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1 Chef-Entscheidungen – Warum macht er das?


	Sie wollen wissen, warum und wie sich Chefs entscheiden? Was die Aufgaben, Aktivitäten und Ziele von Führungskräften, Vorgesetzten und Managern sind? Wie Sie es vermeiden, wenn Sie selbst entscheidungsschwach sind und oftmals zögern, dass Chefs über Ihren Kopf hinweg entscheiden? Es ist Ihnen wichtig, dass Sie selbst schnell entscheiden und vor allem sichere Entscheidungen im Gespräch mit Chefs treffen können? 


	 


	Dann ist eine gute Vorbereitung das A und O. 


	 


	Die Aufgabe von Chefs ist es, einen sichtbaren Beitrag zum Erfolg des Unternehmens sowie der Zielerreichung zu liefern. Dabei müssen sie wirksame Ergebnisse erzielen. Um dies zu realisieren, müssen sie die Steuerungsaufgaben wie Planung, Organisation, Personaleinsatz, Führung und Kontrolle managen. Damit verteilen sie unternehmerische Tätigkeiten, die allen Beteiligten im Unternehmen, internen Mitarbeitern bis externen Kooperationspartnern, Sinn und ihre Zielrichtung geben. Eine Zielvorstellung von Chefs und Managern in Unternehmen ist unter anderem die Gewinnmaximierung. Dies erreichen sie durch die Erhöhung der Wirtschaftlichkeit, und zwar durch die Steigerung von Effektivität (das Richtige tun und die richtigen Wege gehen), Effizienz (das Richtige richtig tun) und die Senkung von Zeit, Aufwand und Kosten. Zudem soll oft ein höherer Umsatz erzielt werden, indem Marktpotentiale geschöpft werden und damit die Anteile der Wettbewerber vom Gesamtkuchen für sich gewonnen werden. Dies geschieht besonders durch die Gewinnung neuer Kunden und die Stabilisierung bestehender Kundenbeziehungen. Das nährt und ernährt die Firma. Das ständige Umsatzwachstum und dessen Notwendigkeit lassen sich auch mit einem Baum im Wald vergleichen. 


	Der Baum steht sinnbildlich für das Unternehmen. Der Wald mit den anderen Bäumen für den gesamten Markt und dessen Wettbewerber. 


	Nehmen wir an, dass sich Ihr Baum in einem kleinen Submarkt auf zehn mal zehn Metern befindet. Hier haben beispielsweise nur drei Marktteilnehmer Platz. Der Boden mit seinen Nähstoffen und Ressourcen – sinnbildlich für die Kunden – ist begrenzt. Daher müssen Sie sich als Unternehmen mit Ihren Wurzeln ganz tief und breit im Boden verankern. Sie müssen dies daher schneller und intensiver tun als Ihre Wettbewerber. Nur so können Sie wachsen. Der Baum, der von diesen drei Bäumen am meisten Nährstoffe, Wasser und Ressourcen (Kunden) aufnehmen und verarbeiten kann, der gewinnt an Höhe und bekommt hier auch mehr Kohlenstoffdioxid und Licht, was für die Fotosynthese und damit die Produktion von lebensnotwendigem Sauerstoff für Menschen (also Kunden) notwendig ist. Dies steht sinnbildlich für den Gewinn und damit das Geld, das das Unternehmen einnimmt. Je mehr der Baum wächst, also an Höhe gewinnt, desto mehr Gewinn erzielt die Firma auch. 


	Aus diesen Gründen kann es sich ein Unternehmen nicht leisten, nicht zu wachsen oder stehen zu bleiben. Ein Baum, der nicht wächst, geht ein, weil der Wettbewerb sich die Nährstoffe und Ressourcen holt, damit selbst wächst und auf Ihrem Submarkt so viel Platz einnimmt, dass keine weiteren Bäume Platz haben. 


	Zudem streben Chefs nach Macht, Prestige und Unabhängigkeit. Um diese Ziele zu erreichen, sind Führungskräfte und Manager „Kommunikationsweltmeister“. Sie widmen am Tag mehr als 70 Prozent ihrer Zeit, Top-Manager sogar bis über 90 Prozent, der Kommunikation. Dies sind Gespräche, aktives Zuhören, Fragen stellen und das Geben von Auskünften innerhalb ihres Kontaktnetzwerkes, bestehend aus Mitarbeitern, Kunden, Kollegen und anderen Chefs.


