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Mittelstandsorientierte Personalentwicklung

Teil 6: Farbe bekennen

Von Hartmut Hennig, Didactic Network GmbH

Mehr als drei Viertel der Strecke haben Sie
zurlckgelegt — erfolgreich fur lhre eigene
Firma. Jetzt hei8t es durchhalten und weiter-
zumachen. Mit Teil 6 der Serie fur eine mittel-
standsorientierte Personalentwicklung laufen
Sie mitten auf der Zielgeraden. In den ersten
vier Teilen dieser Serie haben wir uns mit dem
IST-Zustand beschéftigt. Hier war der Blick
gezielt auf das innere System lhres Unter-
nehmens gerichtet. Ab Teil 5 geht es um die
AuBRenwirkung, die lhre Firma verbreitet.
Auch in Teil 6 der Serie geht es um die
zukiinftigen Ziele und die darauf ausgerich-
teten Konzepte fur Ihr Unternehmen.

Jetzt gilt es, Ihre Arbeit der letzten Wochen in
der eigenen Firma publik zu machen. In die-
sem Teil werden wir uns auf den Schritt der
Verdéffentlichung und Einfihrung lhrer Aus-
arbeitungen konzentrieren. Wir werden die
Ergebnisse der Arbeit aus den ersten flnf Tei-
len effektiv nutzen und uns mit der Umset-
zung lhrer Unternehmensvision durch ein-
zelne Konzepte befassen. Aullerdem werden
wir einen Blick darauf werfen, welche Chan-
cen und Hindernisse Sie unbedingt beachten
sollten. Dabei gilt es sicher zu stellen, dass die
verschiedenen Personen und Bereiche
Idsungsorientiert miteinander umgehen.

beiter im Unternehmen gleichfalls Fihrungs-
bzw. Leitungsaufgaben haben. Ein Beispiel:
Der Meister im Service will seine ,Jungs” fur
mehr Zusatzdienstleistung gewinnen. Er wird
damit keinen Erfolg haben, wenn der Kollege
Filialleiter nichts Besseres zu hat, als die
»~ungs® bei jeder Idee zu belehren und abzu-
weisen — frei nach dem Motto: ,Kimmert
euch um das, was ihr kdnnt, und haltet euch
aus dem Verkauf raus!” Natirlich kbnnen sich
Service und Verkauf auch von Seiten der
Werkstatt im Weg stehen. Die neue Idee, an
jedem Fahrzeug einen Servicecheck durch-
zufithren, wird nicht oder nur ab und zu
durchgeftihrt — frei nach dem Motto. ,Was sol-
len wir denn noch alles machen, und aufer-
dem: Was haben wir denn davon?*

Information und Integration

Um diesen inneren Widerstanden vorzubeu-
gen, heifdt es jetzt fur Sie als Unternehmer
klipp und klar Farbe zu bekennen! Veroffent-
lichen Sie Ihre ausformulierten Zielsetzungen
vor allen Mitarbeitern. Machen Sie deutlich,
was lhr Unternehmen an diesem Standort
und in Ihrem regionalen Markt von anderen
unterscheidet bzw. wo zukinftig die klaren
Unterscheidungsmerkmale

Schritt 5: Aus der
Planung in die
Umsetzung

Sieben Schritte zum
planbaren Erfolg

erkennbar werden sollen (Tipp N° 18: Erin-
nern Sie sich 3 x A — Anders als Andere, eine
Formel fur individuellen Erfolg):

* Unsere Formel fur Unternehmenserfolg

* Unsere Stérken

* Wir sind anders als Andere

Nehmen Sie sich Zeit, geben Sie jedem Mit-
arbeiter lhre Aussagen fir den individuellen
Erfolg schriftlich an die Hand und machen Sie
dabei deutlich, dass Sie personlich hinter die-
sen Aussagen stehen und konsequent alles fuir
den gemeinsamen Erfolg tun werden. Diese
Konsequenz sollte deutlich formuliert werden.
Eine Motivation bringt dabei weit mehr als eine
Drohung, die im Raum stehen bleibt.

