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Vorwort

Ein Buch zu schreiben ist immer auch eine ganz personliche Aussage. Eine
Aussage uber gelebte Erfahrungen, Misserfolge und Erfolge, Wege der per-
sonlichen Veranderungen und, in meinem Fall, den Wunsch nach Klarheit
und Vereinfachung.

In dem Sinne ist dieses Buch auch eine Zwischenbilanz zur Halbzeit
meines beruflichen Schaffens. Es schildert den anhaltenden Versuch, eine
gute Fihrungskraft zu sein.

In den ersten 20 Jahren meiner beruflichen Laufbahn habe ich viel ge-
lernt. Ich habe Instrumente ausprobiert, angepasst, wieder verworfen, neue
gelernt, wieder angepasst und wieder verworfen. Dass ich dabei erfolgreich
war, rechne ich auch meinen wichtigsten »Lehrern« an.

Da ist zunichst und vor allem mein Vater Helmut Bielinski zu nennen,
ein Unternehmer mit Ecken und Kanten. Er war eine starke Personlich-
keit und damit nicht immer einfach. Aber er war klar in dem, was er tat,
und handelte auf Grundlage seines Wertesystems. Immer. Er traf auf dieser
Grundlage auch Entscheidungen, die ihn geschmerzt haben miissen, aber er
ist diesen Werten stets treu geblieben und damit sich selbst. Von ihm habe
ich gelernt: »Von nichts kommt nichts.« Diese Wirklichkeit tragt mich bis
heute. Daher iiberpriife ich alles, was ich tue, auf das ehrliche Streben nach
Substanz. Er wire sicher froh dartiber, dass unsere Kunden gerade das so
schitzen. Viel zu frith hat er leider seine Aufgabe als mein wichtigster »Leh-
rer« abgeben miissen. Er wire mir sicher auch heute noch ein kompetenter
Gesprichspartner. Das Initial »H« in meinem Namen trage ich in Memori-
am an ihn.

Mein Schwiegervater Otto Wittinghofer hat mir beigebracht, mich im-
mer wieder in die »Helikopter «-Perspektive zu begeben, mich von den De-
tails zu 16sen und den Uberblick zu behalten. »Nicht alles selber machen,
aber die Kontrolle behalten.« Und ganz wichtig: Sich immer wieder die Zeit

Vorwort



nehmen, aus dem »Hamsterrad« auszusteigen, um das grofle Ganze sehen
zu konnen. Beides hat er mir als Unternehmer authentisch vorgelebt.

Im Sommer des Jahres 1991 traf ich dann auf den Mann, der mir den
»Feinschliff« gegeben und mich acht Jahre lang als Chef und Coach beglei-
tet hat. Er hat mich fit gemacht fiir die Selbststandigkeit — Manfred Stiirmer.
Niemals zuvor hatte ich erlebt, wie Analytik, Strategie, Taktik und Empathie
so eingesetzt werden, dass Mitarbeiter ihr Leistungspotenzial ausschopfen.
Er schaffte es stets, den Sinn der einzelnen Sache und das Verstiandnis fiir sie
so darzulegen, dass zwar die Frage des Wie erortert werden konnte, niemals
jedoch die Frage des Warum. Nicht nur mein Respekt gehort ihm dafiir. Von
ihm habe ich auch gelernt, Mitarbeiter in ihren Stirken zu fordern und ihre
Schwichen iiberwinden zu lassen. Selten habe ich einen Menschen erlebt,
der dies so konsequent auch bei sich selbst anwendete. Bis heute spiire ich
eine Prisenz in unseren gemeinsamen Gesprachen, die seinesgleichen sucht.

Seit 1998 gebe ich nun in den Verhaltenstrainings meines Institutes die
Erkenntnisse meines personlichen Lernens neben den fachlichen Werkzeu-
gen weiter. Fiir die Themen rund um den Verkauf konnten wir frith ein
klares Prozessmodell entwickeln, das unseren Teilnehmern heute nachhaltig
hilft, die Anforderungen ihres Berufsbildes als Verkiufer zu erfiillen. Bei den
Fuhrungsthemen war dies lange schwierig. Es schien zu viele unterschied-
liche Anforderungen zu geben. Vielleicht ist das der Grund dafiir, dass in
den letzten Jahren und Jahrzehnten immer neue Fithrungsmodelle entwi-
ckelt wurden, wobei hier meiner Meinung nach der Begriff »Modell« sehr
strapaziert wird. Die meisten dieser » Modelle« beleuchten einzelne Aspekte
der Fiihrung oder haben Werkzeugcharakter, bilden jedoch nicht den Fiih-
rungsprozess als Ganzes ab. Andere sind so theoretisch, dass sie fiir praxis-
orientierte Trainings, und damit fiir die Praxis an sich, nicht taugen. Eine
willkommene Ausnahme ist fur mich die Arbeit von Prof. Dr. Fredmund
Malik (Hochschule St. Gallen). Er analysiert den Fiihrungsprozess prizise
und findet klare, direkte Worte. Das mag nicht jedermanns Sache sein. Ich
schitze ihn dafiir sehr. Seine Arbeit deckt sich in vielen Bereichen mit un-
seren Fallstudien in der Praxis.

