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Lebenszufrieden-
heit ist Basis

für Führungserfolg.

Zuerst eine Anmerkung: Lebenszu-
friedenheit ist nicht Selbstzufrieden-
heit. Ein Selbstzufriedener genügt
sich selber. Ein Lebenszufriedener ist
mit dem Leben, das er führt, zufrie-
den. Und dieses Leben bietet ihm
Abwechslung, Neues, Abenteuer,
Probleme zum Lösen, Kontakte, Be-
ziehungen, Freunde und so weiter.
Ein Lebenszufriedener könnte auch
als glücklicher Mensch bezeichnet
werden, doch das Wort Glück wird
auch für Gewinne in Glücksspielen
genannt. Deshalb bleiben wir beim
Wort Lebenszufriedenheit.

Ein Lebenszufriedener ist bindungs-
fähig. Er stützt sich ab auf enge Bin-
dungen in der Familie, zu Kollegin-
nen und Kollegen, Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern. So, wie sie auf ihn
zählen können, kann er von ihnen
Unterstützung erwarten. Unterstüt-
zung bedeutet «für einander da
sein», zuhören, aber auch aufbau-
ende Kritik anbringen. Er geht offen
auf andere Menschen zu. Er hat
nichts zu verbergen. Er ist ehrlich. Er
ist verschwiegen.

Ein Lebenszufriedener hat Humor. Er
kann über sich selbst lachen. Er kann
zugeben, dass er sich geirrt hat. Sein
Humor hat nichts Beleidigendes.
Sein Humor entsteht nicht aus Scha-
denfreude. Er lacht nicht, wenn an-
dere darunter leiden. Sein Humor
hat eher mit Listigkeit zu tun. Er freut
sich, wenn andere Glück erfahren. 

Ein Lebenszufriedener ist neugierig.
Das Leben bietet so viel an Erlebnis-
sen, vor denen er sich nicht ver-
schliesst. Sein Wissensdurst zwingt
ihn, Neues kennen zu lernen. Er
sucht selber für alles Begründungen
und ist nicht bereit, ungesehen an-
dere Ansichten zu übernehmen. Er
verlässt ausgetretene Pfade. Er ist
offen für neue Ideen und neue
Menschen.

Ein Lebenszufriedener ist dankbar.
Für ihn sind Leistungen anderer
nicht selbstverständlich. Er fokussiert
sich auf positive Eindrücke. Er ist an-
dern Menschen gegenüber dank-
bar, weil er weiss, dass er ihnen da-
mit Anerkennung gibt. Er ist dankbar
dafür, dass sein Leben ihn zufrieden
macht.

Ein Lebenszufriedener ist begeiste-
rungsfähig. Damit steckt er andere
Menschen an. Menschen lassen
sich gerne begeistern. Der Enthu -
siast wird geschätzt und geehrt und
das macht ihn attraktiver. Er ge-
winnt andere Menschen, die seine
Begeisterung teilen, was ihn wiede-
rum lebenszufrieden macht.  

Ein Lebenszufriedener ist ausdau-
ernd. Er gibt nicht auf, denn aufge-
ben hinterlässt ungelöste Probleme,
die seine Zufriedenheit stören wür-
den. Zufrieden ist er nur in einem
geordneten Umfeld. Auch auf sei-
nem Lebensweg räumt er beharr-
lich Hindernisse weg, denn umgan-
gene Hindernisse bleiben bestehen
und stören seine Zufriedenheit.

Das sind wichtigste Charakterstär-
ken, welche Voraussetzung für gute
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Managementfähigkeiten sind. Sie
entstammen der «Positiven Psycho-
logie». Gute und erfahrene Intervie-
wer verstehen, diese Charakterstär-
ken zu spüren und über gezielte Fra-
gen zu erfahren. Während sich Tests
und Assessments eher an situativen
Merkmalen orientieren, kann ein
Interview mit Gesprächsinhalten
über Lebensumstände, Verhaltens-
weisen und Lebenseinstellungen in-
time Erkenntnisse über Charakter-
stärken zu Tage bringen und den
Grad der Lebenszufriedenheit er-
mitteln. jb

Firmenaufkäufe
und Fusionen

Weltweit wird geschätzt, dass etwa
70 Prozent aller Fusionen scheitern.
Da stellt sich die Frage, weshalb
wird weiter fusioniert? Weshalb set-
zen Firmen ihre erarbeiteten Rück -
lagen und zusätzliche Bankkredite
in Firmenankäufe und Fusionen ein,
wenn das Resultat aller Voraussicht
nach eine Wertverminderung des
Unternehmens bringen wird? 

