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k1 EUSINESS,

NEUE WEGE GEHEN IN DER PERSONAL-SUCHE UND -BINDUNG

Unternehmen miissen
um Fachkrafte balzen

KLAUS STEINSEIFER

Ohne Kunden-Image keine
Kunden, ohne Mitarbeiter-
Image keine Fachkrafte.
Wahrend in vielen Unter-
nehmen das Kunden-Image
gepflegt wurde, wurde es
vernachléssigt, den
Mitarbeiter zum Marken-
Botschafter zu machen.
Dabei ist es in Zeiten
demografischen Wandels
nur so auch kiinftig moglich,
Fachkréafte zu finden.
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Unternehmen, die vielversprechende Fachkrafte gewinnen wollen, miissen sich heute besonders
schon rausputzen

achkrafte gesucht! Diesen Satz hort

man {iberall. Man liest ihn in Zeit-
schriften und im Internet, dort vermehrt
in sozialen Netzwerken, die sich immer
mehr zum Tummelplatz fiir professionelle
Personal-Vermittler entwickeln. Dies
alles ist jedoch nicht geeignet, die fiir Sie
richtigen Fachkrafte zu finden
Ein Beispiel aus der jiingsten Ausgabe des
handwerk magazins: Dort berichtet Winfried
Fletschinger, Geschéftsleiter einer Béckerei
mit 800 Filialen, die 400 Backer- und Kon-
ditormeister, Fachverkdufer oder Birokrafte
ausbildet, er kénne sich tiber Nachwuchs-
Probleme nicht beklagen. Danach merkt er
an: ,Unser &ltester Auszubildender ist 53
Jahre alt.” Mit anderen Worten: Querdenken
in der Personalsuche und -einstellung ist
angesagt. Man muss Menschen anspre-
chen, an die man bisher noch gar nicht
gedacht hat.
Auch Praktika fiir jene, die in einen Beruf
hineinschnuppern wollen, um danach
vielleicht offene Ausbildungs-Plétze zu
besetzen, werden viel zu wenig umworben.
Bisher wandten sich die Interessenten stets
direkt an die Unternehmen. Hier steckt
Potenzial — in der starkeren Eigenwerbung,
um vakante Lehrstellen zu besetzen.
Der Weg, den ein Bau-Untemehmen

geht, um zu einem optimalen Mix an
Fachkraften unterschiedlicher Eignung im
Arbeitseinsatz zu gelangen: Je nach Starke
und Erfahrung des Einzelnen werden
altersgemischte Teams filir bestimmte
Aufgaben zusammengestellt. Mitarbeiter
der Generation 50plus werden bei schwe-
reren Tétigkeiten durch Nachwuchskréafte
entlastet, die wiederum von der Fach-
kompetenz der Alteren profitieren. Auch
Job-Sharing ist in diesem Unternehmen ein
Thema: Zwei Mitarbeiter teilen sich einen
Arbeitsplatz, womit Alteren die Méglichkeit
geboten wird, ihre Stundenzahl zu reduzie-
ren. Verwaltungs- und Biiro-Personal kann,
gofern dies gewiinscht ist, die Atheit von
zu Hause aus erledigen. Der Umbruch im
Fachkrafte-Markt ist also voll im Gange.

Dass wir heute angesichts des de-
mografischen Wandels nur schwer
Fachkrifte finden wiirden, das
wussten wir schon vor 25 Jahren. Fur dieje-
nigen, die das verschlafen haben, ist es nun
schon fast zu spat. Denn es kostet Zeit, viel
Zeit, um das notwendige Mitarbeiter-Image
aufzubauen und so die Personal-Ressourcen
der Zukunft zu erschliefen
JKunden-Image" lautete bislang das
Schlagwort, das Mitarbeiter-Image dage-
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(BUSINESS slkiNesy
gen wurde straflich vernachlassigt. Heute = Wie werde ich die neuen Mitarbeiter in
heiBt Thr Thema nicht mehr so sehr;  Der meinem Untemehmen empfangen?
Kunde ist Kénig", sondern: ,Der Mitarbeiter
ist unser Erfolgsfaktor”. Es gilt, aus dem Wer sich diesen Fragen zuwendet, gelangt zu
Unternehmen eine Arbeitgeber-Marke Wettbewerbs-Vorteilen im Fachkréfte-Markt
zu machen und dabei die bestehenden dank eines positiven Mitarbeiter-Images:
Mitarbeiter gleichsam als Marken-Bot-
schafter einzusetzen. Daraus resultiert die *  Sie finden neve Mitarbeiter
vorrangige Chef-Aufgabe im Personal- ®»  Sie binden Ihre Stamm-Belegschaft an e R
Management: ,Die richtigen Mitarbeiter das Untemehmen Mehr Attl’&ktﬁl\ﬂtat,
finden und nachhaltig fir das Unternehmen  ®  Sie beziehen Thre Mitarbeiter in die mehr Fachkrifte
begeistern. " Fachkrafte-Gewinnung mit ein.
*  Sie senken die Mitarbeiter-Fluktuation. Fachkrafte-Mangel, gerade in mittelstén-
Der Aufbau eines *  Sieerhihen die Attraktivitit Thres digchen Untemahman; wichet sich zweinam
. F ) ernsthaften Problem im neuen Jahrhundert
Mitarbeiter-Images Unternehmens als Arbeitgeber. ais Tralner Klaus Stalnserfer fordait
Stellen Sie sich die richtigen Fragen, um das = Sie schaffen materielle Sicherheit fiir daher richtig, neben dem Kunden- auch das
Unternehmen zur Arbeitgeber-Marke und Ihre Mitarbeiter. Mitarbeiter-Image zu pflegen. Daneben gibt es
den Mitarbeiter zum Marken-Botschafterzu & Sie geben Thren Mitarbeitern die einige bewihrte Strategien, um bei potenziallen
entwickeln: Méglichkeit zu individueller Lebenspla- Bewerl,]em an BEka“"mg“ u".d Atleaktivitit
zu gewinnen. Eine davon ist die Nachwuchs-
nung. © Rekrutierung auf Jobmessen und &hnlichen
*  Wie gestalte ich mein kiinftiges Veranstaltungen. Denkbar sind auch Koopera-
Personal-Management? tionen mit Schulen. Vergessen werden solite
= Wie binde ich Fachkrafte langfristig an . 1 TESTER AUSZU- bei alledem nichF die Bind_l_mg und Gesuniier-
N —_— 5 haltung.dar bereits beschiftigten .Fachkrafte
) 3 S ) . IST 53 JAHRE durch Fitness-Angehote oder betriebsérztliche
*  Wie gewinne ich in Zukunft die wenigen Versorgung sowie die Nutzung der Potenziale
erstklassigen Mitarbeiter fiir mein ilterer Arbeitnehmer.
Unternehmen? ein Béch Jnternelimet
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boden wand decke

