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Was auf dem Markt war,
geniigte ihr nicht. Beraterin
Christine Kranz entwickelte ihr
eigenes Konzept. Mit Symbolon
startete sie den Siegeszug in
die Chefetagen der Wirtschaft.

@ MIT CHRISTINE KRANZ
SPRACH JANA RIEDMULLER

Frau Kranz, was machten Sie
beruflich, bevor Sie die Symbolon
griindeten?

Christine Kranz: Ich habe im elter-
lichen Betrieb in Liechtenstein Zahn-
technik gelernt. Mit 27 bin ich in den
Beraterberuf gewechselt. Es folgten
viele Jahre Beratungstitigkeit, bevor
ich beschloss, mich beruflich vollum-
fanglich der Wirtschaft zu widmen.

Welche Art der Beratung haben Sie
damals angeboten?

In erster Linie Personlichkeitsbera-
tung. Zu Beginn arbeitete ich mit
Atemtherapie und anderen korper-
zentrierten Methoden. Zunehmend in-
teressierten  mich  jedoch  die
Fiihrungskréfte in den Unternehmen
und die von ihnen geleiteten Teams.

War die Selbststdindigkeit fiir Sie
ein grosser Schritt?

Nein. Fiir mich ist die Selbststindig-
keit eine Selbstverstéindlichkeit. Be-
reits im elterlichen Betrieb hatte ich
viel Verantwortung und arbeitete sehr
selbststindig. Ich kann es mir heute
nicht vorstellen, irgendwo angestellt
zu sein. Meine Mutter war auch im Be-
trieb tétig; deshalb war uns Kindern
vollig klar, dass man auch als Frau un-
ternehmerisch tétig sein kann.

Gab es dennoch Momente, in denen
Sie viel Mut brauchten?

Auf jeden Fall, ja. Der Branchen-
wechsel in die Beratung hat von mir
viel Mut erfordert. Ein weiterer gros-
ser Schritt war fiir mich, iiber Liech-
tensteins Grenzen hinauszugehen und
international titig zu werden.

Das geht vielen Liechtensteinern so.

Sicher habe auch ich viele liechten-
steinische «Anlagen» in mir. Um je-
doch wirken zu konnen, war Liechten-
stein fiir mich immer schon ein zu be-
grenzter Raum. Alsich dreissig wurde,
fiihlte ich mich eingeengt. Es war ein
natiirlicher Schritt, fiir fiinf Jahre von
Liechtenstein weg nach Ziirich zu ge-
hen. Heute habe ich zwei Standorte:
Wien und Liechtenstein. Es ist wichtig
fiir mich, in Europa unterwegs zu sein.

Wieso wdihlten Sie gerade Wien?

In Europa ist Wien sehr zentral ge-
legen; demnach ist es ein idealer wirt-
schaftlicher Standort. Wien ist ausser-
dem meine Lieblingsstadt in Europa.
Ich finde dort auch den Néhrboden fiir
meine Arbeit, in der ich Kunst, Psy-
chologie und Wirtschaft verbinde. Mir
begegnet in Wien auch viel Offenheit in
Bezug auf meine Methode.

Wie kamen Sie auf die Idee, eine
eigene Methodik zu entwickeln?
Nach rund fiinfzehn Jahren Erfah-
rung in der Beratung erkannte ich im-
mer deutlicher, dass ich mit einem ei-
genen Konzept Fiihrungspersonlich-
keiten in der Wirtschaft effizienter be-
raten konnte. Die fachliche Kompe-
tenz dieser Leute ist das eine; sie ha-

ZUr person

Christine Kranz (43) ist Griinderin
und Geschiiftsfiihrerin der Symbolon
AG. Die gelernte Zahntechnikerin
bildete sich berufshegleitend im Be-
reich Atemtherapie und Psychologie
weiter und wechselte 1987 vollstin-
dig in die Beratungstatigkeit. Auf-
grund nicht ausreichender Bera-
tungsansitze begann sie, ein eigenes
Konzept zu entwickeln und lancierte
«Symbolon» zwei Jahre spéter auf
dem Markt. Aus der Beraterin wur-
de eine Unternehmerin; der Erfolg
gab ihr Recht. Ihr Wunsch ist es, dass
die Symbolon AG in einigen Jahren
auch ohne die Griinderin auskom-
men kann. Kranz ist Mitglied der ICF
(International Coach Federation).
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«Es war ein Experiment ohne Erfolgsgarantie»

Ein Gesprdach mit Christine Kranz, Geschéftsfiihrerin der Symbolon AG in Triesen

ben auch schon ofter gehort, wie sie
fiihren sollen oder wie man sich ver-
halten kann. Das reicht jedoch noch
nicht aus.

