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Entscheidungsorientierte Problemlösung

 2.1 

V

Vorwort 

Management Skills sind alle Kompetenzen, die neben der reinen Fachkom
petenz den beruflichen und privaten Erfolg bestimmen. Zu den zentralen
Management Skills zählen Aspekte wie kommunikative Kompetenz, emo
tionale Kompetenz oder personale Kompetenz. Management Skills beziehen
sich vor allen Dingen auf Fähigkeiten und Fertigkeiten in den Bereichen
Analysieren und Bearbeiten von Business Problemen, Aufbereiten und
Kommunizieren von Lösungen und Verstehen und Überzeugen von Ziel
gruppen. Es geht im Kern darum, effektiv zu kommunizieren, aussagekräf
tig zu präsentieren und beziehungsorientiert zu interagieren.

Management Skills lassen sich insofern als Schlüsselqualifikationen bezeich
nen, die im Gegensatz zu spezifischen Fachkenntnissen Meta Fähigkeiten
darstellen. Das Beherrschen von Techniken zur Problemlösung, Präsenta
tionstechniken, Relationship Management und zur Verhandlungsführung
bieten in unterschiedlichen Arbeitskontexten nachhaltige Wettbewerbsvor
teile. Wer zielorientiertes Lösen von Fragestellungen gelernt hat, kann die
Effektivität und Effizienz seines Arbeitseinsatzes signifikant steigern. Wer
professionell präsentieren kann, wird dies in verschiedenen beruflichen
Situationen anwenden. Wer Beziehungsnetzwerke analysiert und Verhalten
von Entscheidern versteht, erhöht seine Durchschlagskraft erheblich.

Die Halbwertszeit von Wissen und Fähigkeiten im Bereich der Management
Skills ist äußerst hoch. Schon deshalb lohnt es sich, in die Schlüsselqualifika
tion der Management Skills zu investieren.

Die Beherrschung dieser Management Skills erwarten Führungskräfte heute
auf allen Ebenen des Unternehmens. Bereits Berufseinsteiger können sich
deutlich besser positionieren, wenn sie in der Lage sind, Problemstellungen
präzise zu analysieren, Lösungen zielführend darzustellen und Botschaften
effektiv zu präsentieren. Relationship Management ermöglicht es darüber
hinaus, Erwartungen und Verhalten auf der Führungsebene zu erkennen
und die Kommunikation darauf abzustellen. Durch hartes und zugleich
weiches Verhandeln lassen sich sowohl Interessen der Beteiligten ausglei
chen als auch eigene Ziele effizient erreichen.

Das Grundgerüst für unser Buch Management Skills wird gebildet vom
Handwerkszeug eines jeden Consulting Professionals, das wir über die
letzten 20 Jahre systematisch zusammengetragen und zu einem tragfähigen
gesamtheitlichen Konzept ausgebaut haben. Die Methoden und Techniken
bieten wir als Fallstudienseminar ‚Applied Organizational Strategy’ des
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Lehrstuhls für BWL, insbesondere Personal, Organisation und Innovation,
seit dem Wintersemester 2004/2005 regelmäßig an. Unser Buch Management
Skills berücksichtigt die Anregungen der zahlreichen Teilnehmer und neuste
Entwicklungen in den Bereichen Problemlösung, Kommunikation, Rela
tionship Management und Verhandlungsführung.

Für die Fachterminologie haben wir soweit möglich und sinnvoll deutsche
Begriffe verwendet. Einige englische Ausdrücke wie z. B. Brainstorming sind
aber inzwischen Teil des deutschen Sprachgutes geworden. Andere Begriffe
wie z. B. Commitment lassen eine wirklich treffende Übersetzung nicht zu.
Wir haben uns daher zur behutsamen Verwendung ausgewählter englischer
Fachbegriffe entschlossen.