Zukunftsforim rosmy 2012
Rund 300 Teilnehmer ziehen begeistertes Fazit

Thomas Struna und Magdalona Neuner kamen als Stars sum Anlassen, Packende
Wortrige und praxisnahe Workshops inspirierten bodenlegende Handwerker. Mohaw,
Landegger und Fisfan Schwairer gewinnen den roamy awand 2013,

#an knnn jekzt die buchstibiiche Siecnadel fallen hiren. Ja, es habe den Homent gegeben, o
& MchE mahe wiisste, wie &5 in ssnam |aben wolter gahen soll. Gabannt gmeran e nedd 300
Gaste aul Cx- Bayesn-Star und Fulibaliexpeste Thomas Strunz,  Daes legendae Interview mit
Gayannl Trapgatani hat mich 2um Fulialkdenpen der Nation gemachl,” & sein Kolkge Filenberg
The dasm noch ke die Frau Festte, fied Thoenas Stunz auch privat in ein
Hiales Loch,

Do Stz aul diar fihne haule so schonungslos offen (ibar eein eigenss Schicksal reden kaan,
wrsclanket o vor allem such ssinem mentalen Tralmsr Holoer Fisches . Pscher, dem sich
Spitpamsporties, ShowgriBan und Unbermahmear anwariraoen, wein des elgans Laben aus der
Balnnce geraten bt ot Strunz sul dem Zukunttsfenim momy nicht nis oasu, Elrbilics in sein
Seelenbeben zu gestatien. Cr lasst ihn auch erzablen, wie es bm pelungen st nachdem dss
Leben aue den Fugen gesaten ke, pinan Neuantang 2 starten und den Aldu wiedar aulauladan
Die Riickbessinmung auf sich sedbst spielbe dabel ene wesanbiche Rolle.

Nerv der Zeit getroffen

LA margan z4hl ich) Job Familis, Gesndbeit Im Lob* war denn asch das iibangrelbandas Motho des
Zukamftsforum 2012, dos am 20, Al in Hinchen ststifard . So mancher anwesemrde
HandynrksUnter Enmer hat sch e den Worrigen 2 Thana an dis aigena Wi galest and
sich im Hamesterrsd whedermrkannk. 3 Kuruden, 1 kaum Zek fir
Frai iind Bindar, Ti wenk] Sport, ungesinca Fradhneg. .. o Berul, Freined incd Familie @ves sdeen
Mt bringen aber auch Lebenskrisen das sind g, e sich
it wor a ey Inames mahs keinere und mittsktiodsche Unbemehmer vamme bt
pegeriibes sehen., Das Motto tifft den Ners der Zait”, sagt rocony - Tedbehme> Georg Mayprhober.

Hior gelits s Blldergalerie 1

mbglichicsitian, dam Burnoist worbeogen it e vidks. Teitdeae und Stressfakioren T entiaran
wrgdl var allem fm A wan ™z unberscheiden sind mr einige
Waraisselzingan M sn apann ungalieks Hitslnande won Famille ad Banil. Finen Laitiadan &z
gk auf demn |, roomy” der belannte Handwerker-Trainer Klaus Steinseifer, Sein Workshop

L Bavstellen Streas ind trotede kel der Famile® lsfarts jeds Merge praktische T e dan
kg,

Die innere Stimme

Mabe als nur aln Tigp, ja laglos aine vomessetaung fie afolgraiche Stasshawiltigung it dia
persinliche Fitness, Damit kommen wie 2u den unbeguemen Wohrheten, mi denen die
Tesnehmes des FukonPsforum roomy von Spoctwl s bafther und schifache Tronman- finisters
Slatea Sterzanhach konfrontiert wirden. Fegeimiiii Sport und aine gesunds Fridhnang snd das
A i 0 preenbalichen Wohlbelindens. Jeder weil, dass e Ansgruch und Wirklichkedt haulig weit
ausainanderidalion, Mach Stermnbachs fuiminanam Vortrag stehan de Chanoen purmendest nicht
achlechl, dass der sl oder sndse Zubitres kinflig mehr auf ssioen Konper hoet.