Was fehlte denn?

Mich interessieren die innerdynami-
schen Abldufe in einem Team, die sich
immer auch auf das Arbeitsumfeld
auswirken. Ich sah den Bedarf, eine
Methodik zur inneren Bezogenheit,
zum «Wer bin ich?» und «Bin ich au-
thentisch im Unternehmen und bei
Kunden?» zu entwickeln. Wihrend
meiner Ausbildung am Carl-Gustav-
Jung-Institut in Ziirich erlebte ich, wie
man mit Bildern und Symbolen arbei-
tet. Das war fiir mich das Schliissel-
erlebnis. Ich wollte diese Bilderwelt
in die Wirtschaft bringen.

Was machte Sie so sicher, den
richtigen Ansatz zu haben?

Es war ein Experiment ohne Garan-
tie auf Erfolg. Zwei Jahre lang habe ich
zusammen mit einer Frau, die in der
Wirtschaft tétig war, das Konzept ent-
wickelt. Wir stellten jeweils einen Teil
fertig, wandten diesen bei Testperso-
nen an und machten weiter. Es war
mehr eine Vision, die wir vor uns hat-
ten und an die wir glaubten. Bis heute
gibt es weltweit kein vergleichbares
Instrument.

Sind Sie dann direkt auf das
Topmanagement zugegangen?

Ja. Als das Konzept fertig war, habe
ich mehrere internationale Konzerne
angeschrieben und ihnen die Unterla-
gen zugeschickt. Ich hatte das Ziel,
mein Angebot direkt in den Topetagen
zu implementieren.

Und das hat offenbar funktioniert.

Ja, es hat tatsédchlich funktioniert.
Mir begegnete sehr viel Offenheit. Die
Methode erfordert auch eine gewisse
Offenheit des Kunden. Mein Ansatz ist
vor allem etwas fiir Unternehmen, die
schon einiges gemacht haben und et-
was suchen, das weiter fiihrt als die
iiblichen Techniken.

Was kann Thre Methodik, was
andere nicht kénnen?

Der Kunde erkennt sich und seine
Situation von einer klareren, tieferen
Ebene her. Das geschieht ohne tiefen-
psychologisches Griibeln. Er kann
schnell ein griosseres Verstindnis von
sich gewinnen, das er auch in sein Um-
feld tragen kann.

Und wie funktioniert Thre Methodik
Symbolon ganz konkret?

Der Kunde bekommt Kunstwerke
verschiedener Kiinstler vorgelegt. In
den Bildern wéhlt er Elemente, die
ihn ansprechen oder die er ablehnt.
Durch die Symbolik in den Bildern
konnen wir seine Wahl iibersetzen
und mit der Reflektion in der per-
sonlichen Beratung von der inneren
Ebene auf die &dussere Wirkung
schliessen. Dies zeigt, wie er im
tdglichen Leben an die Dinge he-
rangeht, welche Stéirken wund
Schwichen er hat und welche Poten-
ziale er nicht niitzt.

Ist Ihre Analyse immer zu hundert
Prozent richtig?

Wenn wir unsere Analyse mit dem
Kunden besprechen, sieht er das prak-
tisch immer genauso. Wir haben das
Instrument zudem an einer Univer-
sitit in Innsbhruck bewerten lassen. Es
ist also wissenschaftlich untersucht
und anerkannt.

Haben Sie den eingetretenen,
grossen Erfolg erwartet?

Nein, den hétte ich nicht erwartet.
(lacht) Die Resonanz auf dem Markt
war sehr gross, auch die Bereitschalft,
sich die Idee ndher anzuschauen.
Durch die grosse Anerkennung ist die
Firma auch um einiges schneller ge-
wachsen, als ich mir das je gedacht
hatte.

Wachstum verlangt von Ihnen ein
gutes Management.

Bisher geht es auf. Ich selbst bin zu
30 Prozent auf dem Endmarkt tétig,
das heisst in Unternehmen bei Kun-
den; etwa zu 30 Prozent beschiftige
ich mich mit Weiterentwicklung und
Forschung und zu 40 Prozent mit Aus-
bildungen und Support.
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Christine Kranz: «Fur mich ist die Selbststdndigkeit eine Selbstversténdlichkeit.»

