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Was Bewertungsprofessionals
von Obama lernen konnen

. Einleitung

» Die Wahlen zur Prasidentschaft in den
USA sind regelmafig ein Medienspektakel,
das weltweit einzigartig ist. Die Kandidaten
der Demokraten durchlaufen eine Vielzahl
von Vorwahlen und missen die Delegierten
von ihren Kompetenzen iiberzeugen. Wahlfor-
scher wissen, dass jedoch bei Wahlen selten
die fachliche Kompetenz fiir den Erfolg eines
Politikers ausschlaggebend ist. Die Gewin-
ner Uberzeugen durch ihre Personlichkeit und
ihre rhetorischen Fahigkeiten. Der Politiker,
dem das grofite Vertrauen entgegen gebracht
wird, gewinnt die Wahlen.

Der Bewertungsprofessional, dem das grofite
Vertrauen in die erfolgreiche Abwicklung
eines Bewertungsauftrages entgegen ge-
bracht wird, erhalt den Auftrag. Insofern liegt
es also nahe, sich mit den Erfolgsgeheimnis-
sen von Politikern auseinanderzusetzen. Dr.
Claudia E. Enkelmann vom Institut Enkelmann
in Konigstein hat die Erfolgsgeheimnisse
von Obama naher analysiert. Der folgende
Beitrag stellt die Ergebnisse des Instituts
Enkelmann vor und zeigt, was Bewertungs-
professionals daraus lernen konnen.

Il. Erfolgsgeheimnisse von Obama

Das Institut Enkelmann hat folgende 12
Erfolgsgeheimnisse von Obama identifi-
ziert: !

1. Obama weif3, was er will.

Er hat ein klares Ziel, verkorpert eine Vi-
sion, so kann er sich fragen, welchen Weg
er einschlagen muss. Seine Entschlossen-
heit wirkt Uberzeugend. Da ist keine Spur
von Zweifeln.

2. Obama hat sichtlich SpaB
bei der Arbeit.

Er setzt kein Pokerface auf, sondern hat den
Mut zu lacheln. Seine Begeisterung ist anste-
ckend und er beweist immer wieder Humor.
Barack Obama verkdrpert Lebensfreude und
macht Lust auf Zukunft - mit ihm.

3. Obama hat die Korpersprache
eines Siegers.

Sein Korper strahlt Kraft, Elan und Vitalitat
aus. Er wirkt nie hektisch, sondern Ubertragt
eine unglaubliche Ruhe auf seine Zuhorer.
Diese Ruhe unterstreicht er durch grofle
Gesten, einen sicheren Augenkontakt und
dynamischen Gang.

4. Obama kennt die
Macht der Sprache.

Bei fast all seinen Reden bedient er sich ge-
schickt der erfolgreichsten Denk- und Re-
demuster der bedeutendsten Redner. Nicht
selten wird er verglichen mit einer Mischung
aus Kennedy und Martin Luther King. Er ver-
wendet wie diese eine geschliffene, einfache
Sprache, die nicht verletzen, sondern vereinen
und mitreiBen will. Obama und seine Mitar-
beiter wissen nur all zu genau, dass Rhetorik
der Schlissel zur Macht ist.

5. Obamas tiefe Stimme
weckt Vertrauen.

So vermittelt er alleine mit der Kraft und Aus-
strahlung seiner Stimme Selbstsicherheit. Er
spricht langsam, betont und hat den Mut, Pau-
sen zu machen.

6. Obama ist empathisch
und mitfiihlend.

Er zeigt offen, dass er sich fiir andere inter-
essiert. Eine gekonnte Mischung aus sympa-
thischem Visionar und ldealisten, aus Starke
und Giite.

7. Obama weif}, wie machtig
Gefiihle sind.

Er vermittelt diese ebenso gekonnt als Ge-
schichtenerzahler. Seine grofite Starke besteht
darin, Glauben zu wecken an eine bessere Zu-
kunft und den Menschen die Angst zu neh-
men. Er ist eben kein Technokrat mit fehlender
Uberzeugungskraft, sondern einer, der es mit
gekonnter Rhetorik versteht, die Herzen der
Menschen im Sturm zu erobern.
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8. Obama verkorpert Ideale.

Er weckt bei den Menschen die Hoffnung,
wieder an ldeale glauben zu kdnnen. Obama
besitzt die Fahigkeit, sich beliebt zu machen,
ohne seine Ideale aufzugeben. Seine eigene
Biografie ist die Verkorperung des amerika-
nischen Traums, vom Versprechen vom Auf-
stieg ohne Grenzen.