Hiar gaht's rur Bidargalere: 3

Top-Holen verdienten sich aber auch die weitesen Belemnben aul dem Zukunitslomm oomy.
Allars yoran D Wollgang Soksar, dar In einam brillankon Yordrag zum Thema s Marke Bn ich*
pragiserprobite Resepte sur Markealihrong m Baustelienalitog bot. Setzker ksufle man Gabel von
Baginn an ab, dass ar pichi zum Hear [ener Vortragenden wéhlk, die ain abstrokies Refarat zum
Thesim Harketing aus der Schubiade dehen. Sebder, vspinglich Molermeister, et ein nstiba
Filr Absatrfarsctiing und Isk seit labren nicht rulakst mit dem | Quakititssbund Fusshoden® fast
i vy FuBbodenbranche verankert, Auch mi dieser Bibe e Branche begeistete o dos
Pkl

Vortrige flir Baustellentechniker

Fai dia ekt Abrircing” e clies|ingen Zukandlsbor e songlen sl Talem N
Richared Kille wnd Hans kachim Resal, Kille, Geschastibies der IFR-
Sachverstindipenblinogesebschalt widrmebe sich dem brandakiueken Thema | Licht und Schatben
bmel Densignbmebioen™. Do dar Mane e seiner Fachlichen Kormpsben s fler snoeme
Entertainergua lititen werligr, kam ausch diesmal ;um Aucsdruck. Hichst amidsant ol or das
wewanelite Wolireerhadben und die sich damil gedoderien Arspriche e Deuischen an das
optischa Erschainungsbid ines MAC- Bogenbalsges im Laute der ketsan laheeehnte fevue

[ o]

Bin Theina, déss tachiiache Kosmpelens mil ettt Aoprioch verbincdel, s delooiatise
Sichtestricha. Bel desem Thema war Hans-loachim Ralof in seinem Ekment. Dar

Saac v aiioed pe und gesse lafsfihiende Gawellschaller dis iba- Instilts veislond e such diesmal,
Schiidon an Estrichen und Designbbden grlindiich aul die Spar a1 gehan, Dabe| wurde schioll
lelar, i wekchien Fiillen s feblerhadle Planung oder eine mangeu e Werklestong orsachlich
s

And the winner is...

Hahepunkt des Zukunftsforum ropmy 2013 war zweifcisohne die verleibung des reomy -awand in
ey Bategoriei, Gold, Sibes und Brovas (el eifahinen Sie im Extraldatt, giech uiken
dawnloaden).

Mais dain Binden won Blathion - Star Hagdakeng
Mestmesr esrhiefben dis Femmen Hohawk, Landegges
und Flielen Schweiaer in dissam lahr den begehtan Banchenpress. Al der Biane im Mchanar
Hackoer- Pachon wisrdigten die Lasdatoren loachim Barth, Bendesionumgmneister im
Fontralvarband Fadatt Fallbodentechnil, Cheisting Fngelfand, Geschilslihrerin des
gleichinamigen Mimchensr GroShandeishauses und Vorstandsmitglied (m Gundesserband
Gralhadel Haim R Farbe, sosie Foland Siomer, Geschiltslihoer der Gstermichischan
Werbundgruppe Beskn die Leistungen der Preistragers,

B reomy 2012 Extrablatt (PDF, 4005 KB)

Ziimftg und bodenstinde feierten dis T bt by Ittt bis
et pach Nittermach bt ok Jegenckane Gat - Togeties Party, Und wer dorn nech Konddtlon hatte,
konnte mit Themas Sounz an der Bar im Tagqungshobel Ooloe bis um friihen Morpen dber die
Basndtessligs Tachaimgsin

Sympathisch, chanmant s Wesiy moderst wade dar Branchensyent in divssm Rl Giwge s
emsbrali von Hils Bdumer. Baumes I5 bekarnt fir seine Kreatiitdtstechniben die er seit ibes
et Jaheen an nanvhalte Kunden aus der Induatrie 200 Ideentindung weiterpion

Tolles Fazit

o besten ooimy aler Zeiten® war e Erels die Rede. Das wird [eder e sich entschaiien
rrmsen, Al sicheres Fozit kann aber gessgt werden, Dus nece Konzept , eintigios Veranstaltung,
nach mehr handwarkemats Theman wod aine ialtlg- bodanstmdige Partplecation” kamean
rundum sapes an,

lins nachste 2ukunfisforum momy fndet 24014 stat

Shefan Heinre
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SERVICE

DER KOMMENTAR

Keine Leckerli fr Mitarbeiter!

Das Waort Prarienlobn” treibt mir die Zomes-
rite ins Gesicht. Weil man den Mitarbeiter/-in-
nen misstraut, werden in den Unternehmen in-
terne Anreize geschaffen, anstatt die Menschen
ordentlich zu bezahlen und die Dinge, fir die es
ein Leckeri” gibt als Grundvoraussetzung in ei-
ner guten Zusammenarbeit anzusehen.

Den Begriff Leckerli® habe ich aus der Hunde
erziehung entnommen und es ist ein sehr guter
Vergleich mit dem Pramienlobnsystem. Die pro-
fessionellen Hundeausbilder haben immer die
Tasche mit Leckeri am Girtel, um die gut aus-
gefihrten Kommandaos bei ihren Hunden sofort
zu belohnen (Hund macht Platz = Leckerli, Hund
macht 5itz = Leckerli etc).

