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A-, B- und C-Mitarbeiter

Was Unternehmer von Steve Jobs lernen kdnnen

Eines der seit eh und je am besten
funktionierenden Erfolgsrezep-
te ist es, sich die Prinzipien und
die Arbeitsweise herausragen-
der Firmengriinder und dhnlicher
Persinlichkeiten genauer anzu-
schauen und modifiziert auf die
Erfordernisse der eigenen Firma
oder Karriere zu iibertragen. Er-
fahren Sie hier eines der Erfolgs-
geheimnisse von Apple.

Vor zwei Jahren verstarb der le-
genddre Apple-Griinder Steve Jobs.
Apple-Produkie erfreuen sich ei-
ner so grossen Beliebtheit, dass die
Kunden bei Erscheinen eines neuen
Produkts vor den Apple-Stores cam-
pieren, um die ersten Kdufer bei der
Ladendffnung zu sein. Der Erfolg von
Steve Jobs hat einen Namen: A- /
B- / C-Mitarbeiter. Jobs stellte stets

Werde zu einem Qualititsmassstah.
Einige Menschen sind nicht an eine Umgebung gewihnt,
in der Exzellenz vorausgesetzt wird.

Steve Jobs
1955 - 2011
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nur A-Mitarbeiter ein. In dem — noch
zu seinen Lebzeiten erschienenem
— Buch »Steve Jobs. iLeadership:
Mit Charisma und Coolness an die
Spitze« von Jay Elliot, William L. Si-
mon finden Sie die besten Tipps sei-
nes Personalmanagements. Es sind
dies — hier getrennt aufgefiihrt nach
»Mitarbeiter finden« und »Mitarbeiter
binden«:

10 Tipps, um die besten
Mitarbeiter zu finden
(Recruiting)

1. Eines der Kernprinzipien von Ste-
ve Jobs bestand darin, immer nur
die Besten einzustellen — dig »A-
Leute«, wie er sie nannte. Seine
Grunderkenntnis war: »Sobald du
jemanden aus der B-Kategorie

einstellst, fangt der an, ande-
re Bs und Cs ins Boot zu holen.

. Zur Kategorie der A-Mitarbeiter

konnte so ziemlich jeder geho-
ren, solange er nur genug Ta-
lent hatte — auch Studenten, die
noch auf der Highschool waren.

. Stellen Sie ruhig auch Menschen

aus fremden Branchen ein, wenn
diese Ihr Produkt oder Ihr Team
entscheidend weiterbringen kon-
nen. Bei Apple engagierte man
beispielsweise nach Jahren zum
ersten Mal jemanden Technolo-
giefremden, und zwar aus dem
Bankwesen. Die  betreffende
Mitarbeiterin hatte sich so hart-
nackig beworben, dass man ihr
schliesslich nachgab. Sie erklirte
dann, wie ein bestimmtes Apple-




Produkt flr jeden Banker inte-
ressant sein konnte, und damit
erschloss sie neue Zielgruppen.

. Umwerben Sie als Chef herausra-

gende Talente. Steve Jobs koderte
(als seine Firma noch unbekannt
war) einige Talente mit einer
dramatischen, spannenden Ge-
schichte, was fiir eine Bedeutung
sein Unternehmen in der Zukunft
haben wiirde und welchen Anteil
das Talent daran haben konnte.

. Steve Jobs suchte Mitarbei-

ter, die den Mut hatten, an-
ders und unkonventionell zu
sein, zu denken und zu arbeiten
und Grenzen zu (berschreiten.

. Steve Jobs versuchte stets, die

grossten Talente flir ein bestimm-
tes Vorhaben ausfindig zu ma-
chen, um sie dann, wenn nur ir-
gendwie mdglich, zu engagieren.