Der Grund liegt in der einfachen
und auf naheliegende Sachen
konzentrierten, leider menschlichen
Denkweise im Management. Da
gibt es den Mitbewerber X mit gu-
ten Produkten, die auch ins eigene
Portefeuille passen könnten. Durch-
aus menschlich, dass der Wunsch
aufkommt, diese Produkte selber zu
besitzen. Ähnlich ergeht es dem
kleinen Hänschen, der im Schau -
fens ter eines Spielwarenladens ein
tolles Auto entdeckt, das er noch
nicht hat. Ein Kauf scheint einfach.
Zum eigenen Ersparten haben Pa -
pa oder Bank Geld. Je inniger der
Wunsch, desto höher der Preis.
Häns chen schiebt das Auto mit
leuchtenden Augen hin und her.
Eine Firma macht auf «Due Dili-
gence», ein scheinbar sachbezoge-
nes Instrument, um einem Ankaufs-
entscheid die notwendige ökono-
mische Basis zu geben. Doch so-
wohl bei Hänschen, wie bei Firma,
ist die Gier nach Besitz stark. Oft stär-

ker als der Verstand. Für Hänschen
ist es eine Bedürfnisbefriedigung. Er
fühlt sich stärker, wichtiger, mächti-
ger, wenn er das Auto besitzt. Den
Firmenmanagern geht es gleich.
Das Selbstbewusstsein eines Herrn
Jürgen Schrempp wuchs global, als
er Chrysler kaufte («den Amis zeig
ichs!»).  

Doch der Ankauf eines Unterneh-
mens ist – im Unterschied zu Häns -
chens Auto – kein Objektkauf mit
bleibendem Wert. Ob der Wert ge-
halten, gesteigert oder vermindert
wird, hängt von der Integration in
die Kommunikation und Abläufe
des eigenen Unternehmens ab. Im-
mer wird ausgesagt, ein Unterneh-
men bestehe aus Menschen, also
kauft man Menschen. Doch die In-
tegrationsbemühungen konzentrie-
ren sich auf Sachen und Abläufe.
Wenn Menschen Entscheide eines
neuen Besitzers nicht akzeptieren,
wandern sie ab. Besonders diejeni-
gen mit guten Chancen im Arbeits-
markt. Fehlende Leistungsträger
vermindern den angekauften Wert.
Neue Führungspersonen verunsi-
chern bestehende, eingeschliffene
Teams, was ebenfalls Werte dezi-
miert. Dazu kommt, ob die ange-
kauften Menschen ihren neuen «Be-
sitzer» akzeptieren, ob sie sich inte-
grieren, ob sie durch ihren «Ver-
kauf» motiviert sind.

Erfolgsfaktoren für eine Fusion sind
eindeutig «weiche Faktoren». Auch
wenn sämtliche betriebswirtschaft -
lichen Zahlen eine Wertsteigerung
voraussagen, ist sie keineswegs ge-
geben. Die Personalrisiken spielen
eine weitaus höhere Rolle. Selbst
wenn eine «HR-Due-Diligence» di-
ver se Risiken offenlegt, können
allein falsches Verhalten und Fein-
heiten in der Kommunikation zu
Wert verminderungen führen.

Es stellt sich deshalb die Frage, ob
Unternehmenskäufe und Fusionen
ausser für diejenigen, die eine Provi-
sion daran verdienen, sinnvoll sind?
Wirtschaftlich sicher nicht, wenn 70
Prozent aller Fusionen zu Wertver-
minderungen führen. Wirtschaftlich
gesehen ist die Investition in die
eigene Innovationskraft wesentlich
ertragreicher. Was nützt es, hohe
Gewinne zu deklarieren, davon

