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1.2.3

Der Ausbildungsbetrieb - Aufbauorganisation

Foto: PSE Redaktionsservice GmbH / Stefanie Manger

Den Betrieb leiten und steuern

In einem Galabau-Unternehmen gibt es unterschiedliche
Arbeitsbereiche. Damit die Leistung so effektiv wie moglich
erbracht werden kann, miissen die Bereiche optimal aufein-
ander abgestimmt sein.

Da ein Galabau-Betrieb stindig an anderen Orten tatig ist,
verlangt dies eine hohe Flexibilitit. Ein Unternehmen funk-
tioniert dann gut, wenn es klare Regelungen und eine klare
Organisation gibt. Bei der Organisation unterscheidet man
zwischen der Aufbauorganisation und der Ablauforga-
nisation.

Mit der Aufbauorganisation wird festgelegt, wie das
Unternehmen gegliedert ist, d. h. welche Bereiche und damit
welche Verantwortlichkeiten es gibt, z.B. Geschiftsleitung,
Technik, Kaufminnischer Bereich. Je nach Gréfle und
Titigkeitsschwerpunkten des Unternehmens ist dies unter-
schiedlich geregelt. Die Ablauforganisation zeigt, wie die
Arbeiten in und zwischen den Abteilungen ablaufen sollen.

Im Folgenden steht die Aufbauorganisation im Mittel-

punkt. Die wesentlichen Aufgaben der angesprochenen

Bereiche werden dargestellt.

Aufbau der Betriebsorganisation

In der Regel handelt es sich bei Galabau-Unternehmen um-

‘kleine und mittlere Familienbetriebe, das heift, die Fith-
rung des Unternehmens liegt in der Hand des Inhabers. Oft
sind Familienangehorige dort beschiftigt, vor allem fiir die
kaufminnischen Aufgaben.

Der Vorgesetzte eines Bereiches/einer Abtéilung gibt seinen
Mitarbeitern Anweisungen. Er ist dafiir verantwortlich, dass
in seinem Bereich die Aufgaben reibungslos funktionieren.
Nicht alle aufgefiihrten Abteilungen miissen eigenstidndig

vorhanden sein, die Funktionen miissen jedoch erfiillt wer-

den. Die Bereiche konnen, wenn es zweckmiflig ist,
zusammengefasst werden. .

Geschiéftsleitung

Die Geschiftsleitung bzw. der Unternehmer ist fiir das
Unternehmen und damit letztendlich fiir alle Entschei-
dungen und Mafinahmen verantwortlich. Deshalb ist
immer wieder zu priifen, welche Organisationsform und |
Abliufe die zweckmifigsten sind. Dariiber hinaus sucht der
Unternehmer Mitarbeiter, denen er vertrauen kann und
iibertrigt ihnen die Verantwortung in bestimmten

" Aufgabenbereichen.

Hauptaufgaben des Unternehmers sind:

P Steuerung des Unternehmens (Festlegen der
Unternehmensziele), o

P Kontrolle der Zielerreichung und Mafinahmen bei
Abweichungen, )

P Organisation des Unternehmens,

P Mitarbeiterfithrung und Motivation,

P Kontaktpflege und Akquisition,

» Reprisentation des Unternehmens.
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Steuerung des Unternehmens

Unternechmensziele geben einem -Unternehmen die
Richtung vor. Als kurzfristiges Ziel gibt'es den Jahresplan,
das so genannte Budget, in dem Umsatz und Ergebnisse
festgelegt sind, die in einem Jahr erreicht werden sollen.

-Im Mehrjahresplan wird versucht, die voraussichtlichen
Entwicklungen der nichsten drei bis fiinf Jahre in Zahlen zu
fassen. Man nennt dies auch strategische Planung (s. unten).
Um die angestrebten Ziele zu erreichen, werden Mafinah-
men definiert und Personen bestimmt, die fiir die Realisie-
rung verantwortlich sind. Im Idealfall wissen alle Mitar-
beiter, was angestrebt ist und konnen sich daran
orientieren. Es gibt Firmen, die auch Externe, also
Lieferanten, Kunden und Banken dariiber infor-
mieren.

Wichtigstes Ziel ist es, das Unternehmen lang-
fristig zu sichern. Dazu gehoren:
» Gewinn erzielen,

P ausreichende Liquiditat,
um die Verbindlich-
keiten zu erfiillen,

P immer wieder prii-
fen, ob es Aufgaben-
gebiete gibt, in
denen das Unter-
nehmen erfolgreich
titig bleiben kann.

Mit der Erarbeitung eines
Leitbildes und dessen ver-
bindlicher Einfithrung wer-
den in vielen Firmen die <§¢
Mitarbeiter verpflichtet, sich
bei ihrem tiglichen Tun an be-
stimmte Regeln zu halten.