9. Obama hat Charisma.

Seine Wirkung auf Menschen ist fast be-
torend. Er spaltet nicht, er verbindet und
vermittelt in einer Zeit der Verunsicherung
Hoffnung und die frohe Botschaft von einer
besseren Zukunft fir alle Amerikaner. Er
ist beeindruckend; nicht belehrend. Barack
Obama inspiriert und motiviert die Men-
schen. Nur so ist es ihm gelungen, viele
Nicht-Wahler zu mobilisieren und unglaub-
liche Spendengelder fiir die Kampagne zu
sammeln.

10. Obama ist klar strukturiert -
in seinen Gedanken und Aussagen.

Seine Inhalte sind einfach und fir viele nach-
vollziehbar. Dabei bedient sich seine Kam-
pagne einer einfachen Kernbotschaft ,Yes
we can”. Ja, wir konnen es schaffen. Diese
Botschaft wird unermidlich wiederholt. Da-
bei nutzt er haufig ,Dreiklange™: Wir kénnen
den Krieg beenden. Wir konnen den Planeten
retten. Wir kdnnen die Welt verandern. Ja, wir
konnen das schaffen.

11. Obama kennt die
Macht groBer Namen.

Er versteht es, einflussreiche Personlichkeiten
zu gewinnen. Ob die Kennedy-Familie, die be-
liebteste TV-Talkerin Oprah Winfrey oder gar
den Nobelpreistrager Al Gore. Obama umgibt
sich mit Menschen, die ein gutes Image ha-
ben und gewinnt so noch mehr Sympathien.
Er weifl um die Faszination grofer Namen
und starkt so unbewusst sein eigenes posi-
tives Image.

12. Und noch ein Erfolgsgeheimnis:
Obama hat die ,,richtige” Frau
an seiner Seite.

Michelle Obama ist eine sehr kluge Frau. Seit
tber 20 Jahren sind die beiden ein Powerpaar
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Obama hat Charisma.

und eingespieltes Team. Sie wissen: Erfolg hat
man gemeinsam oder gar nicht. Heute redi-
giert sie oft seine Reden, reist unermidlich
durchs Land, um sich fir das gemeinsame
Ziel einzusetzen. Barack Obama vertraut ih-
rem Instinkt.

Er weif3 um die Starke seiner Frau und sieht
dies nicht als Bedrohung. Er sagt: ,Nur mit
ihrer Hilfe bin ich zu vielen Ideen gelangt.”
Ein starkes Team, das miteinander fir eine
Sache kampft.

Amerikanische Wahlforscher wissen es schon
lange: Es sind nicht die Sachthemen, die eine
Wahl entscheiden, sondern Sympathie, Emo-
tion, Vertrauen, Angste und die Sehnsiichte
der Menschen.

lll. Conclusio fiir
Bewertungsprofessionals

Was konnen Bewertungsprofessionals von den
12 Erfolgsgeheimnissen Obamas fiir ihre tag-
liche Arbeit lernen?

1. Zielklarheit
Obama weil}, was er will. Ein Bewertungs-

professional, der weif3, was, in welcher Rei-
henfolge und zu welchem Zeitpunkt getan
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werden muss, um das Bewertungsprojekt
erfolgreich abzuwickeln, strahlt dies durch
seine Aussagen und Korpersprache aus.
Das signalisiert dem Kunden, dass der Be-
wertungsprofessional den genauen Weg zur
Zielerreichung kennt und er seinem Projekt-
management vertrauen kann.

2. Rhetorisches Geschick

Obama nutzt die Macht der Sprache fir sei-
nen Erfolg. Ein Bewertungsprofessional, der
eine tiefe, vertrauenserweckende Stimme hat,
strahlt Ruhe und Souveranitat aus. Dies gilt
gleichermafien bei Besprechungen wie bei Pra-
sentationen. Einfache, klar strukturierte Satze,
die auch fir nicht-kaufmannische Mitarbeiter
des Kunden verstandlich sind, Uberzeugen. Be-
wertungsprofessionals, die meinen, mit angel-
sachsischen Abkurzungstiraden und moglichst
vielen Fachbegriffen der Bewertungstheorie
einen tollen Eindruck beim Kunden zu hinter-
lassen, dirfen sich nicht wundern, wenn nach
der Prasentation bei vielen Kunden gilt: \We
are still confused, but on a higher level.”