. Der Lebenslauf eines potenziel-

len Mitarbeiters hatte nur wenig
Bedeutung. Viel wichtiger wa-
ren bisherige Arbeitsergebnisse,
Empfehlungen anderer Mitarbei-
ter, Enthusiasmus fir das Pro-
dukt und ein klares Statement,
was der Bewerber zum Team
beisteuern zu Kkonnen glaubte.

. Stellen Sie sicher, dass Ihre Ein-

stellungskriterien im ganzen Be-
trieb angewendet werden. Legen
Sie gemeinsam die Werte Ihres
Unternehmens fest. Nur Mitar-
beiter, die zu diesen Werten ste-
hen, werden eingestelll. Wenn
externe Personalberater mitar-
beiten, dann ist es deren obers-
te Pflicht, sich ebenfalls daran
zu halten. Apple arbeitete lange
und intensiv an einem Schrift-
stiick iiber die »Werte von Apple«.

9. Locken Sie Talente mit lhren

aussergewdhnlichen  Produkten,
lhrer Vision, lhrer aussergewdhn-
lichen Unternehmenskultur an.

10. Das Beste dabei, wenn Sie gute

Leute finden, ist, dass diese Mitar-
beiter Ihre besten Personalvermitt-
ler werden. Sie sind die Mitarbeiter,
bei denen es am wahrscheinlichs-
ten ist, dass sie andere kennen,
die dieselben Werte und densel-
ben Stil haben, den auch sie selbst
pflegen. Dies kann auch durch ein
finanzielles Anreizsystem zusatz-
lich gefordert werden.

10 Tipps, um die
besten Mitarbeiter zu halten

1. Wenn Steve Jobs einmal gute

Leute gefunden hatte, dann
tat er alles in seiner Macht
Stehende, um sie zu halten.

. Schaffen Sie kleine, produktori-

entierte Teams. Steve Jobs liess
seinerzeit die »Mac-Gruppe« nie
grosser als 100 Mitarbeiter wer-
den. Sie war ein Start-up-Unter-
nehmen innerhalb des grossen
Apple-Konzerns. Zwei seiner Er-
klarungen hierfiir: Es ist schwer,
sich mehr als die Namen von 100
Mitarbeitern zu merken. Und:
Eine kleine Organisation ist sehr
viel schneller in der Kommuni-
kation und im Fluss der Ideen.

. Er gab den Mitarbeitern das Gefiihl,

eine Schiisselrolle bei der Erschaf-
fung von etwas wirklich Revolu-
tiondrem zu spielen (lange bevor
dieses in der Realitat sichtbar ist).

4. Es muss ein Motto geben, das

dabei hilft, ein Team zu for-
men, das zusammenhdlt — ein
Team aus Leuten, die eine Ver-
bindung miteinander eingehen
und sich aufeinander verlassen.

. Betriebsausfliige (auch mehrtégi-

ge) sind wichtig, die den Menschen
das Gefiihl geben, dazuzugehdren
und »in einem Boot zu sitzen«.

. Hingabe ans Produkt und ans Team

dussert sich auch in zeitlichem
Engagement. Sechzehn Stunden
pro Tag? Das ganze Wochenende?
Wenn man wirklich daran glaubt,
den Kurs einer Industrie und mog-
licherweise der Geschichte zu ver-
andern, dann arbeitet man einfach
unglaublich viel. Man gibt fir die
Dauer des Projekts sein tibriges Le-
ben auf und hélt sich dabei fiir einen
Auserwdhiten und Privilegierten.

Fiir Unternehmer ist das selbstver-
stdndlich. Das Geheimnis liegt da-
rin, die eigenen Mitarbeiter hierbei
mit einzubinden. Steve Jobs soll
dazu gesagt haben: »Ich weiss,
dass sie sich ilber mich beschwe-
ren, aber im Riickblick werden sie
diese als eine der besten Zeiten
ihres Lebens sehen. Sie wissen
es nur noch nicht. Dafiir weiss
ich es. Das ist einfach spitze.«

. Steve Jobs war ein grosser Be-

firworter der Entwicklung des
Apple-Sabbaticals. Wenn ein Mit-
arbeiter sein fiinftes Jahr im Un-
ternehmen hinter sich gebracht
hatte, bekam er einen Monat frei
— bei vollem Gehalt. Das Sabbati-
cal war dazu gedacht, das eigene
kreative Denken wiederzubeleben.