- Kontrolle der Zielerreichung

und Mafinahmen bei Abwelchungen

An den festgelegten Zielen (Umsatz, Ergebnis, Marktanteile
usw.) werden die Aktivititen der kommenden Jahre ausge-
richtet. Diese Ziele muss man wihrend des Jahres stindig
im Auge behalten und monatlich kontrollieren, ob man sich
dem Gesamtziel nihert.

Unbedingt notwendig ist dazu eine funktionierende .

Betriebsabrechnung, die die Umsitze, Kosten und Ergeb-
nisse der Baustellen und der anderen Bereiche zuverldssig
wiedergibt. Abweichungen von den geplanten Zahlen miis-
sen untersucht werden. Es ist dabei wichtig, nicht nur nega-
tive, sondern auch positive Abweichungen zu untersuchen
und deren Ursachen zu ergriinden.

Natiirlich darf es nicht bei der Analyse der Abweichungen
bleiben. Der Unternehmer muss mit seinen Mitarbeitern
tiberlegen, wie auf Abweichungen reagiert werden kann.
Mit welchen Mafinahmen kann man sich bei negativen
Abweichungen dem Ziel wieder nihern? Welche Griinde
haben positiven Abweichungen und wie lassen sich diese
- Dinge langfristig sichern?

Eine Moglichkeit ist beispielsweise eine Abweichungsana-
lyse anhand der Gewinn- und Verlustrechnung. Der Ver-

Eine Mafnahme, um das Unternehmen lang-
fristig zu sichern: Gewinn erzielen.

gleich von Planzahlen und Ist-Zahlen kann bei vielen Gele-
genheiten genutzt werden, so zum Beispiel auch bei Stun-
denvergleichen oder Materialkosten von Baustellen.

‘Organisation des Unternehmens

Die Organisation des Unternehmens richtet sich nach des-
sen Grofe. In kleineren Betrieben versucht der Unterneh-
mer meist, moglichst viel in seiner Hand zu behalten. Es ist
jedoch wichtig, dass es Mitarbeiter gibt, denen er vertraut
und die die Fahigkeit besitzen, konkret definierte Aufgaben-
bereiche verantwortlich zu iibernehmen.

Mitarbeiterfiihrung und Metivation
Ob sich die Mitarbeiter mit dem Unternehmen -
identifizieren und-jeden Tag aufs Nene bereits
sind, ihre beste Leistung zu bringen, ist in hohem
. Maf vom Unternehmer abhingig. Wenn er den
Mitarbeitern Vertrauen entgegenbringt,
Aufgaben delegiert und mit Fehlern ver-
. piinftig umgeht, gewinnen die Mitar-
beiter Sicherheit und arbeiten aktiv
mit. Natiirlich stehen in einem
Unternehmen in erster Linie die
betrieblichen Interessen im
Mittelpunkt. Menschliche und
soziale Umstinde wird ein
kluger Chef aber immer
beachten. '

Moglichkeiten, die Mitar-
beiter stirker einzubifiden und
zu motivieren, sind beispiels-
weise auch: Zahlung von Leistungs-
lohn, Beteiligung am Ergebnis der
Baustelle, Beteiligung am Ergebnis -
der Firma oder gar die Beteiligung
am Unternehmen.

Foto: PSE-Rédaktionsservice
GmibH / Stefan Pecher

Weitgfhin ist es Aufgabé des Unter-
nehmers, dafiir zu sorgen, dass bei den Fihrungskriften
Ubereinstimmung herrscht, wie die Mitarbeiter zu fithren
sind.

Kontaktpflege, Akqmsmon, Offenthchkeltsarbelt und
Repriisentation

Kundendienst und Kundenpflege miissen ernst genommen
werden. Das beginnt damit, dass ein Auftrag nach besten
Kraften ausgefiihrt wird. Im Anschluss daran sollte der
Auftraggeber nach seiner Emschatzung und Zufrledenhelt
gefragt werden.

Zufriedene Kunden geben gern Referenzen. Sprechen Kun-
den von sich aus bei ihren Bekannten und Geschiftsfreun-
den dariiber, wie zufrieden sie mit der Léistung eines Unter-
nehmens waren, ist dies das beste Mittel fiir erfolgreiche
Akquisition.

Grundsitzlich miissen Akquisition, Werbung und Offent-

lichkeitsarbeit systematisch angegangen werden. Das heif3t:

P das Werbebudget ist auf einer zielgruppenorientierten
Planung aufgebaut,

» die Kontaktpflege erfolgt personlich und stindig be1
potenziellen Auftraggebern,
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bH / Stefan Pecher )

Techmscher Berelch Dazu zihlen a]le I\/htarbelter

» Offentlichkeitsarbeit stellt das Unternehmen vor und
zeigt zum Beispiel, dass es auch im sozialen oder sport-
lichen Bereich engagiert ist.