Ein herzliches Dankeschön sagen wir an die ehemaligen Kollegen von
Accenture, die mit unermüdlichen herausfordernden Diskussionen dazu
beigetragen haben, dass aus dem Anfangsskript des Jahres 2004 ein rundes
Ganzes geworden ist: Jonathan Stringham, der mit seinem ‚festen Stand’
jeden nervösen Präsentator beruhigen konnte; Lars Schittko, der optimis
tisch und gut gelaunt jede Fallstudienpräsentation zu einem Lernerlebnis
machte; Dr. Stephan Gutthal, dem keine noch so kleine Kleinigkeit entging
und der durch sein ruhiges, überlegtes Wesen viel zum Erfolg des Fallstu
dienseminars beigetragen hat.

Unser besonderer Dank gilt Dr. Stefan Becker und Dr. Stephan Lohre, beide
wissenschaftliche Mitarbeiter des Lehrstuhls, die die Entwicklung von An
fang an begleitet und das Fallstudienseminar organisiert haben. Sie haben
jede einzelne Präsentation der letzten 5 Jahre angehört, analysiert, herausge
fordert und beurteilt.

Nicht zuletzt danken wir den Hunderten von Studierenden der Universität
Münster, die an unserem Seminar teilgenommen haben. Ihren Anstrengun
gen bei der Bearbeitung der Fälle und ihren kritischen Beiträgen ist es zu
verdanken, dass wir große Fortschritte bei der Aufbereitung und Vermitt
lung des Themas Management Skills gemacht haben.

Bedanken möchten wir uns auch bei Felicitas Arenhold Kett für die unend
liche Mühe, die es kostete, die nicht enden wollende Zahl der Tippfehler aus
unserem Manuskript herauszufiltern und Formulierungen zu glätten.

Ingo Kett und Gerhard Schewe

Königstein im Taunus und Münster, August 2009
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Einführung

 1 

1

1 Einführung 

Management Skills bezeichnet den Komplex persönlicher Fähigkeiten und
Einstellungen, die dazu beitragen, das eigene Handeln auf eine gemeinsame
Handlungsorientierung hin auszurichten. Umgekehrt sind Management
Skills Fertigkeiten und Verhalten, die dazu beitragen soziale Systeme ziel
orientiert beeinflussen zu können. Ein derart kompetentes Verhalten ver
knüpft die individuellen Handlungsziele von Personen mit den Einstellun
gen und Werten einer Gruppe, entweder indem sich jemand in eine Grup
penstruktur auf akzeptierte Weise einordnet oder indem jemand Personen
zu einer erfolgreichen Gruppe organisiert.

Im Arbeitsleben oder, um im Begriffsrahmen zu bleiben, im sozioökonomi
schen System des Unternehmens versteht man unter Management Skills
unter anderem die Fähigkeit, Entscheidungen, Verhalten und ggf. Einstel
lungen von Mitarbeitern und Führungskräften zu beeinflussen.

Das Konzept der Management Skills wird im Allgemeinen positiv gesehen,
ist ethisch aber wertneutral zu beurteilen. Die Ausrichtung sozialer Gruppen
auf gemeinsame Wertvorstellungen ist ein Grundelement jeder Organisati
on, sei es eine Diktatur, organisiertes Verbrechen oder ein Unternehmen.
Ihre Anführer haben es de facto geschafft, die Bestrebungen vieler Indivi
duen auf ein gemeinsames Ziel auszurichten, indem sie die faktischen Wert
vorstellungen von Menschen ansprechen, um Menschen zu koordinierten
Handlungen zu motivieren.

Unternehmensintern wird mit sozialer Kompetenz häufig Teamfähigkeit
und Motivation von Mitarbeitern verstanden. Tatsächlich reichen Manage
ment Skills im Unternehmen aber viel weiter. Es geht um beziehungsorien
tierte Kommunikation, und zwar nach innen und nach außen. Es geht dar
um, das Verständnis für die sozioökonomische Situation zu entwickeln,
effizient Lösungen für unternehmerische Fragen zu erarbeiten und diese
zielgruppen und situationsgerecht mit maximal möglicher Wirkung zu
kommunizieren, um damit Verhalten im und außerhalb des Unternehmens
zu beeinflussen. Beziehungsorientierte Kommunikation kann zur Lösung
betriebsinterner Fragestellungen eingesetzt werden oder auf die Interaktion
nach außen gerichtet sein.

Management
Skills sind mehr
als Teamfähig
keit undMoti
vation vonMit
arbeitern