Kormisch, es gibt doch tatsdchlich Hunde, die die
Karnmandas auch ohne die Belohnung Leckes|i®
ausflhiren. lch selbst hatte auch einmal eine tol-
le Bawerhiindin, die ich geliebt, manchmal ver-
wohnt, gut erzogen, gelobt und, wenn es erfor-
derlich war, geschimpft habe. Sie hine auf je-
des Kommandao, weil ich ihr wichtiq war und sie
wussta, dass es ihr bei mir sehr gut ging. Ich war
der Chef, die Bezugsperson in ihrem Leben und
2ustdndig fiir ihre Motivation, durch Zuneigung,
Lob und Anerkennung.

woowglasweltde | 043012 | GLASWELT

Verzeihen Sie mir diesen direkten, aber sinnvol-
len Yergleich eines Praminenlohnsystems. Wenn
Sie 50 etwas im Betrieb haben, schaffen Sie es
ah. Schenken Sie [hren Mitarbeiterinnen und Mit
arpeitern das Vertrauen, das ihnen geblhrt und
setzen Sie Dinge auch ohne Leckerli® in der ge
meinsamen Fusammenarbeit woraus,
Mativiersn Sie lhre Mitarbeiter sinnwvoll und zum
richtigen Zeitpunkt, Ein Lok ist oft viel mehr wert
als ein Leckerli®. Ein Lob macht aber nur dann
wirklich Sinm, wenn auch die Bezahlung stimmt,
Im letzten Seminar sagte ein Teilnehmer zu mir,
er habe sich bei seinem Mitarbeiter fir die tolle
Arbelt bedankt, da bekam er als Antwort: Chef
ich war mit einer Tute woller Dankeschans’ im
Aldi, hat' dort aber nichts dafir bekammen!”

KLAUS STEINSEIFER

Der gelernte Bankkaufmann, Maler- und Lackierermeister, Serinarleiter ist heute als Re-
ferent, Berater, Seminarleqter fiir das Handwerk aktiv, In seinen Seminaren fiar mittelstan-
dische Unternehmer 2elgt er Wege in die 2ukunftsorientiente, nachhaitige und arfolgreiche

Unternehmensfishrung auf

www.steinseifer.com

Stimmit hier die grundsétzliche Bezahlung oder
was ist sonst noch so im Argen in der Firmal
Pramienlohnsysterne schaffer Misstraven unter
den Mitarbeitern, denn die eine Gruppe hat im-
mer die guten Baustellen, bei denen es Pramien
gibt, und die anderen gehen eh immer leer aus.
Die Missstimmung ist vorprogrammiert; der toll
geplante Motivationsschuss des Pramienlohn-
systermns geht nach hinten los und entwickelt sich
zum selbstiaufenden Demotivationsmaotor,
Wallen Sie lhren Mitarbeitern etwas Guies tun,
sorgen Sie fir echte Anreize, von denen alle et-
was haben: Denken Sie dber eine Gewinnbetaili-
gung nach. Da gibt es viele funktionierende Sys-
teme, die nicht auf Misstrauer arunden und Thre
Mitarbeiter motivieren mitzumachen,

Glaswelt im April 2012
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bwd Branche Zukunftsforum roomy

Zukunftstorum roomy 2012 Rund 300 Teilnehmer ziehen begeistertes Fazit

Den Nerv der Zeit getroffen

Thomas Strunz und Magdalena Neuner kamen als Stars zum Anfassen. Packende Vortrige und praxisnahe Workshops

inspirierten bodenlegende Handwerker. Mohawk, Landegger und FlieBen Schweizer gewinnen den roomy award 2012,

Man kamn jetzt die buchstabliche
Stecknadel fallen hiren. Ja, es
habe den Moment gegeben, wo
er nicht mehr wusste, wie es in
seinem Leben weitergehen soll.
Gebannt starren die rund 300
Gaste auf Ex-Bayern-Star und

Fufballexperte Thomas Strunz.
«Das legendire Interview mit
hat mich
zum FuBballdeppen der Nation

Giovanni Trapattoni

] B bwd Ausgabe B-T hunidul 2012

gemacht.” Als sein Kollege Effen-
berg ihm dann noch medien-
wirksam die Frau ausgespannt
hatte, fiel Thomas Strunz auch
privat in ein tiefes Loch.

Dass Strunz auf der Blihne heu
te so schonungslos offen tiber
sein  eigenes  Schicksal reden
kann, verdanki er vor allem auch
seinem mentalen Trainer Holger
Fischer. Fischer, dem sich Spit-

zensportier, Showgrifen  und
Untemehmer anvertrauen, wenn
das eigene Leben aus der Balan
ce geraten ist, bringt Strunz auf
dem Zukunttstorum roomy nicht
nur dazu, Einblicke in sein See
lenleben zu gestatten. Er lisst
ihn auch erzihlen, wie es ihm
gelungen ist, einen Neuanfang
zu starten und den Akku wieder
aufzuladen. Die Riickbesinnung

