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Sie erfahren:
B wie Sie den Entscheidungsdruck besser bewaltigen kénnen,

B wie Sie gezielt proaktive statt reaktive oder gar defensive
Entscheidungen treffen,

B wie Sie lhre Entscheidungen durch geschicktes Beeinflussen
und Uberzeugen verkaufen.

Sie konnen:

B bereits mit der Benennung der Thematik das Entscheidungsdenken
in die richtigen Bahnen lenken,

B die 7 Stufen des Entscheidungsprozesses anwenden,

B dank 12 Tipps Ihre Mitarbeiter und Ihren Vorgesetzten
von lhrer Entscheidung Uberzeugen.
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Einleitung

Einleitung

Es war ein Tag wie jeder andere. Eine milde Westwetterlage bescherte an diesem Donnerstag im
November Berlin eine Kaltfront und etwas Regen. Die ersten Birger, die an diesem Tag ihre Wohnung
auf dem Weg zur Arbeit verliessen, ahnten nicht, dass spatabends eine Entscheidung fallen wurde,
die nicht allein ihr Leben, sondern die Weltgeschichte verdndern wirde. Denn um 23.29 Uhr 6ffnete
der Leiter des Grenzlbergangs Bornholmer Strasse, Oberstleutnant Harald Jager, eigenmachtig, da
er trotz mehrmaligem Nachfragen bei seinen Vorgesetzten keine Anweisung erhielt und entgegen
der Befehlslage, die DDR-Grenze — die Berliner Mauer war getffnet. Es war der 9. November 1989.

Ein Tag, den niemand vergessen wird. Ein Tag, an dem bei der Stunden zuvor live Ubertragenen
Pressekonferenz Gunter Schabowski, Mitglied des Politblros der SED, in Ost-Berlin beildufig tber
eine neue Reisefreiheit fir DDR-Burger informierte. Auf die Nachfrage eines italienischen Journalis-
ten, wann diese Reiseregelung in Kraft trete, blattert Schabowski verunsichert in seinen Unterlagen
(ein Bild, das sich via Fernsehbildschirm eingebrannt hat) und antwortet: «Das tritt nach meiner
Kenntnis ... ist das sofort, unverziglich.» In diesem Augenblick hatte Schabowski eine Entscheidung
getroffen, die spater Harald Jager zu seiner Entscheidung fuhrte.

All diesen Ereignissen — und natdrlich Entscheidungen — waren viele vorausgegangen. Am 13. Juni
1989 die gemeinsame Erklarung von Helmut Kohl und Michail Gorbatschow «Das Recht aller Volker
und Staaten, ihr Schicksal frei zu bestimmen ...». Am 4. September 1989 kam es im Anschluss an
ein Friedensgebet in der Leipziger Nikolaikirche, das seit 1982 stattfand, zu einer Menschenansamm-
lung — der erste kurze Protestmarsch begann und wurde gestoppt. An den folgenden Montagen
greifen die Sicherheitskrafte harter gegen die Menschenmenge durch. Am 25. September 1989
fand die erste Montagsdemonstration mit mehreren Tausend DDR-Burgern statt. Wieder und immer
wieder wurden hier von einzelnen und/oder Menschengruppen Entscheidungen getroffen — nicht
nur im Jahre 1989. Denken Sie nur an den «Kniefall von Warschau» am 7. Dezember 1970 von Willy
Brandt, der als Bitte um Vergebung und als Symbol der Ostpolitik verstanden wird. Eine Entschei-
dung, die nachhaltigen Einfluss hatte.

Dieser kurze historische Ruckblick sensibilisiert fir die Bedeutung von Entscheidungen und fur die
Macht, gar Zugkraft, die Entscheidungen entwickeln kénnen. Manches Mal ist die Zugkraft so stark,
dass eine Entscheidung weitere Entscheidungen bewirkt — von einem selbst und/oder anderen Betei-
ligten. Eine Entscheidungskette entsteht, die durchaus Uber Jahre, gar Jahrzehnte reichen mag. Der
Ruckblick offenbart aber auch zwei wichtige Aspekte, die Entscheidungen betreffen:

1. Entscheidungen kénnen re-aktiv getroffen werden, d.h. dussere Umstande, wie beispiels-
weise damals die Montagsdemonstrationen, die DDR-Fluchtlinge in den deutschen Botschaften
in Prag, Warschau und Ungarn oder die Grenzoffnung fur DDR-BUrger in Ungarn, fihrten dazu,
dass sich neu ausgerichtet und somit fur etwas anderes, als bisher giltig war, entschieden wird.

2. Entscheidungen konnen pro-aktiv getroffen werden, d.h. innere Bedurfnisse, Winsche
und/oder Uberlegungen zu einem Thema fiihren dazu, dass ein neuer Kurs eingeschlagen wird,
der durch eine Entscheidung bestimmt wurde. Mal geschieht dies intuitiv und spontan, wie bei-
spielsweise in dem historischen Beispiel, sich nach dem Friedensgebet zu versammeln. Mal wird
auch ein langerer wohlUberlegter Entscheidungsprozess durchgefihrt.
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Beide Aspekte sind fiir die eigene Entscheidungsfindung von Bedeutung. Denn Sie werden sowohl
reaktiv Entscheidungen treffen, wie Sie es bereits heute zweifelsfrei tun, als auch zukinftig
verstarkt(er) proaktiv agieren. Gerade der proaktive Aspekt wird an Bedeutsamkeit zunehmen — und
zwar aus mehreren Griinden:

1.

Wettbewerbsfahigkeit steigern. Proaktive Unternehmensentscheidungen sichern den Vor-
sprung, den das Unternehmen gegentber der Konkurrenz hat.

War of Talents wird abgefedert. Frihzeitig zuklnftige Personalengpéasse zu erkennen, lasst
andere Strategien der Bewaltigung zu, als auf diese dann spater nur zu reagieren.

Gewinne sichern. Die Wirtschaftlichkeit des Unternehmens gewahrleisten, erfordert eine hohe
Entscheidungskraft, die besser vorzeitig statt Ubersturzt freigesetzt wird.

Kundenbindung starken. Da sich Dienstleistungen und Produkte immer mehr angleichen, gilt
es, Entscheidungen fur die Kundenbindungen zu treffen — und zwar proaktiv, d.h. zuklnftige
Entwicklungen wie beispielsweise die zunehmenden Auswirkungen des demografischen Faktors
auf die Kundenstruktur und Kundenbeddrfnisse sind zweifelsfrei ein Thema fur die Entschei-
dungsfindung.

Krisenfester werden. Proaktiv Entscheidungen zu treffen, heisst stets potenzielle Schwach-
stellen im Unternehmen, der Branche und/oder der Wirtschaft aufzusptren und entsprechende
Strategien zu entwickeln, die das Unternehmen krisenfester machen.

Es gilt, verstarkt in die Zukunft hineinzudenken — und dieses Zukunftsdenken durch proaktive Ent-
scheidungen zu untermauern, die zum Handeln und zur Verdnderung bewegen. Denn wer sich nicht
verandert, wird verandert — und in diesem Falle missen dann ganz andere Entscheidungen getrof-
fen werden. Proaktiv entscheiden bedeutet somit auch fur das Unternehmen: Handlungsspielraum

gewinnen.
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