Fast fiinf Jahre arbeitete ich daran, den Fiihrungsprozess in sich geschlos-
sen abzubilden. Dabei ging es mir darum, den Prozess prizise wiederholbar
zu machen. Um die Determinanten der Fithrung klar herauszuarbeiten, war
es notwendig, in viele Fallbeispiele einzutauchen.

Mit dem Magellan-Prinzip ist ein in sich geschlossenes Trainingskon-
zept fiir Filhrung entstanden, welches nicht modischen Trends hinterher-

8 Das Magellan-Prinzip



lauft, sondern den Fithrungsprozess einfach (im doppelten Sinne) abbil-
det.

Dieses Buch und das Trainingskonzept zum Magellan-Prinzip wiren in
der vorliegenden Form nicht erschienen ohne die Unterstiitzung vieler mir
zugetaner Menschen. Drei mochte ich besonders hervorheben.

Michaela Krieg — Sie hat es verstanden, eine Zeit lang in meinen Kopf
zu schauen und mit mir die Geschichte um Paul zu entwickeln. Durch ihre
Hilfe sind die Fakten des Fithrungsprozesses lesbar geworden.

Torsten Dyck — Er hat nicht nur recherchiert und die » Werkzeuge « mit
mir definiert und vereinfacht, sondern er stand mir auch als Sparringspart-
ner in stunden- und tagelanger Diskussion zur Seite, bis auch die letzte Klar-
heit gewonnen war.

Meine Frau Claudia - Sie hat wihrend der gesamten Projektphase dafiir
gesorgt, dass es meinen Kindern an nichts fehlte und ich am Magellan-Prin-
zip arbeiten konnte. Das war fiir sie und meine Kinder nicht immer leicht,
denn die Beschiftigung mit einer solchen Aufgabe hat mich auch nach dem
» Arbeitstag« nicht losgelassen. Phasenweise hat sie den grofSten Teil meines
Denkens und meiner Energien eingenommen.

Ich wiinsche Thnen, liebe Leserin, lieber Leser, viel SpafS auf der Reise
mit Paul. Er musste, wie Sie und ich, all diese Dinge erleben, um zu erken-
nen, was Fihrung wirklich ist. Ich freue mich auf Ihr Feedback und lade Sie
ein, mir unter rainer.bielinski@magellan-prinzip.de Thre Fragen oder Anre-
gungen zu schreiben.

Herzlichst
Thr Rainer H. Bielinski
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Einleitung

Was ist der Grund, dass dieses Fiithrungskriftebuch in Form einer Story
geschrieben ist?

Nun, da ist mal wieder die Wissenschaft beteiligt. Die Hirn- und Verhal-
tensforschung hat lingst belegt, dass wir immer dann gut und schnell lernen,
wenn wir Bilder und einen hohen Identifizierungsgrad schaffen. Fiir beides
ist die Geschichte um Paul und die Symbolik der Seefahrt wie geschaffen.
Wir Menschen denken, fithlen und verankern in Bildern. Pauls Geschichte
hilft uns, dies leicht zu tun.

Doch es geht noch weiter.

Ich hitte viele Beispiele am Markt tatiger Unternehmen heranziehen
konnen, wie es ja auch in der Vergangenheit in anderen Publikationen ge-
schehen ist. Doch Sie erinnern sich? Richtig: die Helikopter-Perspektive. All
diese Beispiele sind moglicherweise diskutabel. Wie oft horen wir, warum
gerade dieser oder jener Umstand so nicht vergleichbar ist und damit auch
nicht iibertragbar.

Doch die Tat des Ferdinand Magellan — die erste Umrundung der Erde
und Entdeckung der nach ihm benannten Magellanstrafse — ist nicht disku-
tabel. Sie war nicht nur erfolgreich, sondern sie folgte einem Prinzip. Eben
dem Magellan-Prinzip.

In Magellans Vorgehen steckt alles, was wir als erfolgreiche Fithrungs-
kraft brauchen. Und das bereits seit rund 500 Jahren. Die Umstinde der
damaligen Zeit sind ganz sicher nicht vergleichbar und sollen es auch gar
nicht sein. Dieser lange Zeitraum hilft uns zu abstrahieren und das We-
sentliche dieser Erfolgsstory herauszuarbeiten. Das ist schwer genug. Aber
dafiir gibt es ja Paul. Paul iibersetzt uns die GesetzmifSigkeiten in die heu-
tige Zeit. Er analysiert, er gliedert, er reibt sich an Magellan. Und er zeigt
uns, wie wir das Magellan-Prinzip einfach in der Praxis anwenden kénnen
und sollten.

Einleitung
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Ich bin ein Freund der These, dass Arbeit auch Spafs macht! Und dieses
Buch macht beides: Arbeit und viel Spaf3, genug Griinde — wie ich finde — fir
eine unterhaltsame und lehrreiche Story um das spannende Thema Fiih-
rung.