auf sich selbst spielte dabei eine
wesentliche Rolle,

Praktische Tipps

LAl morgen zdhl ich! Job, Fami-
lie, Gesundheit im Lot™ war denn
auch das iibergreifende Motto
des Zukunftsforum 2012, das am
20, April in Milnchen stattfand.
50 mancher anwesende Hand-
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werksunternehmer hat sich bei
den Vortrdgen zum Thema an die
eigene Mase gefasst und sich im
Hamsterrad wiedererkanni. Bau-
stellenstress, fordernde Kunden,
dazwischen kaum Zeit fiir Frau
und Kinder, zu wenlg Sport, un-
gesunde Erndhrung - Beruf, Frei-
zeit und Familie unter einen Hut
bringen, aber auch Lebenskrisen
bewiltigen, das sind Herausfor-
derungen, denen sich heatzutage
vor allem immer mehr kleinere
und mittelstandische Unterneh-
mer vermehrt gegeniibersehen.
«Das Motto trifft den Nerv der
Zeit", sagt
Georg Mayrhofer. Maglichkeiten,
dem Burnout vorzubeugen, gibt
es viele. Zeitdiebe und Stress-
faktoren zu entlarven und vor
allem im Arbeitsalliag Wichtiges

roomy-Teilnehmer

 THPREOTATI

von Unwichtigem zu unterschei-
den sind nur einige Vorausse-
zungen fir ein spannungsfreies
Miteinander von Familie und Be-
ruf. Einen Leitfaden dazu gab auf
dem roomy der bekannte Hand-

werker-Trainer Klaus Steinseifer.

Sein  Workshop  Baustellen-
Stress und trotzdem bel der Fa-
milie” lieferte jede Menge prakti-

sche Tipps fiir den Alltag,.

Die innere Stimme

Mehr als nur ein Tipp, ja iraglos
eine Voraussetzung fiir erfolgrei-
che Stressbewaltigung ist die per-
siinliche Fitness. Damit kammen
wir zu den unbequemen Wahr-
heiten, mit denen die Teilnehmer
des Zukunfisforums roomy von
Sportwissenschaftler und achtfa-

2

Zukunftsforum roomy Branche bwd

chem Ironman-Finisher Slatco
Sterzenbach  konfrontiert  wur-
den. Regelmakig Sport und eine
gesunde Erndhrung sind das A
und O personlichen Wohlbefin-
dens,

Jeder weif, dass hier Anspruch
und Wirklichkeit hiuflg weit
auseinanderklafien. Mach Ster-
zenbachs Vortrag
sichen die Chancen zumindest
nicht schlecht, dass der eine oder
andere Zuharer kiinftig mehr auf

fulminantem

seinen Kdrper hirt.

Top-Noten verdienten sich aber
auch die weiteren Referenten auf
dem Zukunfisforum roomy. Al-
len voran D, Wolfgang Setzler,
der in einem brillanten Vortrag
zum Thema .Die Marke bin ich*
praxiserprobie Rezepte zur Mar-
kenfiihrung im Baustellenalliag

bot. Setzler kaufte man dabei
von Beginn an ab, dass er niche
zum Heer jener Vortragenden
zahlt, die ein abstrakles Referat
zum Thema Marketing aus der
Schublade ziehen. Setzler, ur-
spriinglich  Malermeister, fithn
ein Ingtitut fiir Absatzforschung
und ist seit Jahren nicht zuletzt
mit dem Qualititsverbund Fuf
boden” fest in der FuBboden-
branche veranker!. Auch mit die-
ser Nihe zur Branche begeisterte
er das Publikum.

Fiir die ,technische Abrundung”
des  diesjdhrigen  Zukunfis-
forums sorgten auf hohem
Niveau Richard Kille und Hans-
Jnachim Rolof. Kille, Geschafts
fihrer der IFR-Sachverstindi-
genbiirogesellschatt,
sich dem brandaktuellen Thema

widmete

W Ausgabe -7 Junihab 2012 ] 7
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B Hermen

Widas, L, bl

bwd Branche Zukunftsforum roomy

ht und Schatten bei Design-
beligen”. Dass der Mann zu sei-

ner fachlichen Kempetenz liber
Entertainerqualititen
verfiigt, kam auch diesmal zum

Enoerms

Ausdruck. Hochst amisant liei
Kille das gewandelte Wohnver-
halten und die sich damit gedn-
derten Anspriiche der Deutschen
an das opiische Erscheinungshild
eines PVC-Bodenbelages im Lau-
fe der letzten Jahrzehnte Revue

1 a beed Rusgabe B-T fusiduil F00Z

passieren
Ein Thema, das technische
Kompetenz  mit  dsthetischem

Anspruch verbindet, sind deko-
rative Sichrestriche. Bei diesem
Thema war Hans-Joachim Rolof
in seinem Element, Der Sachver-
standige und geschifisfilhrende
Gesellschafter des iba-Instituts
verstand es auch diesmal, Scha-
den an Estrichen und Designbé
den griindlich auf die Spur zu

gehen, Dabei wurde schnell
Eklar, in welchen Fillen eine feh-
lerhafte Planung oder eine man-
gelhafte Werkleistung ursach-
Schichtestriche sind

eben eine Herausforderung,

lich war.

And the Winner is ...