	Nachdem Sie wissen, auf welchen Grundlagen sich Chefs entscheiden, also das „Warum“ kennen, ist auch das „Wie“ ihrer Entscheidungsfindung wichtig. Chefs treffen ihre Entscheidungen häufig unter Unsicherheit und im Umgang mit Komplexität, lange bevor alle nötigen Informationen zusammengetragen wurden. Manager lösen häufig Probleme und Herausforderungen, die meist in zuvor unbekannter Form auftreten. Daher müssen sie Probleme in ein bearbeitbares Format bringen. Demnach beeinflussen die ihnen zur Verfügung stehenden Informationen, welche sie von Mitarbeitern und Kooperationspartnern erhalten, auch die Qualität ihrer Entscheidungen. 


	Die Informationen müssen daher von ihnen in ihrer Komplexität reduziert werden. Dies vereinfacht die menschliche Informationsaufnahme, deren Verarbeitung und Speicherung im Gehirn. Eine Entscheidung ist nichts anderes als eine Beurteilung oder Wahl, bei der der Chef zwischen mindestens zwei zielorientierten Optionen eine Präferenz haben muss. Er kann sich damit für ein Objekt oder eine Handlung entscheiden. Dies ist der klassische Fall für bestehende Probleme, Herausforderungen, Wünsche, Bedürfnisse, Motive und Ziele des Chefs. Diese ermitteln Sie in Ihren Gesprächen durch offene W-Fragen, aktives Zuhören und eine gezielte „Chef-Ergründung“ im Sinne einer Bedarfs- und Interessenanalyse. Zudem können Sie durch offene W-Fragen auch den Bedarf beim Chef wecken. Machen Sie ihn mit offenen Fragen auf Situationen und Missstände aufmerksam. Wenn er hier in seiner Wahrnehmung von selbst eine Diskrepanz zwischen dem gegebenen Ist-Zustand und dem gewünschten Soll-Zustand feststellt, wird er zur Suche von Optionen zur Überbrückung dieser Diskrepanz veranlasst, also zur Lösung seines neu sichtbar gewordenen Problems. 


	Bereiten Sie sich daher intensiv auf Ihre Chef-Gespräche vor. Machen Sie sich Gedanken über die aktuellen Probleme, Herausforderungen und Ziele des Chefs und bringen Sie das Problem (im Gespräch eher die positive Formulierung Herausforderung verwenden) und die Lösung in einer visuellen Präsentation mit bildhafter Sprache und einer bildhaften Darstellung auf den Punkt. Denken Sie hier an die „Bierdeckel-Strategie“. Probleme und Lösungen müssen einfach und punktgenau auf einen Bierdeckel passen und darauf erklärt werden. Vermeiden Sie stundenlange Gespräche, unendliche Präsentationen und verzichten Sie erst recht auf „Folienschlachten“. 


	Im Übrigen sollten Präsentationen auf Computer, Laptop oder Tablet ein Verhältnis von 10 Prozent Schrift und 90 Prozent Bildanteil haben. Fassen Sie sich also kurz und kommen Sie zum Punkt. 


	Dies hat verschiedene Vorteile. Erstens sagt ein Bild mehr als 1000 Worte. Zweitens lösen Bilder Emotionen im Gehirn aus und beschleunigen Entscheidungen. Drittens sind diese Emotionen an nahezu allen Entscheidungen des Chefs beteiligt und beeinflussen das klassische Modell der Wirtschaftstheorie, bei dem der Homo oeconomicus nach dem Prinzip der rationalen Kosten-Nutzen-Optimierung entscheidet. 


	Der Grund dafür ist, dass Menschen nur ein auf 40 Bits beschränktes Bewusstsein haben, mit dem das Einschätzen von vielen Nachteilen und Vorteilen nicht zu schaffen ist. Zwar gelangen pro Sekunde über die fünf menschlichen Sinne 11 Millionen Bits an Informationen, dies ist umgerechnet so viel wie die Größe einer alten Floppy-Disk mit 1,4 Megabyte, in unser Gehirn, doch nur 30 Bits werden über unsere Ohren und 40 Bits über unsere Augen bewusst wahrgenommen. Also machen Sie es sich einfach, Chefs sind auch nur Menschen und können nicht mehr Informationen bewusst für ihre Entscheidungsfindung aufnehmen als andere. Je einfacher und kürzer Sie Informationen, speziell auch visuell, vorbereiten, darstellen und präsentieren, desto leichter machen Sie es sich und dem Chef.


	Verzichten Sie auch auf unendlich viele Optionen. Wissenschaftliche Studien haben nachgewiesen, dass mehr Entscheidungsoptionen die Entscheidung erschweren, verzögern und den Entscheidungsprozess verlängern. Einfachheit bringt auch hier mehr Sicherheit. Verwenden Sie daher wenn möglich zwei bis maximal drei Optionen. 
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