Der persénliche Kontakt zu Entscheidungstrigern aller
Bereiche ist dennoch durch nichts zu ersetzen. Da diese
Aufgabe fiir den Betrieb lebenswichtig ist, wird weiter unten
noch einmal niher darauf eingegangen.

Technik

Im technischen Bereich sind neben dem Unternehmer die
Bauleiter, Poliere und Vorarbeiter sowie, je nach Grofle des
Unternehmens, die Kalkulatoren beschiftigt. Natiirlich zih-
len zu den Mitarbeitern dieses Bereiches alle, die mit der
direkten Leistungserstellung auf der Baustelle beschiftigt
sind.

Folgende Aufgaben hat der technische Bereich zu erfiillen:

P Angebotsbearbeitung und Kalkulation,

P Planerstellung (einschliefSlich Auftragskalkulatlon und
Arbeitsvorbereitung),

P Leistungserbringung,

P Bauleitung,

P Berichtswesen,

P Aufmaf,

P Abrechnung,

P Nachkalkulation.

Wie in allen funktionierenden Organisationen miissen die
Verantwortungsbereiche und Verantwortlichkeiten klar
geregelt sein. Dennoch ist Bauorganisation etwas
Lebendiges, da jede Baustelle ihre Eigenheiten hat und den

" wechselnden Anspriichen angepasst werden muss.

Schwachstellen im technischen Bereich kénnen sein:

P Zeitdruck und Zielerfullung kollidieren: Angebote wer-
den angefordert und unter Zeitdruck kurz vor der
Submission ohne konkrete Kalkulation ausgefiillt und
abgegeben. Fehlende Voruntersuchungen und fehlerhafte

..und Aufgaben rund um die Baustelle.

Berechnungen bzw. Uberlegungen kénnen zu groflen
Verlusten fithren, wenn der Auftrag schliefllich erteilt
wird.

P Mangelhafte Arbeitsvorbereitung und Fithrungspro-
bleme: Aufbauend auf der Angebotskalkulation sollte je-
weils eine Arbeitsvorbereitung durchgefithrt werden.
Dabei wird iiberlegt, wie die Baustelle optimal abgewi-
ckelt werden kann (s.a. Kapitel 3.2.1 Arbeitsvorberei-
tung). Mingel treten besonders auf:

+ bei der Terminplanung,

*bei der Zusammensetzung der Kolonnen,

» beim Materialeinkauf (Qualitit und Menge),

+ bei der Anlieferung von Baustoffen und Geriten,
« bei ungeniigender Ergebniskontrolle,

« bei unklaren Leistungs- bzw. Massenvorgaben.

P zu spite und mangelhafte Rechnungstellung: Jeder
Betrieb bendtigt ausreichend Liquiditit (verfiigbare
Geldmittel), um seinen Verpflichtungen nachzukom-
men. Wenn regelmifig Rechnungen gestellt werden und
das Unternehmen mit Gewinn arbeitet, stehen die Geld-
mittel zur Verfiigung.

In der Praxis ist die Vorbereitung der Fakturierung, namlich
die Baustellenbewertung und das AufmaB, oftmals ein
ungeliebtes Kind. Unter Zeitdruck werden dann bei einem
Liquidititsengpass die dringendsten Abrechnungen ge-
schrieben, fiir die keine korrekten Aufmafle erstellt wurden.
Dies fithrt dazu, dass Leistungen vergessen und berechtigte
Nachtrige iibersehen oder nicht mehr durchgesetzt werden
konnen.

Auflerdem ist zu beachten, dass mangelhafte bzw. fehlerhaf-
te Ausgangsrechnungen beim Kunden ein negatives Bild
erzeugen und die weitere Zusammenarbeit negativ beein-
flussen konnen.

P Mangelhafte Kosten- und Leistungskoritrolle: Um die
auf der Baustelle benétigten Stunden und Baustoffe kon-
trollieren zu konnen, braucht man die entsprechenden
Planwerte der wichtigsten Positionen. Das sind etwa 10 bis
15 % der Positionen eines Leistungsverzeichnisses. Gleich-
zeitig handelt es sich dabei um 80 % der Auftragssumme.

Wenn die Arbeitsvorbereitung nicht funktioniert, stehen
Basiswerte nicht zur Verfiigung. Somit kann nur schwer
oder unter Umstinden gar nicht festgestellt werden, warum
die Baustelle ein besseres oder schlechteres Ergebnis erzielt
hat, als in der Kalkulation angenommen wurde.
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Der Lagerplatz kann_ ein so genannter Hilfsbetrieb sein.