3. Empathie als Schliissel
zum Erfolg

Der Duden definiert Empathie als die Bereit-
schaft und Fahigkeit, sich in die Einstellung
anderer Menschen einzufiihlen. Im Kern geht
es also um das Einfiihlungsvermdgen eines
Bewertungsprofessionals. Obama besitzt die
Gabe, sich in andere Menschen einzufihlen.
Bewertungsprofessionals, die von Projekt zu
Projekt hetzen, eine Vielzahl von Meilensteinen
und Deadlines fiir Bewertungsprojekte im Kopf
haben, sind mitunter starker mit sich selbst
beschaftigt, als sie in der Lage sind, auf ihre
Kunden einzugehen. Bewertungsprojekte, die
wahrend der Phase der Durchfiihrung einer
Jahresabschlusspriifung stattfinden, belasten
die verantwortlichen Mitarbeiter des Kunden
im Rechnungswesen betrachtlich. Bewer-
tungsprofessionals mit Einfihlungsvermdgen
sind erfolgreicher als solche, die es verstehen
dann auch noch Druck auf den Mitarbeiter des
Kunden auszuiben.

4. Richtige Wahl des Lebenspartners

Es gibt zwei ganz besonders wichtige Ent-
scheidungen im Leben eines Menschen: Die
Wahl des richtigen Berufes und die Wahl
des richtigen Partners. Obama hat laut den

Untersuchungen des Instituts Enkelmann of-
fensichtlich die richtige Frau an seiner Seite.
Ein Berater wird selten langerfristig beruflich
erfolgreich sein konnen, wenn die Beziehung
zum Lebenspartner nachhaltig gestort ist. Die
Kraft und Energie, die er in den Beruf stecken
konnte, wird er dann zumeist schon in der
Auseinandersetzung mit dem Lebenspartner
aufgebraucht haben. Unterstitzung durch den
Lebenspartner und Harmonie mit ihm sind
demnach auch fir einen Bewertungsprofes-
sional ein wichtiges Erfolgsgeheimnis.

5. Personlichkeit und Fachwissen
fiir den Erfolg entscheidend

Samtliche Erfolgsgeheimnisse haben keinen
Bezug zur fachlichen Kompetenz von Obama. Es
sind ausschliefilich Eigenschaften, die mit der
Personlichkeit von Obama zusammenhangen.
Bedeutet dies nun fir Bewertungsprofessio-
nals, dass ihre fachliche Qualifikation in Zukunft
keine Rolle mehr bei der Erteilung von Auftra-
gen spielt? Nein! Das ware sicher die falsche
Conclusio fiir Bewertungsprofessionals. Das Er-
gebnis zeigt jedoch, dass die fachliche Kompe-
tenz fur den Erfolg nicht entscheidend ist. Wer
als Bewertungsprofessional suggeriert, dass er
erfolgreich den Bewertungsauftrag abwickeln
kann, ohne dass er je zuvor einen Bewertungs-
auftrag durchgefiihrt hat, erhalt von seinem
Kunden den Auftrag. Andernfalls ware es nicht
zu erklaren, dass Berater Bewertungsauftrage
erteilt bekommen, obwohl sie bislang noch gar
keine oder sehr wenige Unternehmensbewer-
tungen durchgefiihrt haben.

Wer langfristig erfolgreich als Bewertungs-
professional agieren will, bendtigt demnach
sowohl fachliche Kompetenz als auch soziale
Kompetenz. Soziale Kompetenz zielt unmittel-
bar auf die Personlichkeit des Bewertungspro-
fessionals ab. Es stellt sich somit die Frage,
welche Aktivitaten Bewertungsprofessionals
durchfiihren kénnen, um die eigene Person-
lichkeit weiterzuentwickeln.

IV. MaBnahmen zur
Personlichkeitsentwicklung

Zunachst einmal muss der Bewertungspro-
fessional erkennen, dass er an der eigenen
Personlichkeit arbeiten muss, sofern er be-
ruflich wie auch privat erfolgreich sein will.
Wer nicht den Wunsch hat, lebenslang seine
Personlichkeit weiter zu entwickeln, wird unter
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seinen Maglichkeiten bleiben. Selbstverliebt-
heit und Arroganz sind negative Auspragungen
von Menschen, die sich selbst liberschatzen.
Demut und Bescheidenheit bedeuten wahre
Grofle. Was kann jedoch ein Bewertungspro-
fessional konkret tun, um seine Personlichkeit
weiter zu entwickeln?