Sie schlagen heute mdglicherweise mit
Ihren Mitarbeitern einen neuen Firmenkurs
ein; das ist fir alle Beteiligten ein mutiger
Schritt, den man gerne gemeinsam gehen
will. Gerade aus diesem Grund sollte unmiss-
verstandlich klar sein, dass Foérdern und For-
dern zusammen gehéren! (Tipp N° 19: Wenn
alle am gleichen Strang ziehen, kommt es
darauf an, auch am gleichen Ende des Taus
zu stehen!)

Machen Sie alle Mitarbeiter vertraut mit [nren

(neuen) Gedanken und Grundsétzen uber:

» Unternehmensposition

e Fuhrungsstil

* Investitionen

» Kundenorientierung

* Personal

* Leistung

Bereiten Sie sich auf Fragen zu
Ihren Gedanken eingehend
vor. Geben Sie zu einzelnen
Punkten dezidierte Erlaute-

rungen und stellen Sie sicher,

Zunachst ist es sinnvoll,
die bisherigen Ausar-
beitungen zur Hand zu
nehmen und von A bis
Z zu Uberprifen. Sind
die Inhalte und Ansat-
ze aufeinander abge-
stimmt oder finden sich
widersprichliche Punk-
te darin wieder? Es ist
an sich unmaglich, Per-
sonal zu motivierten
und zu leistungsberei-
ten Mitarbeitern zu
entwickeln, wenn die-
ses Ziel nicht von den
Mitarbeitern mitgetra-
gen wird. Das geht nur
dann, wenn die Mitar-
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Erfolg ist auch fur Sie planbar —im Sport wie im tag-
lichen Leben! Sehen Sie die NEUE REIFENZEI-
TUNG-Serie flr eine mittelstandsorientierte Perso-
nalentwicklung als 400-Meter-Lauf. Funf Teile der
Serie in der NEUE REIFENZEITUNG haben Sie
erfolgreich hinter sich gebracht. Doch entschieden
wird der 400-Meter-Lauf mehr als alle anderen
Wettkdmpfe auf den letzten 100 Metern — und
die stehen mit Teil 6 der Serie jetzt fir Sie an.
Derzeit liegen Sie gut im Rennen — bleiben Sie
am Ball! Auch auf der Zielgeraden haben Sie einen Profi-Coach: Auf der
Suche nach den richtigen Antworten auf die entscheidenden Fragen gibt
Branchenexperte Hartmut Hennig mit seiner Unternehmensberatung
Didactic Network GmbH exklusiv in der NEUE REIFENZEITUNG wichtige
Tipps zu einem planbaren Erfolg. Ein zusétzlicher praktischer Service steht
Ihnen per Internet zur Verfligung: Unter didanet@aol.com oder www.didac-
tic-network.com kénnen Sie neutrale Arbeitsblatter anfordern, Fragen stel-
len und individuell an Ihrer Unternehmensplanung arbeiten. dv

Hartmyt Hennig

dass alle Beteiligten verstehen
was Sie meinen. Unklarheiten
reduzieren dabei die Chancen

auf eine erfolgreiche Umset-
zung. Mdglicherweise werden
Sie Einzelne zu einem spéteren
Zeitpunkt nochmals ansprechen;
wollen erfahren, was Anderun-
gen oder Neuausrichtungen fur
sie personlich bedeuten. Nehmen Sie
diese Fragen sehr ernst und klaren Sie
Vorbehalte auf.

Der Plan zum Erfolg wird &ffentlich
Zu jedem Konzept gehort aufer den
Inhalten und der Investitionsplanung

auch ein Zeit- und Manahmenplan. So
manches Konzept scheitert daran, dass
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man am liebsten alles auf einmal
umsetzen mochte! Ob die alte
Weisheit ,Gut Ding will Weile
haben* hier gelten soll, wollen wir
in Frage stellen! Es ist sinnvoller
einen klaren und Uberschauba-
ren Plan vorzustellen, der den
wirklichen  Ressourcen lhres
Unternehmens gerecht wird.
(Tipp N° 20: Es ist erfolgreicher,
die richtigen Dinge zu tun, als
nur die Dinge richtig zu tun.)