Hilfshetriebhe

Hilfsbetriebe sind die Bereiche in einem Unternehmen, die
die Baustellen mit Leistungen versorgen, damit diese rei-
bungslos abgewickelt werden kénnen.

Hilfsbetriebe kénnen sein:

P Lagerplatz, -

P Verwaltung von Kleingeriten und Werkzeugen,
» Werkstatt,

» Geriteverwaltung,

» Fuhrpark.

Bei diesen Aufgaben ist es immer wieder nétig, kritisch zu
hinterfragen, ob es sich lohnt, dass der Betrieb die einzelnen

Aufgaben selbst erledigt.

Unter Umstinden ist es beispielsweise kostengﬁnstiger, den

Lagerplatz zu verkleinern und méglichst viel Material beim

Baustoffhiandler direkt zu beschaffen, oder die Werkstatt zu
verkleinern und in eine externe Werkstatt zu gehen.

Die Organisation dieser Bereiche ist recht unterschiedlich.
In kleineren Unternehmen wird sich der Unternehmens-
leiter um alles kitmmern und die Leitung selbst ausiiben. In
groBeren Unternehmen kann es fiir diesen Bereich einen
Vorgesetzten geben, der die fachliche und disziplinarische
Leitung innehat.

Kaufmiinnischer Bereich.

Der kaufminnische Bereich eines -Garten- und Land-
schaftsbau-Betriebes hat bestimmte Funktionen wahrzu-
nehmen. Die Aufgaben sind je nach Unternehmensgrofle
bei einer oder mehreren Personen zusammengefasst.

Die Funktionen im Einzelnen:

P Betriebsabrechnung (Kosten- und Leistungsrechnung),

P Finanzbuchhaltung,

» Bilanz, Gewinn- und Ve’rlustrechnung,

P Finanzwesen (Zahlungsverkehr, Kasse),

» Einkauf,

P Personalwesen,

P Allgemeine Dienste (Telefon, Postemgang und -aus-
gang),

» EDV,

Der Ausbildungsbetrieb - Aufbauorganisation

P Versicherungen,
» Recht, '

- P> Steuern.

Weil in der Regel ganz unterschiedliche Aufgaben wahrge-
nommen werden miissen, ist auf vielseitig einsetzbare Mit-
arbeiter zu achten. Jeder, der im kaufmidnnischen Bereich
tétig ist, sollte iiber die Zusammenhénge.im Biiro infor-
miert sein, um bej Bedarf kurzfrlstlg einspringen zu kén-
nen. Dariiber hinaus muss ein Grundverstindnis fiir die
Abldufe und Belange des gesamten Unternehmens vorhan-
den sein, um die’ Aufgaben sachgerecht erledigen zu kon-
nen. : ~ N

Bei kaufminnischen Arbeiten handelt es sich in der Regel
um stindig wiederkehrende Vorginge. Deshalb ist es auch
hier wichtig, die Ablauforganisation moglichst rationell zu
gestalten. :

Leithild

Den Aufgaben der Geschéiftsfiihrung und den Aufgaben der
Mitarbeiter muss ein festes Fundament gegeben werden.
Dazu dient das Leitbild.

Was ist ein Leitbild?

Das Leitbild bildet die Grundlage der Unternehmensfith-
rung, indem es den Mitarbeitern die Hauptziele der Unter-
nehmensaktivitdten zeigt. Der Unternehmer und seine
Mitarbeiter haben im Idealfall eine einheitliche Vorstellung
davon, welche Regeln im Unternehmen gelten, welche
Leitlinien fiir die Mitarbeiterfihrung gelten und wie die
Spielregeln fiir das Zusammenwirken der Fithrungskrifte
und aller Mitarbeiter aussehen. Ein klares Leitbild beant-
wortet die Frage: Was wollen wir? Warum wollen wir das?

Dazu ein kleines Beispiel: Ein Wanderer kommt an zwei
Minnern vorbei, die Steine behauen. Er fragt beide: ,Was
tust du?“ Der eine antwortet: “Ich behaue einen Stein. Der
andere sagt: ,Ich baue eine Kathedrale!“ Wer von Beiden

war wohl zufriedenér und motivierter bei seiner Arbeit?

Funktionen eines Leitbildes -

Das Leitbild stellt die ,Leitplanken® dar, innerhalb derer
sich die Mitarbeiter bewegen sollen. Alle Mitarbeiter sind
dazu angehalten, das Gemeinsame im Auge zu haben. Im
Leitbild wird in méglichst wenigen Kernsitzen verdeutlicht,

welche Werte Giiltigkeit haben.

Beispiele fiir Kernsiitze eines Leitbildes:

P Unsere Hauptzielgruppé sind Privatpersonen.