1+1=0.9



Steuern zu bezahlen und mit dem,
was davon übrig bleibt, riskante
Ankäufe zu tätigen. Wirtschaftlich
wertvoller sind Investitionen in die
eigenen Ressourcen. Das schmälert
vielleicht die Gewinne und die
Staatsabgaben, doch der Staat
verdient eher mehr durch die
höhere Anzahl von Beschäftigten.
Der gesamte Unternehmenswert
und die Unternehmensbedeutung,
die nicht allein aus Geldwerten  be-
stehen, sondern aus Know-how,
Wissen, Erfahrungen und dem ge-
samten Innovationsgeist, wachsen
mit fast hundertprozentiger Sicher-
heit mehr. jb

Vom Manager
zum Unternehmer

Man findet sie in experteer und pla-
cement24, auch im Xing und Linke-
din, die Manager im Alter von über
50 Jahren, die urplötzlich durch Auf-
sichtsratsentscheide, Unverträglich-
keiten oder durch wirtschaftliche
Zwänge ihren Job verloren haben.
Stolz stehen ihre ehemaligen Bezü -
ge im CV, Fr. 250 000.–, Fr. 400 000.–,
Fr. 800 000.–. Und jetzt? Einige ha-
ben vorgesorgt und sich Verbindun-
gen erarbeitet, die ihnen weitere
Aufgaben ermöglichen. Andere
ver suchen den Headhunter, der sie
einmal in diese Position gebracht
hat, zum Vermitteln einer neuen
Aufgabe zu bewegen. Wieder an-
dere senden (vielleicht sogar über
einen Outplacement-Berater) ihr
CV ungefragt an Personalberater
und ernten Absagen, weil diese in
ihren Anforderungsprofilen Alters-
beschränkungen haben. Eine
schwie rige Situation mit geringen
Aussichten auf eine Wiedererrei-
chung des vorherigen Zustands. 

Und einige gibt es, die sich sagen:
Ich habe mir sehr viel Wissen, gute
Erfahrungen und auch Beziehun-
gen erarbeitet, ich mache mich als
Berater selbständig. Sie gehen den
Weg vom Manager zum Unterneh-
mer, doch sind sie sich des Risikos
bewusst? Zwischen Manager und

Unternehmer bestehen grosse Un -
terschiede:

1. Der Manager sitzt als Knoten-
punkt in einem Kommunikations-
netz, das ihm ständig Aufgaben
zuspielt. Der Unternehmer muss
sich zuerst ein Kommunikations-
netz aufbauen, das ihm Bezie-
hungen und eventuelle Aufträge
verschafft.

2. Der Manager vergibt alles, was er
nicht primär selber tun will, an
Mitarbeiter. Der Unternehmer be-
ginnt allein mit einem Computer,
den er sogar selber bedienen
muss. Keine Vorzimmerdame,
keine Assistenten, keine Hol- und
Bringdienste.

3. Der Manager steckt in vorge -
gebenen Programmen und Ent-
wicklungen, die ihm eine Arbeits-
struktur verschaffen. Der Unter-
nehmer muss zuerst Basisarbeit
leisten: Was will ich wem verkau-
fen?

4. Der Manager wird durch sein Um-
feld motiviert, der Unternehmer
muss sich zuerst einmal selber
motivieren.

Viele, die vom Manager zum Unter-
nehmer wechseln, geraten zuerst
unter eine kalte Dusche. Alles, was
man sich vorgestellt hat, tritt anders
ein. Ehemalige scheinbare Freunde
sind wohl noch nett, aber gehen
auf Distanz. Zudem wird die Grund-
regel des Marketings zu wenig ge-
achtet: Kein Bauchladen voll An -
gebote präsentieren, sondern nur
etwas, das aber richtig. Unterneh-
mertum fordert eine sehr hohe Fä-
higkeit zur Eigenaktivität, zur Über-
windung des inneren «Schweine-
hundes», zur permanenten Vor-
wärtsstrategie, zur Selbstmotivation.
Die Differenz ist gross, deshalb ist
manch verdiente Manager am
Unternehmertum gescheitert.