Analyse der eigenen Starken
und Schwachen

Als erstes sollte er wie bei einer Unter-
nehmensbewertung eine Situationsanalyse
durchfiihren. Es gilt die eigenen Starken
und Schwachen genau zu kennen. Es liegt
also nahe, nicht nur mit seinem Kunden eine
SWOT-Analyse durchzufiihren, sondern dieses
Instrument auch einmal auf sich selbst anzu-
wenden und sich selbst zu beurteilen.

Da das eigene Urteil auch falsch sein kann, gilt
es in einem zweiten Schritt, bei einer Person
des Vertrauens ein Fremdurteil einzuholen,
um zu prufen, ob das eigene Urteil von dem
Fremdurteil wesentlich divergiert. Sollte dies
der Fall sein, ware dies wahrscheinlich ein ers-
tes ,Aha-Erlebnis”. Denn wenn schon Personen
des Vertrauens einen Bewertungsprofessional
vollig anders wahrnehmen als er sich selbst,
wie wird dann wohl die Wahrnehmung bei
einem Kunden sein, der den entsprechenden
Berater in der Regel viel weniger kennt?

Personlichkeitsentwicklung als Ziel

Die Arbeit an der eigenen Personlichkeit ist
ein lebenslanger Prozess. Die Weiterent-
wicklung der eigenen Personlichkeit geht
regelmaBig auch einher mit der Verande-
rung bestimmter Verhaltensweisen. Da die
meisten Menschen sich jedoch so an ihre
eigenen Verhaltensweisen gewohnt haben,
fallt dies meist sehr schwer. Die Veranderung
der eigenen Verhaltensweisen findet haufig
nur in Krisensituationen statt. Grundlegende
Veranderungen der Personlichkeitsstruktur
sind demnach oft durch auBlere Ereignisse
verursacht. Wer den Mut hat und es sich zum
Ziel macht, ein Leben lang an der eigenen
Personlichkeit zu arbeiten, ist besser auf Kri-
sensituationen vorbereitet und wird beruflich
wie privat erfolgreicher als andere sein.

Der Besuch eines guten Seminares oder die

Lektlre eines inspirierenden Buches sind der
Beginn der Entwicklung der eigenen Person-
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Dr. Claudia E. und Nikolaus B. Enkelmann leiten das Institut Enkelmann in Konigstein.

lichkeit.2 Nur wer es zulasst, dass neue Infor-
mationen Eingang in die eigene Gedankenwelt
nehmen, wird Veranderungen herbeifihren
konnen. Hierbei spielt die richtige Programmie-
rung des Unterbewusstseins die entscheidende
Rolle. Die Macht der Gedanken und die Fahig-
keit, sich mental richtig zu programmieren, sind
entscheidende Schlissel fiir den Erfolg.

IV. Zusammenfassung

Die Analyse von Obamas Erfolgsgeheimnissen
hat gezeigt, dass die Personlichkeit entschei-
dend fiir den Erfolg ist. Dies gilt gleichermafien
auch fir Bewertungsprofessionals. Personlich-
keitsentwicklung ist ein lebenslanger Prozess
und setzt die Einsicht des Beraters voraus,
auch an der eigenen Personlichkeit arbeiten zu
wollen. Nicht eine Krisensituation sollte Aus-
gangspunkt fir Veranderungen der eigenen
Personlichkeit sein. Der eigene Wunsch sich
permanent weiter entwickeln zu wollen, fihrt
zum Erfolg. Rhetorische Fahigkeiten konnen
erlernt und trainiert werden. Die Fahigkeit Em-
pathie zu entwickeln, kann ebenfalls zu einem
bestimmten Grad erlernt werden. Wer an sich
selbst arbeitet, arbeitet an seiner Personlich-
keit. Fachkompetenz ist wichtig und wird vor-
ausgesetzt. Eine starke Personlichkeit bleibt
sowohl beim Kunden als auch beim Wahler
nachhaltig und dauerhaft in Erinnerung.

1 Enkelmann, Claudia E., Obamas Erfolgsgeheimnisse, in:
DER ERFOLGREICHE WEG, Ausgabe 3/2008, S. 20.

2 Empfehlenswert ist beispielsweise der Besuch des Semi-
nares ,Der Erfolgreiche Weg” des Instituts Enkelmann
(www.enkelmann.de).
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