P Wir geben unser Bestes, um den Kunden zufrieden.zu
stellen (Das beinhaltet z.B. Qualitit und Termintreue).

" Wir erwarten, dass unsere Mitarbeiter fiir unser Unter-

nehmen einstehen. _

P In unserem Verhalten und unseren Aussagen sind wir
wahrhaftig.

P Wir arbeiten gerne im Team.

P Wir informieren uns gegenseitig.

P Wir denken mit und handeln ergebnisorientiert.

Wie entwickelt man ein Leitbild?

Idealerweise werden Mitarbeiter an der Entwicklung eines
Leitbildes beteiligt. Welche Personen das konkret sind, muss
je nach der Unternehmenssituation entschieden werden.
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Wer nicht weifi, wie man ein Leitbild entwickelt, findet Hilfe
bei Beratern, die die Moderation des Entwicklungsprozesses
iibernehmen. o

Der erste Schritt kann die Einrichtung einer Projektgruppe
sein. Die beteiligten Mitarbeiter miissen aus unterschied-
lichen Bereichen und Hierarchieebenen kommen. Diese

Gruppe erarbeitet erste Vorschlige, die mit allen
Fithrungskriften abgestimmt werden.

Von langwierigen Diskussionen sollte sich dabei niemand

P Welche Formulierungen sind bereits erfiillt, an welchen
muss noch gearbeitet werden?

P Welche Mafnahmen sind fiir die Umsetzung notig?
Bewihrt hat sich eine bildhafte Darstellung des Leitbildes.
Das konnen kleine Zeichnungen/Skizzen in der schrift-

lichen Darstellung sein oder Poster, die aufgehingt werden.

Die Vorstellung in der Offentlichkeit, bei Kunden und

Zulieferern muss auf diese Zielgruppe abgestimmt werden.
Unter Umstinden kann man auch eine Rahmenveranstal-

tung wie beispielsweise einen Tag der offenen Tiir dazu ver-
wenden.

abschrecken lassen. Sie sind notwendig, um ein Leitbild zu
entwickeln, hinter dem alle Beteiligte stehen. Oft muss nicht
bei Null angefangen werden. Vielleicht gibt es schon unge-
schriebene Regeln, die beachtet werden. Deshalb: Nach-
forschen und zusammentragen, was es schon gibt.

Das Leitbild am Leben erhalten
Viele gute Ideen geraten in Ver-

gessenheit. Auch beim Leitbild
Wichtig ist, sich dariiber klar zu werden, was

das Ziel der Leitbildentwicklung
ist. Was soll mit dem

s 2% 3 ist es wichtig, es sich immer
e U0 ) B . . . .
~ o s 1 9 2z » wieder in Erinnerung zu rufen.
: ?::::\':aw ‘“‘mf:':t:r Mrarbe! 3
. - L g™
Leitbild erreicht wer-
den? Moglicherweise

Zum Beispiel kénnen jedes

. = Jahr ein bis zwei Punkte des
e

. . “'v Bl

wird zunichst ein Fra-

genkatalog zusammenge-

, o Leitbildes  hervorgehoben
iv\[ﬂ“‘k':"‘:;j‘,g‘: 5““:\:' Lenandele ¥
o
stellt, dessen Antworten

werden, auf die wihrend der
nichsten zwolf Monate be-

3
die Basis fiir das Leitbild

Unset Le“tb“d

N z <
v - 3
o SR 2 sonders ge.achtet werden
e S e e % soll. Das dient dann dazu,
darstellen. . S I i e T die dort festgelegten Leit-
. < n et actne e 4 . : .
_ 4 R \2}:“55:"""5“;“1»1‘""ﬁ‘mﬁ“;:\.‘:“‘l; % sdtze so zu festigen, dass
Beispiele fiir Fragenkatalog: : A r et o 3 sie,in Fleisch und Blut®
. . N nen : sien et . ..
» Was tun wir wie fiir wen? B e T o : iibergehen.
) e e
P Wie sieht unsere Organi- ¢
. en
i ? wefd -
sat.lon aust ' _ tgem"“’ht Strategle
» Wie kommunizieren wir? eme“beka‘m
» Was sind unsere Verhaltens- 4kan® Unternehmen
grundstze fiir Fithrung und 56 Leitbild X%
Zusammenarbeit?

stehen im Wettbewerb mit
anderen Firmen. Um hier erfolgreich zu bestehen, ist

immer wieder zu priifen, ob die Ausrichtung der Firma
noch zeitgemaf ist. Dabei ist es wichtig, die Zukunft mog-

Nun miissen Leitideen beschrieben werden. Dabei kommt = lichst genau abzuschitzen und sich darauf einzustellen.