Hohepunki des Zukunfisforums
roomy 2012 war zweifelsohne die
Verleihung des roomy-awards in

@ wow boden-wand-decke.de

Den Film zum roomy 2012

b hat fiir Sie in Miinchen die
Hihepunkte des Branchentrefis
festgehalten.

den Kategorien Gold, Silber und
Bronze (siehe Download im Kas-
ten ohen). Aus den Handen von
Biathlon-Star Magdalena Neuner

erhielten die Firmen Mohawk,

Landegger und Fliefen Schwei-

Boden Wand Decke im Juni 2012 | 3
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zeT in diesem Jahr den begehrten
Branchenpreis. Auf der Biihne im
Miichener Hacker-Pschorr wiir-
digten die Laudatoren Joachim
Barth, Bundesinnungsmeister im
Zentralverband Parkett und Ful-
bodentechnik, Christina Engel-
hardr,
gleichnamigen Minchener Grog-
handelshauses und Vorstands-

Geschafisfilhrerin - des

mitglied im Bundesverband

GroBhandel Heim & Farbe, sowie

Roland Simmer, Geschafsfiihrer
Verbund-
gruppe Besko, die Leistungen der
Preistrager. Zunftig und boden
standig feienen die Teilnshmer
anschliefend bei

der Gsterreichischen

bayerischen
Spezialititen bis weit nach Mit
ternachi die legenddre Get-toget-
her-Party. Und wer dann noch
Kondition hatte, konnte mit Tho
mas Strunz an der Bar im Ta-
gungshotel Dolce bis zum frithen

Zukunftsforum roomy Branche bwd

Morgen (ber die
fachsimpeln.

Bundesliga

Sympathisch, charmant und 1ds-
sig moderiert wurde der Bran-
chenevent in diesem Jahr ibri-
gens erstmalig von Nils Biumer.
Baumer ist bekannt fiir
Kreativitdtsiechniken, die er seit
liber zehn Jahren an
Kunden aus der Industrie zur

sginge

namhafie

Ideenfindung weitergibt.
Vom  besten roomy aller Zeiten®

war am Ende die Rede. Das wird
jeder fiir sich entscheiden miis-
sen. Als siche azit kann aber

gesagt werden: Das neue Kon
epl
noch
Themen und eine zinftig-boden-
kamen
Das nic

Jeintigige Veransialtung,
mehr handwerkernahe

standige Partylocation®

rundum super an
Zukunfisforum
2014 state.

roomy  findet
Stefan Hainze

stedan heirueg holama m-medien. e

bwd Ausgate BT luniful 013 1 g

Boden Wand Decke im Juni 2012 | 4
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Betrieb Mitarbeiter

Gastkommentar

»dchluss
mit den Pramien”

Gehalter Statt willkiirlich ,,Leckerli" zu ver-
teilen, sollten Chefs ihre Mitarbeiter lieber
besser bezahlen — und auch mal loben.

Eine Tabelle mit den
Vor- und Nachteilen
einzelner Lohnformen
finden Sie unter
handwerk-magazin.de/
D6_2012

Tabelle
Lohnformen

L8

Text Klaus Steinseifer

Weim Unternehmer die Erfullung der ein-
fachsten Aufgaben mit Pramien beloh-
nen, treibt mir das die Zornesréte ins Gesicht.
Denn dahinter steckt nichts anderes als pures
Misstrauen. Der Chef traut nimlich seinen Leu-
ten einfach nicht zu, dass sie eigenverantwortlich
ihre Aufgaben erledigen. Anstart die Menschen
fiir die Grundvoraussetzungen einer guten Zu-
sammenarbeit ordentlich zu bezahlen, werden,
als Ausgleich der fehlenden Fithrungs- und Moti-
vationsqualititen, die zusitzlichen ,Leckerlis*
fiir Alles und Jedes etabliert,

Den Begriff .Leckerli® habe ich aus der Hunde-
erzieliung ibernommen, denn es ist ein sehr gu-
ter Vergleich mit dem Primienlohnsystem. Die
professionellen Hundeausbilder haben immer die
Tasche mit Leckerli am Girtel, um die gut ausge-
fithrten Kommandos bei ihren Hunden sofort zu
belohnen. Komisch, es gibt doch tatsichlich Hun-
de, die die Kommandos auch ohne die Belohnung
«leckerli ausfiihren. Ich selbst hatte auch ein-
mal eine Boxerhiindin, die ich geliebt, manchmal
verwdhnt, gut erzogen, gelobt und, wenn es er-
forderlich war, geschimpft habe. Sie horte auf je-
des Kommando, weil ich ihr wichtig war und sie
wusste, dass es ihr bei mir sehr gut ging, Ich war
der Chef, die Bezugsperson in ihrem Leben und
zustindig fiir ihre Motivation,

Verzeihen Sie mir diesen direkten. aber sinnval-
len Vergleich. Schaffen Sie den Primienlohn ab,
schenken Sie Thren Mitarbeitern das Vertrauen,
das ihnen gebithrt — und setzen Sie grundsitzli-
che Dinge auch ohne .Leckerli® in der Zu-
sammenarbeit voraus. Motivieren Sie [hre Mitar-

=» Vita

Klaus Steinseifer hat nach Banklehre und Meister-
priifung erfolgreich den elterlichen Malerbetrieb
gefiihrt. Seit 20 Jahren ist der |, Praktiker mit Hand-
werks-Leidenschaft” als Coach und Berater titig.

beiter sinnvoll und zum richtigen Zeitpunkt. Ein
Lob ist oft viel mehr wert als ein ,Leckerli*. Ein
Lob macht aber nur dann wirklich Sinn, wenn
auch die Bezahlung stimmt.

