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Wenn es an der ein oder anderen
Stelle im Betrieh klemmt, miissen
Unternehmensstrukturen neu
gedacht werden
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- AR (o]} Es knirscht in den Betriebsstrukturen?

Es hakt in der Kommunikation mit Mitarbeitern und Kunden? Es fehlen
motivierende Perspektiven fiir die Firma? Dann lohnt es sich, strategisch iiber
Losungen nachzudenken und mit konkreten Veranderungen wieder neuen
Schwung zu tanken. Wir geben Impulse.

as Gefiihl schleicht sich langsam
ein: Tauscht man sich oder lief der
Betrieb friher runder als heute?

Fressen heute viele kleine Argernisse und
Missverstandnisse am Zeitbudget und an
den Nerven? Verzégert sich alles unnotig?
Und sind vielleicht sogar der Spal an der Ar-
beit und die Motivation, den ndchsten Ar-
beitstag voller Elan anzugehen, verloren ge-
gangen? Kleiner Trost: Mit solchen Gedanken
ist man als Betriebsinhaber nicht allein.
Hinter dem subjektiven Gefiihl steckt ei-
ne objektive Wahrheit: Es gibt den Zeitpunkt
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in fast jedem Unternehmen, in dem vormals
funktionierende Strukturen und Ausrich-
tungen von einer veranderten Gegenwart
iberholt werden. Veranderungen jedoch
verlangen neue Strategien: Wachst ein
Betrieb beispielsweise innerhalb weniger
Jahre von drei auf zehn Mitarbeiter, gehen
flussige Arbeitsabldufe nicht mehr allein
auf Zuruf. Die reibungslose Koordination
der Mitarbeiter verlangt andere, effizi-
entere und klarere Strukturen in der Orga-
nisation, Vorbereitung und Kommunikati-
on der Arbeit.

Der Ruf nach einer Anpassung an veran-
derte Verhaltnisse schallt ebenfalls laut,
wenn sich Unlust breitmacht. Zum Beispiel,
wenn die Sinnhaftigkeit des ganzen Tuns in
Frage steht, weil einfach keine Mitarbeiter
zu bekommen sind und fraglich ist, wie das
alles in Zukunft weitergehen soll.

In diesen und vielen weiteren Fallen von
spuirbarem Sand im Getriebe des Betriebs
hilft ein Abwarten nicht weiter. Ein Hoch-
krempeln der Armel und tatkraftiges Anpa-
cken dagegen schon. Wie kann das konkret
aussehen?




Strukturen und Kommunikation SanierSysteme
optimieren Ein Betriebsinhaber verzwei-
felt langsam an der mangelnden Ordnung sanova
in seiner Firma und auf seinen Baustellen.
Ein anderer reibt sich als Zutrdger fiir seine
Mitarbeiter auf, die laufend Maschinen und
Baumaterial vergessen und sich persénlich
von ihm beliefern lassen. Ein dritter sieht,
wie all die Sympathiepunkte, die er durch
seine kundenorientierte Beratung bei den
Auftraggebern macht, durch das unfreund-
liche Verhalten seiner ausflihrenden Mitar-
beiter wieder dahinschmeilzen. Die Liste lie-
Re sich endlos fortsetzen. Denn jeder
Betrieb hat andere Stellen, an denen es bei
ihmin der Arbeitsorganisation und in der
Kommunikation — untereinander und mit
der Kundschaft - klemmt. Doch die genann-
ten Unternehmer sind schon einen grofien
Schritt weiter auf dem Weg zum Erfolg
durch Anpassung: Sie haben das Problem
identifiziert und benannt. Jetzt muss es geldst
werden, mit greifbaren MaBnahmen. Und
diese sind oft simpler als gedacht:

Wer auf Ordnung in der Firma und auf der
Baustelle Wert legt, muss sie mit ordnenden
Mittel herstellen. Dazu zshlen klar definierte K O m ete n z
Abldufe und deren offensive Vermittlung an p
die Mitarbeiter. Welche Aufraumarbeiten

sind vor dem Feierabend auf jeder Baustelle ln Ba US UbS ta nZ‘ Un d
verpflichtend? Wann und wie wird das Fir- j
menfahrzeug beladen? Wann wird es entla- werterha 't

denund wo kommen die Materialienund 2

Fassadensanierung, Mauerwerksanierung und historische

EXTERNE UNTERSTUTZUNG HILFT Sanierung. Mit Baumit Sanova treffen Sie immer die

St!ategietag fiil' Hand_ richtige Wahl, Gebdude sicher und zuverldssig vor dem
werksunteanhmer Zahn der Zeit zu schitzen und neu in Szene zu setzen.
5 Schleppende Arbeitspro-
2 zesse, fehlende Mitarbeiter
g
& oder mangelnde Zukunfts-

perspektiven —welches
Problem treibt Sie bereits
seit geraumer Zeit betrieb-
lich um? Kommen Sie der
Losung Ihrer speziellen
Fragestellung niher.
Handwerkexpertin
Andrea Eigel erarbeitet mit
Ihnen konkrete Mafinah-

; men, um Ihren Betrieb an }
den entscheidenden Stellen zu optimieren. Mehr 4

Informationen: www.andreaeigel.de/beratung baumit.com

Ideen mit Zukunft.