es nicht auf professionelle Formulierungen an, sondern auf
Aussagen zu Themen wie Qualitat, Service, Kundenzu-
friedenheit, Mitarbeiterrechten und -pflichten. Moglich ist

Gelingt dies nicht, wird es fiir den Betrieb schwierig, sich
‘ am Markt zu behaupten. So hat beispielsweise der
auch, den gewiinschten Fiihrungsstil festzuschreiben. Spielwarenhersteller Lego nicht rechtzeitig erkannt, dass
elektronisches Spielzeug fiir Kinder immer interessanter

Sind sich alle Beteiligten tiber den Inhalt der Leitideen einig,  wird und hatte mit Absatzschwierigkeiten zu kimpfen.

miissen diese Uberzeugungen fiir alle verstiandlich formu-
liert werden. '

So wird das Leitbild richtig eingefiihrt

Nach der Formulierung darf das Leitbild nicht in einer
Schublade verschwinden. Es muss gelebt werden. Deshalb

ist es den Mitarbeitern und — wenn man mochte — auch der
Offentlichkeit bekannt zu machen.

Die Unternehmensstrategie ist eine langfristige Planung, in
der die notwendigen Schritte festgelegt sind, um definierte
Ziele eines Unternehmens zu erreichen. Es wird der
Zeitraum der kommenden fiinf Jahre betrachtet. Dabei sind
viele Strategien moglich, aber nur wenige fithren zum Ziel.
Damit Strategien gelingen, ist es wesentlich, die Chancen zu
erkennen und potenzielle Gefahren abzuwehren.
Zunichst sollte das Leitbild wihrend einer Mitarbeiterver-
sammlung prisentiert werden. Erklarungen und eine um-
fassende Beantwortung von Fragen tragen zur Akzeptanz
bei. Dabei ist es auch wichtig, die Verbindlichkeit des Inhalts
zu betonen. Die Umsetzung des Leitbildes erfolgt am besten
in Workshops mit den Mitarbeitern. Hier kénnen Fragen

Dazu passt gut der Ausspruch von George Bernhard Shaw,
einem irischen Schriftsteller, der 1925 den Nobelpreis fiir
Literatur erhielt: ,,Einige Menschen sehen die Welt, wie sie
ist und fragen ,,Warum?“ Andere sehen die Welt, wie sie sein

noch einmal detailliert beantwortet und die konkrete
Anwendung des Leitbildes besprochen werden.

Maogliche Inhalte des Umsetzungsworkshops:

» Was bedeuten die Formulierungen und wie konnen wir
sie umsetzen?

konnte und fragen ,Warum nicht?“ Einé Unternehmens-
strategie ist eingebettet in ein komplexes Umfeld. Zunachst
muss sich der Unternehmer iiber sein personliches Umfeld
und die Priorititen und Ziele klar werden. Abhéngig davon
-entwickelt er seine Unternehmensstrategie sowie die Ziele,
die er dort verfolgt. Dabei beriihren, iiberschneiden und

beeinflussen sich die beiden Themenkreise ein ganzes Leben
lang.
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1.2.3

Der Ausbildungs_betrieb - Aufbauorganisation

Die langfristige Planung (Strategie) stellt darauf ab, das .

Unternehmen zu sichern und seinen Wert nachhaltig zu

steigern. Dabei muss ein Unternehmen langfristig Gewinne

erzielen. Um dies zu erreichen, ist es notig, so genannte

Erfolgspotenziale auf- und auszubauen oder zu erhalten.

Erfolgspotenziale sind Bereiche, in denen der Betrieb besser

als andere Firmen ist bzw. sein kann. Beispiele dafiir:

» Ein Unternehmen kann Aufgaben schneller erledigen als
andere.

P Mitarbeiter eines Unternehmens sind flexibler einsetz-
bar. .

P Die Zusammenarbeit der verschiedenen Bereiche funk-
tioniert besser als in anderen Firmen. ‘

» Das Unternehmen ubernlmmt Aufgaben, die andere
nicht kénnen. '

Schritte bei der Strategleentmcklung
Um die Erfolgspotenziale zu finden, werden das Umfeld
und das Unternghmen selbst genau analysiert.

Analyse von Markt und Umfeld

» Wie wird sich der Garten- und Landschaftsbau in
Zukunft entwickeln?

» Werden die Menschen kiinftig verstéirkt ihren
Garten selbst anlegen?

P Kommen gesetzliche Rege-
lungen, (z.B. im Bereich Um-
weltschutz), die uns Markt-
chancen eroffnen?

Analyse der Konkurrenten

» Welche Konkurrenten
gibt es?

» Was kdnnen die Konkur-
renten so gut wie
wir oder besser?

Analyse der Kunden

» Wer sind unsere Kun-

- den?

