® Andreas Buhr

Fiihrllng 3.02 Nur mit Werten gelingt

s Wertschopfung

Missmanagement und Korruptionsfille,
Steuerhinterziehungsskandale und Mil-
liardengraber, Vorgesetzte, die ihre Mit-
arbeiter wegen der Mitnahme eines
Brotchens entlassen, Videotiberwachung
von Mitarbeitern ... Ist es da ein Wunder,
dass Unternehmer, Chefs und Manager
kein allzu gutes Bild in der Bevolkerung
hinterlassen? Das Image ist am Boden,
nur rund jeder Zweite heutzutage findet
Topmanager und Vorgesetzte vertrau-
enswirdig.

Doch es besteht Hoffnung fiir eine
Anderung: Ich habe in zig Gesprachen,
Speakings und Trainings neuerdings das
Gefiihl, dass viele Manager verstanden
haben. Dass sie Vertrauenswirdigkeit
nicht einfach als Wert festlegen konnen.
Wie sollten sie auch ,befehlen“, dass
andere sie vertrauenswiirdig finden?
Vertrauen entwickelt sich iiber die Zeit.
Das dauert und ist extrem schnell wie-
der verbraucht.

Integritét ist der derzeit
wichtigste Wert
Zur Vertrauenswirdigkeit gehort Glaub-
wiirdigkeit, Authentizitat und Integritat.
Dabei nimmt letzterer Wert eine Schliis-
selrolle ein. Die aktuelle Fihrungskraf-
tebefragung der Wertekommission und
des Reinhard-Mohn-Instituts der Uni-
versitiat Witten/Herdecke bestédtigt das
Ergebnis: Auch sie hat Integritét als der-
zeit wichtigsten Wert ausgemacht. Er-
freulich! Denn noch vor wenigen Jahren
war das Leben nach Richtlinien und
Werten angesichts stdndiger Beispiele
von hoch bezahltem Missmanagement
ein geradezu verhShnter Wert.
Integritat schldgt sich direktim An-
spruch an das eigene Fiihrungsverhal-
ten nieder. In der ,Fiihrung 3.0“ Eine
Fihrungskultur im Einklang mit sich
selbst, aber auch mit den zu Flihrenden:
den Menschen, die einem im Idealfall
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selbst und gern Autoritdt zusprechen.
Ich habe dies in meinen Biichern zur
Fiihrungsthematik in den frithen Zwei-
tausenderjahren ©lean leadership ge-
nannt. Diesen besonderen, wertebe-
wussten, ethisch ,korrekten“ und
integren (Vertriebs-)Fiihrungsperson-
lichkeiten erteilen Menschen freiwillig
die Erlaubnis, ihnen voranzugehen.
Kein Geheimnis, dass diese Art der
werteorientierten ©lean leadership in
Zeiten der Gen Y — ganz zu schweigen
von der Gen Z, die gerade noch die
Schulbank driickt - das funktionieren-
de Fiihrungsmodell ist. Eine Generati-
on, die nicht mehr unter dem Primat
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des Befehls, sondern einem Paradigma
von Auswahl und Freiwilligkeit, von
Attraktivitat und Attraktion, von Wahl-
Freiheit aufgewachsen ist. Die sich fiir
das entscheidet, was sie selbst als wert-
voll, als iberzeugend, oder fiir sinn-voll
halt.

»»Walk your talk*

Die Konsequenz daraus: Unternehmen
und Fiihrungskréfte, ob im Vertrieb oder
anderen Bereichen, miissen sich in Zu-
kunft noch mehr Miihe geben, Werte-
bewusstsein, Offenheit und Kommuni-
kation mit guten Ergebnissen, Wirt-
schaftlichkeit und Ertragsmaximierung
zu verbinden. Zuallererst aber miissen
sie die Werte im Unternehmen veran-
kern - und zwar, indem die Fiihrungs-
krafte das verkorpern, was sie von ihren
Mitarbeitern erwarten. Ein Grof3teil des
faktisch existierenden Glaubwitirdig-
keitsproblems der Fiithrungskréfte hat
gewiss damit zu tun, dass zwischen
gedufdertem Wort und beobachtbarer
Handlung oft Unterschiede existieren.
Menschen orientieren sich jedoch im-
mer am beweisenden, handelnden Vor-
bild, statt sich dem zu widmen, was nur
mit Worten gefordert wird! ,,Walk your
talk“ lautet somit das Motto, das es zu
verinnerlichen gilt.

Andreas Buhr ist Dozent fiir Leadership und Vertrieb an der European
School of Business (ESB), Reutlingen, sowie an der ZfU International
Business School, Schweiz. Bekannt geworden durch seine Vortrage auf

groBen Weiterbildungsforen und Kongressen, zdhlt Andreas Buhr zu den
renommiertesten Speakern im Bereich Fiihrung und Vertrieb. In den ver-
gangenen 30 Jahren nahmen mehr als 500.000 Menschen an seinen Ver-
anstaltungen teil. Seit September 2013 ist er Prasident der GSA German
Speakers Association.
Weitere Infos: www.andreas-buhr.com bzw. www.buhr-team.com
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