. Feiern Sie das Erreichen auch von

kleinen Meilensteinen im Team.

—»
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Das Mac-Team hatte immer einen
Vorrat an  Champagnerflaschen
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schnell Teil des Teams zu werden.

gebunkert. Boni oder kleine fi- 10.Steve Jobs hatte eine grosse Wert-

nanzielle Anerkennungen verteilte
Steve personlich, auch spater an
Fabrikarbeiter in der Produktion.
Oft war diese personliche Aner-
kennung wichtiger fiir den Mit-
arbeiter als der finanzielle Wert.

. Jeder Neuling im Team wird von
einem erfahrenen Mitarbeiter »un-

schatzung fiir seine Mitarbeiter.
Er liess seine Leute wissen, dass
all seine grossen Leistungen nur
durch sie zustande kamen, Er sagte
einmal: »Kiinstler signieren ihre Ar-
beit.« Auf die Innenseite der Gehiu-
se der ersten Macs (1982) kamen
die Unterschriften der Mitglieder
des Entwicklerteams. Die Kaufer

sehen. Doch die Entwickler wuss-
ten, dass ihre Namen dort standen,
und das bedeutete ihnen viel. Es
gab ihnen die Genugtuung, Anteil
an der Erschaffung eines grossar-
tigen Produkts gehabt zu haben.

*(Zitatquelle: Jay Elliot, William L, Simon, »Steve
Jobs. iLeadership: Mit Charisma und Coolness an
die Spitze«, Miinchen 2011, Seiten 54— 104)

ter die Fittiche« genommen, um

bekamen die Unterschriften nicht zu !
N
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Erfolgspaket »Hochwirksame Marketing-Strategien fiir
Top Resultate« von Alex S. Rusch

Sind lhre Marketing-Resultate mittelméssig oder sogar
ungeniigend?

Nun, da sind Sie nicht allein. So geht es bestimmt

mindestens 90 Prozent aller Firmen. Kein Wunder!

Wenn Sie nur »normales Marketing betreiben, werden Sie

auch nur »normale« Resultate erzielen. Wenn Sie jedoch mit Ihrer
Firma zu wesentlich besseren Marketing-Resultaten gelangen
maochten, brauchen Sie ganz anderes Marketing-Wissen,

als man es in herkémmlichen Kursen lernt, in Biichern ligst

oder bei Mitbewerbern sieht. Was Sie brauchen, sind:
Hochwirksame Marketing-Strategien fiir Top-Resultate!

Alex 8. Rusch hat sein gesamtes Know-how, das er sich in den
letzten 20 Jahren im Bereich Marketing erworben und erarbeitet
hat, in dieses Erfolgspaket hineingepackt.

Er hélt nichts zuriick. Er gibt sogar Einblicke in spezielle
Kampagnen, die bisher nur fiir wenige, ausgewshlte Kunden der
Rusch-Firmengruppe gedacht waren.

Und was auch einmalig ist: Sie sehen in diesem exklusiven Erfolgspaket Originalunterlagen, geheime Zahlen und »Topsecret«-
Strategien. Das Grossartige bei diesem exklusiven, hochkaratigen Marketing-Erfolgspaket ist, dass Alex S. Rusch Ihnen auch
Muster von Werbemitteln und Kampagnen zeigen kann, die er in ein normales Horbuch niemals integrieren wiirde. Das sind
Informationen und Ideen, die Sie sonst nirgends zu sehen bekommen.

Mehr dazu unter www.erfolgreichesmarketing.com/n55
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