» Was wollen die Kunden
heute und wie werden
sich die Kundenwiin-
sche entwickeln?

P Kénnen wir neue Leis-
tungen anbieten? Zur Erhebung von
Kundenwiinschen lisst sich ein Fragebogen einsetzen.

Analyse der Mitarbeiter '

» Wie flexibel sind die Mitarbeiter?

» Was miissen die Mitarbeiter in Zukunft kénnen?

P Wie kann man die Mitarbeiter auf neue Aufgaben vorbe-
reiten?

Analyse der Abliufe

Hilfreich pey der 4 y
Se,

» Wie viel Aufwand ist fiir die Verwaltung nétig (zahlt der

Kunde das)?
» Kénnen bestimmte Ablidufe entfallen?
P Lassen sich Abliufe vereinfachen oder straffen?

Um dies herauszufinden, miissen folgende Fragen gestellt

werden: ‘

P Miissen wir alles, was wir tun, tatsichlich tun? Was kénn-
te wegfallen, ohne dass sich daraus Nachteile ergeben?

P Wie kénnen wir das, was wir tun, vereinfachen?

P Wie bekimpfen wir Doppelarbeit und Biirokratie (z.B.
durch Umstrukturierung und verbindliche Organisation,
Teamarbeit, Training)?

Lo o
w@“
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» Wie konnen wir bei den Mitarbeitern den Unternehmer-
geist fordern (z.B. Schaffung kleiner Einheiten, Offenheit
und Information, Ubertragen von Verantwortung)?

Mafinahmen entwickeln

Wihrend all dieser Untersuchungen und Uberlegungen, die
gar nicht so kompliziert sein miissen, wie es erscheint, wer-
den langfristige Ziele (strategische Ziele) festgelegt und
Mafinahmen formuliert, um diese Ziele zu erreichen. Dabei
ist es wichtig, die Ziele und Mafinahmen so konkret wie
moglich darzustellen. Bei den Mafinahmen sind immer der
dafiir Verantwortliche sowie der Endtermin anzugeben. ,

Umsetzung :
Sich vorzunehmen, etwas zu tun, relcht nicht. Man muss
dafiir sorgen, dass es passiert. Oft ist es sinnvoll, jemanden

" zu bestimmen, der nach einer bestimmten Zeit néchfr'agt,

ob mit den einzelnen Mafinahmen tatsidchlich begonnen
wurde.

In Untersuchungen wurde herausgefunden, dass 80 %.aller
Strategien nicht umgesetzt werden. Warum dann der
Aufwand? Als Grund fiir die nicht erfolgte Umsetzung wird
in der Regel die Belastung durch Probleme genannt, die
wihrend der taglichen Arbeit immer wieder auftauchen.

Eine mit fundiertem Wissen erstellte Strategie, die
moglichst vielen Mitarbeitern bekannt
ist, sowie Interesse und Lust bei
der Umsetzung konnen dazu
§_" fithren; dass in einem Unter-
§ nehmen Aufbruchstimmung
herrscht. Die Mitarbeiter sind
dann ganz bei der Sache und ver-
folgen die Ziele der Strategie. Die
Erfolgsaussichten bei der Umset-
zung sind entsprechend hoch.

=
@@ Marketing

Je klarer ein Unternehmen strate-
gisch ausgerichtet ist, umso deut-
/5 licher kann es seine Aussagen gegenii-

ber dem Kunden bzw. dem Markt

(allen potenziellen Kunden) treffen.

s
§
5
b
)
=
3

Die Wirkungen von Marketing-Aussagen und Werbemafi-
nahmen sind schwer zu messen. Ein kluger Okonom hat
bereits vor Jahrzehnten erkannt: ,Die Hilfte der Werbung
ist hinausgeworfenes Geld. Wir wissen aber nicht, welche
Hilfte es ist.“ -

Heute sind die Moglichkeiten, Marketingmafinahmen
erfolgreich zu gestalten, auf der Basis psychologischer
Erkenntnisse deutlich gestiegen. Ebenso wurden Instru-
mente entwickelt, um Marketingmafinahmen zu messen.
Kleine Unternehmen kénnen sich teure Maffnahmen kaum
leisten und verlassen sich daher oft noch auf ihre Intuition.

Definitionen ‘

Einige Begriffe miissen kurz definiert werden. Allerdings ist
zu betonen, dass es unterschiedliche Auffassungen zu den
Begriffen Marketing, Werbung und PR (Pubhc Relation =
Offentlichkeitsarbeit) gibt.
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Werbung ist gut — doch der persénliche Kontakt muss sein.

Marketing ist der Oberbegriff und beinhaltet alles, was
dazu dient, Waren und Dienstleistungen zu verkaufen.