In einer Seminarveranstaltung sagte der Chef ei-
nes Handwerksunternehmens einmal zu mir:
<Als ich mich bei einem Mitarbeiter fiir die tolle
Arbeit bedankte, bekam ich zur Antwort, dass er
vorige Woche mit einer Tiite voller .Danke-
schéms® im Supermarkt gewesen sei, dort aber

Pramien sorgen immer fiir
Missstimmung im Team*

nichts dafiir bekommen hitte!” Na, stimmt hier
die grundsitzliche Bezahlung oder was ist sonst
noch so im Argen in diesem Unternehmen?
Primienlohnsysteme schaffen Misstrauen unter
den Mitarbeitern, denn die eine Gruppe hat so-
wieso immer die guten Baustellen, bei denen es
Pramien gibt, und die anderen gehen eh immer
leer aus. Die Missstimmung ist vorprogrammiert,
der toll geplante Motivationsschuss des Pramien-
lohnsystems geht nach hinten los und entwickelt
sich zum selbstlaufenden Demotivationsmotor.,
Mein Rat: Sorgen Sie fiir einen echten Anreiz, von
dem alle etwas haben, und denken Sie iiber eine
Gewinnbeteiligung nach. Da gibt es viele funk-
tionierende Systeme, die nicht auf Misstrauen
griinden und fiir hre Mitarbeiter eine wirkliche
Anerkennung darstellen. H
kerstin.meier@handwerk-magazin,de

handwerk magazin &6|2012
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Unternehmensfiihrung

Tabuwdorter und Tabusditze

Die verbalen Kundenkiller

Stellen Sie sich folgende Situation vor:
Sie bringen Ihr Auto in Ihre Vertragswerk-
statt, um es von den Winterreifen befreien
zul lassen. Ihre Reifen werden standard-
mifsig dort eingelagert. Unterschiedliche
Schrauben stehen fiir Sommer- und Winter-
reifen zur Verfiigung. Was dann folgt, ist das
Kundenkillergespréich am frithen Morgen —
das so dhnlich auch beim Horgeréiteakusti-

ker ablaufen kann.

er Chef des Autohauses stellt
D Ihnen die iiberraschende Fra-

ge: »Haben Sie die Schrauben
fiir die Sommerreifen im Kofferraum?«
Sie antworten ganz perplex: »Nein,
die sind, wie meine Reifen, bei lhnen
eingelagert!s

Daraufhin der Chef des Autohau-
ses mit boser Miene und dem Kunden-
killersatz: »Das kann fiberhaupt nicht
seinla

Ein Blick in den Kofferraum ergibt
dann natiirlich, dass die Schrauben
dort, wie bereits richtig angegeben,
nicht vorhanden sind. SchlieBlich
kennt man ja den Inhalt des eigenen
Kofferraums. Und schon wieder tiber-
legt man sich als Kunde, ob man bei
diesem Unternehmen richtig aufge-
hoben ist oder nicht in Zukunft lieber
dort sein Geld ausgibt, wo man nicht
am frithen Morgen schon verbal gekillt
wird.

Deshalb will ich Thnen fiir Thren tig-
lichen Umgang mit Thren Kunden hier
die wichtigsten Tabuwdérter und Tabu-
sdtze aufschreiben:

Beispiele fiir Tabuworter
Baustelle
Dreck

P Lirm

Problem

36

enpestoster fodntia. el

schwierig

teuer

® unmbglich
® nie und niemals

Beispiele fiir Tabusadtze

Das kann iiberhaupt nicht sein!
Das weils ich nicht!

I Das ist nicht mein Gebiet!

Das geht mich nichts an!

Da habe ich nichts mit zu tun!
Das ist Sache vom Chefl

Das ist aber nicht meine Schuld!
Da haben wir ein Problem!

Jetzt haben wir ein Problem!
[as ist ein Problem!

Das ist aber nicht mein Problem!
Das ist Thr Problem!

Das ist schwierig!

Ich weikl nicht, wann es bei [hnen
weitergeht, ich muss jetzt erst ein-
mal ...

Das geht nicht!

Das ist unmiiglich!

Das machen wir nie so!

Dias gibt es doch gar nicht!

Das sehe ich aber ganz anders!

Aber das ist doch ganz einfach!

Das sehen Sie vollkommen falsch!

Sie miissen doch zugeben, dass ...

Sie miissen schon entschuldigen ...

Streichen Sie alle Tabuwiirter, auch
die, die Sie selbst schon {iber sich er-
gehen lassen mussten, aus lhrem Wort-
schatz, damit Sie thnen nicht irrtiim

lich und gedankenlos bei Thren Kunden
herausrutschen!

Klaus Steinseifer
Steinseifer-Seminare

Hirakustik 6/2012

Horakustik im Juni 2012
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Work-Life-Balance im Handwerksunternehmen

Viele Unternehmer richten sich standig und zu jeder Zeit nach den Anforderungen in ihrem
Unternehmen. Dabei kommt Freizeit, Familienleben und Urlaub oft viel zu kurz.

Zeit ist das kostbarste Gut, das IThnen zur Verfligung
steht™, so Klaus Steinseifer, der in seinen Seminaren unter
anderem den Einklang zwischen dem Berufs- und
Privatleben thematisiert. Die meisten Unternehmer
werden oft sieben Tage die Woche, rund um die Uhr von
threm Betrieb gebraucht, auch in der Freizeit sind die
Gedanken meist bei dem Unternehmen. Derartig sieht die
Situation auch in den meisten Handwerksunternehmen
aus. Hier kommt jedoch Freizeit, Familienleben und
Erhiolung viel zu kurz.