Hilfe bieten bestehende Beratungs-
organisationen an. Sie haben schon
Konzepte, die sich bewährt haben.
Sie nehmen einen neuen Berater
unter ihre Fittiche und stehen ihm
beim Start bei. Vielleicht sind schon
bestehende Beziehungen vorhan-
den, auf denen man aufbauen



kann. Selbstverständlich müssen
Konzepte und anfängliche Hilfen
bezahlt werden und je nach Orga-
nisationsstruktur kann der Eintritt

– durch eine Beteiligung am
Gesellschaftskapital

– durch eventuelle Aktienkäufe
– durch eine Eintrittsleistung

bei Franchiseorganisationen

geleistet werden. Es muss aber sorg-
sam abgewogen werden, was an
Unterstützung für das Eintrittskapital
geleistet wird und auf welche Arten
ein Erfolg erzielt werden kann.
Verschiedene Franchisekonzepte
haben sich diesbezüglich einen
schlechten Namen erarbeitet. 

Der Wechsel vom Manager zum
selbständigen Unternehmer fordert
eine totale Umstellung im Denken
und Handeln. Ein neugeborener
Unternehmer meinte, dass er aus
einer Macht- in eine Demutsposition
gekommen sei und dass alles, was
er richtig aussagte, gar keine Be-
achtung finden würde. Zwischen
Manager und Unternehmer beste-
hen viel grössere Unterschiede, als
gemeinhin angenommen wird. jb

Neue Recruiter
braucht das Land

Unter diesem Titel hat die renom-
mierte Zeitschrift «personalmaga-
zin» (3/2010) einen Artikel veröf -
fentlicht, der einen Recruitingweg
beschreibt, den die SWISSCONSULT
schon seit 30 Jahren propagiert. Im
Artikel wird die hergebrachte Ab-
folge eines Rekrutierungsprozesses
nach folgendem Schema in Frage
gestellt:
– Vakanz
– Ausschreibung
– Bewerbungseingang
– Auswahl
– Angebot

Neu soll sein, dass der Recruiting-
prozess umgekehrt erfolgen solle.
Statt abzuwarten, bis sich eine Va-
kanz auftut, sollen Menschen iden -
tifiziert werden, die für das Unter-
nehmen und seine Weiterentwick-

lung interessant sein können. Sie sol-
len angesprochen, qualifiziert und
für das Unternehmen interessiert
werden. Ein firmeninterner Recruiter
könne sich damit ein Netzwerk an
möglichen Kandidaten für zukünf-
tige Vakanzen aufbauen. Voraus-
setzung ist, dass er permanente
Kontakte pflegt und die Laufbahn
der Kandidaten beobachtet. Da  -
mit verschiebt sich die Abfolge der
Rekrutierung wie folgt:
– Suche
– Ansprache
– Qualifizierung
– Beziehungserhaltung
– Vakanz
– Angebot

Im Text werden dann die Anforde-
rungen und Arbeitsvorgehen be-
schrieben, welche an «Neue Re -
cruiter»  gestellt werden. Dass die-
ses Vorgehen gar nicht «neu» ist,
zeigt die Arbeitsweise der SWISS-
CONSULT-Berater. Sie konzentrieren
sich auf eine Branche (beschrän-
ken ihr Wirkungsfeld ganz bewusst
auf einen Personalmarkt zwischen
50 000 bis 250 000 Beschäftigten, je
nach Branche), suchen permanent
in der Branche nach Kandidaten,
die sich in einer Karriere befinden.
Aufträge zur Besetzung einer Va-
kanz werden einerseits über das be-
stehende Kontaktnetz, anderseits
durch Neuansprachen von speziell
gesearchten Kandidaten abgewi -
ckelt, was das Kontaktnetz wiede-
rum erweitert. SWISSCONSULT-Bera-
ter stellen ihren Auftraggebern ein
Kontaktnetz zur Verfügung, wie es
im «personalmagazin»-Artikel als
Forderung an interne Recruiter ge-
stellt wird.

Die Frage stellt sich nach den Kos -
ten. Ein nutzbares Kontaktnetz auf-
zubauen ist zeitaufwändig und kost-
spielig. Mehr als vier- bis fünftau-
send Kontakte pro Recruiter können
nicht sorgfältig gepflegt werden.
Mit Vollkosten gerechnet benötigt
aber eine derartige Arbeitsstelle pro
Jahr etwa u 150 000.–. Da lohnt sich,
einen SWISSCONSULT-Berater mit
der Vakanzbesetzung zu beauftra-
gen, der durch seine Spezialisierung
und durch langjährige Tätigkeit
Kontakte zu den qualifiziertesten
Kandidaten der Branche herstellen
kann. jb
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