Werbung. ist eine Sammelbezeichnung fiir alle Mafinah-
men, die unmittelbar zur Kaufentscheidung fithren oder auf
die Inanspruchnahme von Dienstleistungen zielen. Wer-
bung versucht, die Ware oder Dienstleistung dem Kunden
so zu prasentieren, dass er sie kauft. Je klarer die Aussagen
zu den Leistungen, der Qualitit und der Kundenbetreuung
sind und je deutlicher sich die Mitarbeiter dementspre-
chend verhalten, umso klarer ist die Wahrnehmung durch
den Kunden.

Ein Galabau-Betrieb wirbt damit, sauber und zuverlissig zu
arbeiten. Sieht nun ein potenzieller Kunde eine unordentli-
che Baustelle des Unternehmens, wird er sich schwer tun,
diesen Betrieb tatsichlich zu beauftragen.

Die Definition von Offentlichkeitsarbeit (PR) lisst sich an
einem Beispiel verdeutlichen: ,Wenn ein junger Mann
einem Midchen erzihlt, er sei eine gute Partie, ist das
Werbung. Hért sie es jedoch von einem Dritten, so hat der
Mann erfolgreich PR betrieben.*

PR ist das bewusste Bemithen um Verstindnis sowie um
Aufbau und Pflege von Vertrauen in der Offentlichkeit auf
systematische Art und Weise. Es umfasst simtliche Akti-
vititen, die das Ziel haben, ein positives Firmenimage im
Bewusstsein der Offentlichkeit zu schaffen. Dabei geht es
nicht so sehr um das Produkt oder die Dienstleistung, son-
dern um die Ziele, die Werte und Aktivititen des Unter-
nehmens.

Ziele des Marketing :

Marketing hat eine wichtige Stellung im Unternehmen und
den Anspruch, ,als am Markt orientierte Unternehmens-
fithrung® verstanden zu werden. Deshalb ist es Aufgabe des
Unternehmers, sich um das Marketing zu kiimmern. '

Marketing schliefit alle Aktivititen eines Unternehmens ein,
die sich darauf konzentrieren, den Absatz von Produkten
und Dienstleistungen zu férdern. Als Basis von Marketing-
strategien werden Marktstudien angefertigt sowie Markt-
und Wettbewerbsbeobachtungen systematisch durchge-
fihrt.

Alle vom Unternehmen beeinflussbaren Faktoren wie das
Produkt selbst, die Werbeunterstiitzung, Preis und Platzie-
rung in den Verkaufsriumen werden als Marketing-Mix
bezeichnet.

Auf Grund der unterschiedlichen Lebenssituationen der
Menschen und den daraus resultierenden unterschiedlichen
Bediirfnissen hat es sich als zweckmiflig erwiesen, den
Markt aufzuteilen. Je nach Alter, Vermogen, Beruf, Wohnort
bzw. Region werden differenzierte Aktionen entwickelt, um
die Menschen anzusprechen. Die Bediirfnisse des Kunden
miissen erkannt und die Marketingaktivititen dem Markt
angepasst werden.

Da die Aufwendungen fiir Werbung immer héher werden,
ist es sinnvoll, sich ausfiihrlich Gedanken dariiber zu
machen, welche Zielgruppen tatsichlich angesprochen wer-
den sollen und sich darauf zu konzentrieren, dies moglichst
in der passenden Form zu tun.

Letztendlich geht es einem guten Geschiftsmann darum,
seine Produkte und Leistungen so anzubieten und zu reali-
sieren, dass der Kunde zufrieden ist. Darauf miissen die
Anstrengungen aller Mitarbeiter gerichtet sein.

Die Wahrscheinlichkeit, dass ein zufriedener Kunde wieder-
kommt bzw. wieder kauft, ist hoch. AufSerdem wird er positi-
ve Erfahrungen wahrscheinlich seinen Freunden und
Bekannten erzihlen — so lassen sich neue Kunden gewinnen.
Es ist daher wichtiger, gute Arbeit zu leisten, als viel Geld fiir

Marketingaktivititen auszugeben. Helmut Seegmiiller
Autor des Beitrages:

conTrust — Die Unternehmerberater

Helmut Seegmiiller

Dr.-Josef-Fischer-Strafle 33

76547 Sinzheim bei Baden-Baden
Tel.: 07221/968486
www.contrust.org

Quellenangaben:

¢ Basistexte 3.2.1 Arbeitsvorbereitung,
3.1.1 Dokumentation technische Prozesse und
3.3.1 Marktwirtschaftliche Zusammenhinge und
Kosten im Betrieb
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Zukunft gestalten.
Schnelle und konkrete Verdnderungen im Unternehmen realisieren.
Vertrauenssache.
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