Tauchen Sie nun ein in Pauls Geschichte und werden auch Sie »Magel-
laner«.
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Paul wacht auf

»]Ja, Frederik, ich werde mich direkt nach meinem Urlaub um die Kenn-
zahlen der Marktanalysen fiir die Biokunststoffe kiimmern. «

Im Grunde war Pauls Urlaub mit diesem Satz gelaufen.

Er wusste, dass die Zahlen langst tiberfillig waren, und auf diesen Anruf
aus Berlin wartete er seit Langem. Das Verhaltnis zwischen ihm und dem
Vorstandsvorsitzenden Frederik zeichnete sich durch gegenseitigen Respekt
und Vertrauen aus. Frederik war es auch, der ihm vor drei Jahren den Job
als Leiter Business Development der Bioplast AG angeboten hatte.

Zu diesem Zeitpunkt war Paul gerade mal 35 Jahre und dieses Angebot
bedeutete einen riesigen Karriereschritt fiir ihn und eine grofSe Herausfor-
derung zugleich. Damals war Pauls Frau Helen mit Emma schwanger. Thr
zweites Kind nach Luca, der kurz vor seinem vierten Geburtstag stand und
von allen liebevoll Luc genannt wurde. Alles fligte sich so schon ineinander:
Familie und Karriere — fast schon bilderbuchmifSig.

»Von nichts kommt nichts!«, hatte Pauls Vater immer gesagt. Paul hatte
sich das zu Herzen genommen und hart fur dieses kleine Gliick gearbeitet.
Nach dem technischen Studium hatte er zusitzlich ein BWL-Studium absol-
viert, seine stille Leidenschaft.

Schon friih faszinierte ihn die Idee, Prozesse und Organisationen gestal-
ten zu konnen. Je mehr er sich damit auseinandersetzte, umso mehr war
er von den Moglichkeiten angetan, analytische Methoden in betriebliche
Prozesse zu implementieren. Er war selten der detailverliebte Arbeiter, son-
dern eher der Generalist. Seine offene Art, mit Menschen umzugehen, war
fiir ihn dabei stets von Vorteil gewesen. In den Studiengruppen war haufig
er es, der die Ideen hatte und daraus, gemeinsam mit seinen Kommilitonen,
Projekte entwickelte. Auch seine Professoren bescheinigten ihm ein gewisses
Fithrungstalent.

Kapitel 1: Paul wacht auf 13



Nach seinem Studium hatte er ein Auslandspraktikum absolviert und
direkt nach der Riickkehr nach Deutschland eine Anstellung im Rahmen
eines Traineeprogramms bei einem multinationalen Technologiekonzern
angetreten. Mit seinen 29 Jahren waren damit alle Weichen fiir den Erfolg
gestellt. Von nichts kommt eben nichts. Wie dankbar er seinem Vater war,
dass er ihn schon frith diese Einstellung lehrte.

Frederiks Angebot anzunehmen und die Leitung der Business Develop-
ment Abteilung der Bioplast AG zu tibernehmen, war nur konsequent, auch
wenn dies einen Unternehmenswechsel und privaten Umzug mit sich brach-
te. Mit gerade 35 Jahren. Wer bekam schon eine solche Gelegenheit?

In den letzten drei Jahren hatte er sich mit noch mehr Einsatz in den
neuen Job gekniet und den Ruf einer verliasslichen und kompetenten Fiih-
rungskraft erworben. Fithrungskraft? Paul stellte sich seit einiger Zeit die
Frage, wer wen fithrte. 48 Mitarbeiter umfasste die Abteilung Business De-
velopment, davon waren acht Segmentleiter, die anderen arbeiteten als Pro-
jektleiter, hochspezialisierte Fachkrifte, Sachbearbeiter und natiirlich in der
Verwaltung, wobei sie hier sehr schlank organisiert waren. Alles in allem
ideale Voraussetzungen fir Paul, sich um die strategischen Belange zu kiim-
mern. Doch die Praxis sah anders aus.

Paul stellt sich der Realitat

Durch den stindigen Termindruck aus der Zentrale in Berlin wurde Paul
immer wieder gezwungen, sich in das operative Tagesgeschift einzuschal-
ten. Und »einschalten« hief§ in diesem Fall: Er kniete sich mit ganzer Kraft
in die Projekte, iibernahm in mehreren die Leitung in Personalunion, jon-
glierte regelrecht die Termine und profitierte von seinem mittlerweile gut
entwickelten Gespiir fiir das Wesentliche. Und doch war er in letzter Zeit
unzufrieden, unzufrieden mit dem Wirkungsgrad seiner Abteilung. Es kam
ihm vor, als wiirde er nur noch reagieren und nicht, wie es seine eigentliche
Aufgabe und auch seine Vorstellung von »Fithren« war, agieren. Insgeheim
musste er sich eingestehen, dass er es versaumt hatte, die Aufgabenfelder in
seiner Abteilung so zu strukturieren und zu delegieren, dass die Aufgaben
im Wesentlichen auch ohne ihn liefen. Genau das war doch sein Ziel beim
Antritt des neuen Jobs gewesen.

Oft hatte er im Freundeskreis dariiber philosophiert, dass die ideale
Fiihrungskraft sich tiberfliissig mache. Seine Freunde hatten ihn ein wenig
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