst trige Beleg-
schaften an den Rand der Belas-
tungsgrenze zu bringen. Zahlenori-
entierte Fihrungskrifte sind oft die
Hauptfiguren bei einer Sanierung

_oder beim Aufbau von Unterneb-
§ mensteilen, tragen viel zum Wachs-
% tum ihrer Firma bei, oder retten vor
i der Zerschlagung. Das Problem: Sie
1 stellen zu hohe Anforderungen an
& die Mitarbeiter - bis die Schraube
2 Uberdreht ist. .Der Zahlenmensch

.

stoft an Grenzen®, beschreibt Le-
der. ,Irgendwann ist bei allen iibri-
gen die Luft raus und die Lust mitzu-
ziehen, aufgebraucht.”

Die Folge: Der Dauerdruck
macht die Belegschaft miirbe. Dic
Zahl der Zielkonflikte mit zahlenfi-
xierten Leistungspeitschern steigt,
beobachtet Jutta Krevenberg vom In-
stitut fiir Coaching & Supervisionin
Griinstadt. Der Grund ist der stei-
gende Ergebnisdruck: ,Die Schere
zwischen Mitarbeiter- und Ergebnis-
orientierung 8ffnet sich in vielen Fir-
men immer weiter.“

Dass im Geschiiftsalltag personli-
che Befindlichkeit nicht {iber dem
Unternehmensergebnis steht, ist
klar. Das Problem ist aber, dass die
ergebnisfixierten Top-Manager
nicht erkennen, wann sie den Druck
aus dem Kessel nehmen miissten.
Dadurch gefilirden Zahlenmanager
langfristig die guten Ergebnisse, die
sie vorweisen kénnen. Denn wenn
der Frust nach dem dauernden Er-
gebnisdruck Giberhand nimmt, flie-
genoft ganze Abteilungen auseinan-
der. Die Guten suchen sich neue
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Jobs. Die Unmotivierten werden im-
mer unproduktiver, der Kranken-
stand steigt. Im schlimmsten Fall
kommt es zu menschlichen Katastro-
phen, warnt Psychologin Kreyen-
berg: .Ich bekam vor kurzem die An-
frage eines Unternehmens, Mafnah-
men zur Konflikt- und Stressbewiilti-
gung zu entwickeln, weil deren
Selbstmordquote enorm gestiegen
war - in Folge einer viel zu extre-
men Zahlenorientierung.”

Auch Ulrich Schumacher, Ex-infi-
neonVorstand ist ein Zahlen-
mensch: Er gilt als Musterbeispiel ei-
nes Managers, der seine kurzfristig
erreichten Erfolge selbst wieder zu
Nichte machte. Weil er sich zu oft
von ehrgeizigem Ergebnisdenken
leiten lief und Erfolg um jeden
Preis suchte - statt die Herzen der
Mitarbeiter zu gewinnen. Diesen Ty-
pus beschreibt auch Management-
Guru Reinhard Sprenger: Als . Maxi-
malprofiteur, der sich schlieflich
nicht mehr .auf einen breiten Kon-
sens der Mitarbeiter stiitzen kann.
der weder Riicksichi noch Wohlwol-
len noch Vertrauen® kennt.
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Dass sie Vorbild sein sollten,
kommt ihnen ebenso wenig in den
Sinn. Nicht mal in kleinen Neben-
sichlichkeiten. Zum Beispiel Schu-
macher: Neben Medienvertretern
und Managern war auch der frithere
Infineon-Chef zur launigen Schnit-
zeljagd eines Miinchener Unterneh-
mens eingeladen. Der passionierte
Motorsportler radelte und ruderte
nicht nur ehrgeiziger als alle ande-
ren, um das Spaf-Event zu gewin-
nen. Er entfernte sogar die vom Ver-
anstalter aufgestellten Hinweisschil-
der, um nachfolgende Teams in die
Irre zu fihren. Schumacher landete
zwar weit vorne in der Wertung,
wurde aber anschliefend disqualifi-
ziert. Dass er sich unfair verhalten
hatte, wollte der Manager nicht ein-
sehen. , Hinweisschilder sind was
fiir die Bequemen. Die verzerren
nur den Wettbewerb®, schimpfte er
angesichts der Disqualifikation. Wa-
rum die {brigen Teilnehmer seine
Betriigercien ablehnten, konnte er
nicht nachempfinden.

Dass jemand wie Schumacher in
seinem Vorstandsjob mit seinem
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ausgefallenen Plan, jedes Jahr die
schwichsten funf Prozent der Beleg-
schaft zu entlassen, nur scheitern
konnte, war von Anfang an abseh-
bar. Statt aber nun mit dieser Me-
thode die Besten zu motivieren -
wie es bei General Electric erfolg-
reich gelingt -, erreichte Schuma-
cher das Gegenteil, weil er von den
Mitarbeitern als ,Maximalprofi-
teur” im Sinne von Reinhard Spren-
ger wahrgenommen wurde: Alle Mit-
arbeiter hatten nur noch Angst um
ihren job.
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