Raster zur Unterscheidung von A-, B- und C-Fuhrungskraften

Vision

Fithrung

Einsatz-
bereitschaft

Selbst-
standigkeit

Kundenbezug

Mitarbeiter
bewerten und
auswahlen

Teamarbeit

Zielerreichung

Integritat

Kommuni-
kation

A-Kraft

Arbeitet standig an einer Vision, die nicht nur
gut, sondern auch umsetzbar ist.

Liebt den Wandel und ist in der Lage, diesen
zu initiieren und zu kommunizieren.

Bringt einen leidenschaftlichen Einsatz.
Dinge werden ziigig entschieden.

Uberwindet Hindernisse. Lasst sich durch
nichts zurtickhalten. Setzt nicht nur neue MaB-
stabe, sondern fuhrt ein neues Weltbild ein.

Hoch sensibel, wenn es um Kundenbedurf-
nisse geht.

Stellt nur A-Mitarbeiter ein bzw. Personen
mit A-Potenzial. Hat keine Angst vor Unge-
liebtem und Konfrontationen und ist bereit,
sich von C-Kraften zu trennen.

Baut zielgerichtet und ergebnisorientiert
handelnde Teams. Er ist der Muntermacher
der Firma.

Ubertrifft alle Erwartungen, sowohl der Mit-
arbeiter als auch der Kunden und der Inhaber.

Absolut transparent

Erstklassige mundliche und schriftliche
Fahigkeiten

B-Kraft

Die Vision ist nicht sehr gut durchdacht und
auch wenig realistisch.

Wandel ist moglich, aber nur vorsichtig und
in kleinen Schritten. Seine Mitarbeiter folgen
willig, jedoch nicht begeistert.

Manchmal hoch motiviert, manchmal aber
auch nur durchschnittlich engagiert.

Hellwach — findet immer wieder neue
Losungen.

Bewusstsein »Kunde ist Konig«. Die Umset-
zung ist nicht so konsequent wie bei A.

Stellt hauptsachlich B-Mitarbeiter ein, hin
und wieder auch teure C-Krafte. Kann mit
Zweitklassigkeit leben.

Will zwar Teamarbeit, tut aber wenig dafiir.

Erreicht schriftlich festgelegte Zielsetzungen.

Meistens ehrlich
Durchschnittliche Fahigkeiten

Entnommen aus dem Buch ,Die besten Mitarbeiter finden und halten” (Campus-Verlag)

_ ABC-Personal-Strategie

C-Kraft

Ist eher rlickwarts gerichtet statt vorwarts
denkend.

Will alles beim Alten belassen, hat wenig
Vertrauen unter den Mitarbeitern. Seine Mit-
arbeiter folgen nur zogernd.

Engagierte Fihrungskraft, jedoch mit sehr
unterschiedlichem Tempo.

Benotigt genaue Anweisungen.

Zu sehr auf sich bezogen. Schatzt die
Bedurfnisse und Anspriche des Kunden oft
falsch ein.

Stellt hauptsachlich C-Krafte ein. Mittelma-
Bigkeit wird akzeptiert.

Nimmt anderen die Motivation. Unkontrol-
lierte Einzelaktionen lassen keine Synergie-
effekte zustande kommen.

Ziele werden hin und wieder erreicht.

Biegt sich die Dinge hin, wie er sie braucht.
MittelmaBige Fahigkeiten