Wie verdienen Sie dabei Ihr Geld?
Die Symbolon verkauft externen, li-
zenzierten Beratern Instrumente zur
Personlichkeits- und Teamanalysen,
mit denen sie arbeiten konnen. Es sind
Produkte, die sie bei uns erwerben.

Wer mit Ihrer Methodik arbeiten
will, braucht also ein Zertifikat.

Ja. Im deutschsprachigen Raum
sind etwa 80 Berater zertifiziert, von
Hamburg iiber die Schweiz bis nach
Osterreich. Dazu kommen die
Tschechei, die Slowakei und Russland.
Wir bilden die Berater aus und zertifi-
zieren sie. Sie stehen dann weiterhin
unter Qualititskontrolle und werden
durch die Symbolon «supported».

Wer sind die Berater, die sich bei
Ihnen ausbilden lassen?

Sie sind zum Teil bereits als Berater
selbststindig oder sie arbeiten als Per-
sonalfachkréfte in Unternehmen. Sie
bringen auf jeden Fall Grundausbil-
dungen und Erfahrungen als Berater
mit und wiinschen eine Weiterbildung
mit unserer Methodik.

Wie kénnen Sie bei 80 Beratern die
Qualitdt sichern?

Nach der Zertifizierung erstellen sie
eine Tonbandaufnahme von einem Be-
ratungsgespréch, die ich mir anhore.
Danach gibt es mit dem Berater abge-
sprochene Stichproben in Form von
Kundenumfragen. Es existiert zudem
eine jiahrliche Supervisionsverpflich-
tung, wo die Methodik iiber mehrere
Tage aufgefrischt wird.

Wie wiirde die Wirtschaft aussehen,
wenn alle Thre Methode nutzen
wiirden?

Ich glaube nicht, dass das notwendig
ist. (lacht) Ich denke jedoch, wir wiir-
den uns viel bewusster verhalten, das
heisst, mehr Sensibilitdt und Offenheit
fiir den anderen aufbringen, statt nur
von uns selbst und unserer egozentri-
schen Weltsicht auszugehen. Wir hit-
ten mehr Klarheit dariiber, was im
Aussen stattfindet und wo die anderen
stehen.

Ist in Zeiten harter Konkurrenz am
Arbeitsplatz noch so viel Vertrauen
maoglich?

Ja, durchaus. Wenn die Fiihrungs-
verantwortlichen sich wirklich an-
ders verhalten, und zwar von innen
her anders, dann ist sogar sehr vie-
les moglich. Was im Topmanagement
passiert, das wirkt immer bis zur Ba-
sis. Mehr Bewusstheit der Fiithrungs-
kréfte iiber die Folgen ihrer Hand-
lungen kann in einem Unternehmen
ein vollig neues Klima schaffen. Mei-
ner Erfahrung nach ist das auch die
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einzige Maoglichkeit, wirklich etwas
zu verandern.

Wer hat im Topmanagement aus
Ihrer Sicht bisher den grobsten
Fehler gemacht?

Ich wiirde mir nicht anmassen, hier
Namen zu nennen. Ein Ausdruck vol-
liger Degeneration in der Wirtschaft
allgemein ist die Tendenz, nur noch
ganz kurzfristig auf Aktienkurse zu
setzen. Wir konnen das rundherum
beobachten. Es geht nicht mehr um
das Unternehmen, die Mitarbeiter und
die Kunden, sondern nur um die Ak-
tienkurse und Provisionsausschiittun-
gen.

Angenommen, Liechtenstein wdire
Ihr Kunde. Was wdire Thre
Persionlichkeitsanalyse?

Ich wiirde zu ihm sagen: «Nutzen Sie
Ihre unglaublichen Moglichkeiten!» Es
lohnt sich, auch fiir uns selbst. Wir
sind ein privilegiertes Land, das auf ei-
nem Goldkissen sitzt und leider den
Hintern viel zu wenig bewegt. «Bewe-
gen Sie sich, tragen Sie Ihren Segen
hinaus in die Welt, und Sie bekommen
so viel Segen zuriick.»

Spielt es im Ausland eine Rolle,
dass Sie Liechtensteinerin sind?

Ja. Als Liechtensteinerin erlebe ich
international grossen Wiedererken-
nungseffekt. Man hort einen speziellen
Dialekt heraus, auch wenn ich mich
hochdeutsch oder englisch unterhalte.
Oft tippen die Leute auf die Schweiz
oder Vorarlberg. Wenn ich dann sage,
ich bin aus Liechtenstein, dann bleibt
das den Leuten in Erinnerung. Wie
viele beratende Liechtensteinerinnen
gibt es in Wien? Man kennt nur mich
oder hochstens noch eine zweite.