Stellen Sie den Mitarbeitern
Ilhren Plan Punkt fiir Punkt vor.
Zu jedem einzelnen Aspekt [hrer
Konzeption gehort mindestens
ein Verantwortlicher: ,Wer macht
wann was!“. Auch hier sollten Sie
darauf achten, dass die verant-
wortliche Person weif}, warum
gerade sie (F&higkeiten) dafur
verantwortlich ist (Kompetenz)
und in welchem Zusammen-
hang diese Aufgabe steht. Schér-
fen Sie bei den Mitarbeitern jetzt
das Verstandnis der ,Internen
Kundenorientierung“. Was heif3t
denn das, wird man Sie fragen?
Ein Beispiel: Wenn der Waren-
eingang erkennt, dass die Ver-
waltung ihr interner Kunde* ist,
man aufeinander angewiesen ist,
wird es anhand eines lesbaren
Vermerks auf dem Lieferschein
leichter fallen, Wareneingénge zu
verbuchen oder Fehlmengen
gezielter zu reklamieren. Wenn
der Service erkennt, dass der Ver-
kauf sein ,interner Kunde" ist und
jede Dienstleistung auf der
Arbeitskarte vermerkt, wird es
leichter fallen, Rechnungen voll-
stdndig und stimmig zu erstellen.
Diese Beispiele lassen sich aus
dem téglichen Geschaft nahezu
endlos fortsetzen.

Zusammenfassend gilt in
dieser Phase, diesem Schritt auf
dem Weg zum planbaren Erfolg
eine Formel: Klare Information +
gezielte Integration aller Betrof-
fenen und Beteiligten = Erfolg.
Wenn Sie diese Regel beachten,
reduzieren Sie die Gefahr von
Abweichungen und Widerstan-
den, die ersten gemeinsamen
Schritte in die andere Richtung
kdnnen gemacht werden!

Ab diesem Moment werden
Ihre Kunden, die Lieferanten, die
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Kollegen und die Wettbewerber
mitbekommen: ,Irgend etwas ist
bei euch anders, aber was?" Jetzt
muss die ganze Mannschaft im
wahrsten Sinne des Wortes an
Bord sein, hinter der Vision und
Zielsetzung stehen. Sie stehen
mit [hrem Plan auf dem Pruf-
stand der Realitét!

Jetzt ist Ihr unternehmeri-
sches Durchhaltevermégen
gefordert und die innere Uber-
zeugung, die richtigen Dinge
entschieden zu haben. Lassen
Sie sich nicht entmutigen, wenn
es an einigen Stellen noch nicht
rund l&uft. Sie haben viel Zeit
und Energie in lhre Konzeption
und in die MaRnahmenentwick-
lung investiert, nun gilt es diese
Investition zu kapitalisieren! (Tipp
N° 21: Make a plan and stick to
it!) Im Klartext: Mach Deinen Plan
und halte Dich daran! Die Ten-
denz bei ersten Schwierigkeiten
den gesamten Plan zu kippen ist
in unserem Land weit verbreitet.

Wenn Sie nicht an lhr Kon-
zept glauben, wie kdénnen Sie
erwarten, dass andere es tun.
Schauen Sie sich in der Wirtschaft
um, es gibt eine grofle Zahl von
erfolgreich umgesetzten Kon-
zepten und Ideen. Viele Konzep-
te (= Unternehmen!) kommen
dann ins Schleudern, wenn sie
die Probleme den urspring-
lichen Lésungen anpassen! Also
ist Fein-Tuning angesagt; spre-
chen Sie regelméRig mit lhren
Mitarbeitern und vor allem spre-
chen Sie lhre Kunden an! Fragen
Sie nach der Zufriedenheit!

Uberzeugen Sie sich, dass Sie
miteinander auf dem erfolgrei-
chen Weg sind.

In der ndchsten Ausgabe der
NEUE REIFENZEITUNG wer-
den wir Bilanz ziehen und die
Zusammenfassung unserer ers-
ten sechs Teile erstellen. Ein
Rlckblick auf die ernsthafte
Arbeit und ein Ausblick auf wei-
tere mittel- und langfristige Pla-
nungsarbeit.

Hartmut Hennig
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