MDD KUNDENAUFTRAG // UNTERNEHMENSFUHRUNG

-

»Sich an konkreten
Verbesserungen freuen ist
besser, als sich iiber

Matthias Eigel
Kaleidoskop Marketing Service

Maschinen chne Ausnahme anschlieRend
hin? Die Zeit, die man in die Organisation die-
ser optimierten Abldufe und ihrer Dokumen-

- tationin z. B. Lager- und Ladelisten investiert,
sorgt fortan taglich flr deutlich entspanntere
und effektivere Arbeitsprozesse.

Und wie lasst sich das Dilemma mit den
Mitarbeitern l6sen, die die Bedeutung eines
kundenorientierten Verhaltens zum Wohl des
Betriebs und auch fiir ihre eigene gute Zu-
kunft noch nicht begriffen haben? Klagen hilft
nicht, Nachhilfe geben dagegen schon. Und
zwar eine, die gleichermafien auf Einsicht und
greifbares Training kundenorientierter Verhal-
tensweisen setzt. Besonders gute Erfahrungen
haben betroffene Betriebe an dieser Stelle mit
Schulungen durch Dritte gemacht. Dann wirkt
der Aufruf zur Kundenorientierung nicht von
oben vom Chef verordnet, sondern wird von
den Mitarbeitern als Erweiterung ihrer eige-
nen Kompetenz wahrgenommen.

Perspektiven entwickeln und an-
wenden Im Umfeld gibt es zehn weitere
Betriebe, die genau dasselbe anbieten wie
man selbst. Alle kdmpfen um Mitarbeiter. Al-

immer gleiche Missstinde
im Betrieb zu drgern.«

le schielen auf dieselben Wunschauftrage.
Alle arbeiten am Limit. Keiner kommt so
richtig voran, Da fragt sich mindestens ei-
ner: Wie komme ich aus der Miihle heraus -
und wo will ich hin? Diese Frage ist wichtig
und richtig. Wer erfolgreich und zufrieden
bleiben will, muss sich regelmaRig kon-
struktiv mit der Zukunftsfahigkeit des eige-
nen Unternehmens auseinandersetzen und
es auf konkrete Perspektiven neu ausrich-
ten. Wie setzt man an?

m Das Problem eines Betriebs, der wie jeder
andere ist: Er wird austauschbar. Weder Kun-
den noch Mitarbeiter versplren eine beson-
dere Anziehungs- und Bindungskraft. Wer
sich dagegen mit einem griffigen Profil zeigt
und sich klar positioniert, wird fir Mitarbeiter
und Kunden attraktiver, Denn plétzlich gibt
es gute Griinde, warum genau dieses Unter-
nehmen der zuklnftige Arbeitgeber oder
Dienstleister sein soll.

m Dieses Profil und diese Positionierung ma-
chensichtbar, waé das Unternehmen beson-
ders gut kann und woflir es eine besondere
Expertise hat, fur und mit welchen Kunden
man gerne arbeitet und welche Werteim Tun

Mut zur Verdnderung ist
oft die Lasung vieler

Probleme - und diese zu
kommunizieren, hilft allen

Beteiligten
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Gute Erfahrungen haben Betriebe mit Schulungen
durch Dritte gemacht, die mit objektivem Blick an
den Problemstellen schrauben

gelebt werden. Das sind die entscheidenden
Aspekte, die man als Perspektiven entwickeln-
der Unternehmer herausfinden und fixieren
sollte.

m Im Anschluss gilt es, dieses Selbstverstand-
nis in Form zu gieBen. Nicht nur in Marketing
und Werbung, im Verkauf und in der Mitar-
beiterfiihrung. Es hat zuallerst Auswirkungen
auf das Leistungsportfolio. Viele Betriebe re-
duzieren an diesem Punkt ihr oftmals unfrei-
willig entstandenes Komplettangebot auf die
Leistungen, die sie besonders gern und be-
sonders gut machen - auch, weil sie damit
mit den Kunden zusammenarbeiten, mit de-
nen sie besonders gut kdnnen.

Pragmatisch ansetzen und han-
deln unternehmer sind Unternehmer, weil
sie etwas unternehmen statt etwas zu unter-
lassen —auch in eigener Sache! Der Mut zu
Veranderungen in der Firma 18st vermeid-
bare Probleme und macht vor allem wieder
Lust aufs eigene Unternehmertum. Die Er-
fahrung zeigt auch: Selten muss ein Betrieb
komplett auf den Kopf gestellt werden, um
spurbare Verbesserungen zu erzielen. Oft
reicht eine schrittweise, konkrete Optimie-
rung und Neuausrichtung an den entschei-
denden Stellen. Nur — anfangen muss man.
Am besten schon heute. Matthias Eigel
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