Fiir Sie ist Liechtenstein also auch
ein Markeninhalt.

Ja, Liechtenstein bringt als Marke
eindeutig einen Vorteil.

Das sehen manche anders. Was ist
der Vorteil?

Liechtenstein wird sehr sympa-
thisch gewertet. Die Kleinheit des Lan-
des und die Berge, das spricht die Leu-
te an. Es entsteht leicht ein offenes Ge-
spriach. Ich bin ja auch Liechtenstei-
nerin und kein Steuerfliichtling. Also
werde ich nicht mit diesem Negativ-
image verkniipft.

Sehen Sie sich heute mehr als
Beraterin oder als Unternehmerin?
Heute bin ich beides. Die Patentie-
rung war fiir mich der Schritt von der
Beraterin und Trainerin zur Unter-
nehmerin. Das war eine neue Erfah-
rung fiir mich. Ein professionelles
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Die Symbolon AG wurde 1996 in Trie-
sen gegriindet und feiert heuer ihr
zehnjiahriges Bestehen. 2004 folgte
die Griindung der Tochterfirma Sym-
bolon GmbH in Wien als Ausbildungs-
zentrum. Das Unternehmen ent-
wickelte eine Methodik zur Profiler-
stellung von Fiihrungspersonlichkei-
ten und Teams. Mit Hilfe von Bildern
beriihmter Kiinstler und Symbolen
werden Verdnderungen auf einer tie-
feren Ebene des Bewusstseins er-
reicht. Letztes Jahr startete die Sym-
bolon AG die Osterweiterung bis nach
Russland. Auf der Basis des Symbolon
Personality Profile® arbeitet mittler-
weile ein internationales Netz von 80
zertifizierten Beratern.

Team unterstiitzt mich. Schliesslich
bin ich es jedoch, die entscheiden
muss. Es ist schon spannend, sich vor-
zustellen, dass vielleicht in ein paar
Jahren mehrere hundert Berater mit
der Methodik arbeiten.

Ist das Ihre Vision?

Ja. Mittlerweile wurden die Profile
in acht Sprachen iibersetzt. Das wird
vermutlich so weitergehen. Ziel ist es,
das Produkt weltweit zu etablieren.

Ist Symbolon Ihre Berufsbestim-
mung bis ans Lebensende?

Im Moment ist es meine Bestim-
mung. Ob bis ans Lebensende, das
weiss ich noch nicht. Bisher habe ich
eine Sache immer wieder verlassen,
wenn ich etwas erreicht hatte. Ich ha-
be mich immer wieder verdndert und
bin weitergegangen. Bei Symbolon
gibt es natiirlich sehr viele Entwick-
lungsmoglichkeiten fiir die nédchsten
paar Jahre.

Kénnten Sie denn Ihr «Baby» so
leicht loslassen?

Ich denke schon. Ich arbeite heute
schon daraufhin, dass die Symbolon in
drei, vier Jahren ohne mich leben
kann.

Heisst das, Sie lieben die
Unabhiingigkeit?

Ja, schon. Mir ist sehr wichtig, dass
meine Firma kein grosses, schwerfél-
liges System ist, fiir das ich verant-
wortlich bin. Die Symbolon muss jetzt
wie ein Kind erwachsen werden. Das
ist eines meiner grossen Ziele, dass
das «Baby» einmal neben mir steht
und nicht mehr an mir héngt.

kurz gefragt

1. Als Unternehmerin bin ich ...
... vielfaltig gestaltungsfahig.

2. Liechtenstein konnte in
Zukunft ...
... sein Potenzial auf allen
Ebenen besser nutzen.

3. Fiihrung heisst fiir mich ...
... Menschen zu férdern und zu
entwickeln.

4. Die Wirtschaft wire gut
beraten, wenn ...
... das Miteinander und die
Verschiedenartigkeit von Mann
und Frau entsprechend geachtet
wiirden.

5. Das hochste Potenzial des
Menschen ...
... ist in ihm selbst.

6. Inspiration gibt mir ...
... die Kunst.

7. Es freut mich, wenn ...
... ich einfach Zeit fiir mich habe.

8. Mein personliches Ziel ist es ...
... Spuren zu hinterlassen.

9. Einen Lunch hiitte ich gern mal
mit ...
... Seiner Durchlaucht Hans-
Adam von und zu Liechtenstein.

10.Die Christine sagt oft zur
Kranz...
... Nobody is perfect.