Die wirklich erfolgreichen Untermehmenskapitane haben
thre Unternehmen nach ithren Lebensbedirfnissen
ausgerichtet, gehen zielstrebig und geplant in ihre
Zukunft, sind glicklich, zufrieden und erfolgreich dabei”,

@ iStock erklart Steinseifer. Ebenfalls wichtig ist, dass man
auBerhalb der Arbeit seine Freizeit, Familie, Urlaub und die
Auszeiten genielt, die regelmabia eingeplant werden
sollten, um den kidrperlichen Akku wieder aufzuladen und
um den Kopf fir neue Ideen freimachen zu kénnen.

Freizeit, Familienleben und Erholung @
lcommt bei vielen Unternehmern oft zu
kurz.

colorzeitung.at im Juli 2012
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Energiemagazin fir Geschattskunden

M

I

[l

l

laus Steinseifer weifi, woradf es in
K mittelstandischen Unternehmen arr

lkommt. Der gelemte Bankkaufmann
und Maler und Lackermeister hilft [hnen,
im Markt erfolgreich herauszustechen. Und
zwar mithilfe eigener Ressourcen - und ei-
nem UnternehmensCheck. Im Check und in
Praxisseminaren lehrt Steinseifer zusant
rmen mit einem Team aus verschiedenen B
perten Basiswissen flr zukunftsorentierte,
professionelle Untemehmenstihrung.
Um bereits im Vorfeld Starken und Schwd
chen [hres Betriebes festzustellen, kinnen
Sie unter wwwsteinseifercomfuntemehr
menscheck einen Fagebogen inklusive arr
schliefiender Auswertung kostenlos anfor
dern. Darauthin erfolgt die Detailanalyse.
Das bedeutet, Steinseifer Oberpriift gemein
sam mit [hnen vor Ort Abldufe der Zeit- und
Aeldanung sowie das Contmolling in Threm

e-on

Lernen

Sie lhr Unter-
hehmen kennen

Eine Analse
sorgtoftfir
(berraschungen

Untemehmen. £ur Detailanalyse gehdrt auch
die Untersuchung von Kempetenz und heti-
vation |hrer Mitarbeiter, ebenzo das Aufzei-
gen von Maglichkeiten zur Weiterbildung
und Motivationsforderung. Schliettlich wind
die Auffenwshmehmung lhrer Finma in den
Fokus gerlickt: |5t beispielsweise |hr Hrmen-
loge reprasentabel? Wie wird |hr Untemeh-
men in der Offentlichkeit wahrgenarmmen?
Wo kinnen Sie eventuell Kundenbetreuung
und -akguise noch werbessem? Wenn Sie
also mehr lker die Starken |hres Betriebes
wissen und diese ausbaven machten, |hre
Untemehmensplanung optimieren und Auf-
gabenstellungen bearbeiten und in Erfolg
urrwanden kinnen weallen - dann holen Sie
sich den Experten in den Betrieb. Wir vero-
sen einen UnternehmensCheck von Klaus
Steinseifer. Die Teilnahme erfolgt (ber die
beigelegte Faxantwort . \Wiel Erfolgl

e.on on business im Juli 2012

Die Steinseifer-Seminare
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Rund ums Héren

Kundengespréiche am Telefon

Magische Sdtze und die Erfolgskiller

Ein grofier Teil der Gespréiche
mit Kunden erfolgt iiber das
Telefon. Gerade wenn es darum
geht, neue Kunden anzuwerben
oder Stammkunden regelmdfig
in den Laden einzuladen, isi
das Mittel der Wahl oft das Tele-
fonat — und das beginnt bereits,
bevor Sie den Hirer in die Hand
nehmen. Denn ein optimales
Gesprich setzt eine gute Vorbe-
reitung voraus. Im Folgenden
erfahren Sie, wie Sie Telefonate
zur akustischen Visitenkarte
thres Unternehmens machen
und welche verbalen Stolperfal-
len Sie dabei beachten sollten.

Wn rum gehen Sie immer noch un-
vorbereitet in ein Gespriich, wa-
rum telefonieren Sie ohne jegliche Ge-
spriichsvorbereitung? Die meisten Kun
den werden im ersten Anlauf schon vor
den Kopf gestoBen, weil keine Zeit da-
fiir da ist, ein Gesprach zu durchden-
ken und mit Stichpunkten zum ge-
wiinschien Gesprichsverlauf und zu
eventuellen Einwiinden vorzubereiten.
Verzichten Sie auf den Erfolgskiller
durch unvorbereitete Gespriiche und
legen Sie sich Ihre Gesprichs-Check-
liste an:

— Wann rufe ich am besten bei mei-
nem Gesprdchspartner an?

Notieren Sie sich die Uhrzeit in IThrem
Tagesplan!

— Was soll das Ziel dieses Gespriiches
sein?

Schreiben Sie sich [hr gewiinschtes Ge-
spriichsziel auf! Gehen Sie das Ge-
spriich unter diesem Gesichtspunkt
gedanklich durch und machen Sie sich
Ihre Motizen dazu!

— Welche Einuvinde kinnte mein Ge-
sprichspartmer auffithren?

Schreiben Sie sich diese Einwiinde auf
und finden Sie die richtigen Sitze fiir
eine Erwiderung!

126

Muss ein Termin vereinbari wer-
den?
Stellen Sie drei Termine zur Verfiigung,
die Sie lhrem Gespriichspartner vor-
schlagen kinnen!

Wenn Sie sich an die Gespriichsvorbe-
reitungsregeln halten, werden Sie fest-
stellen, dass Ihre Gespriiche effektiver
und erfolgreicher fiir Sie verlaufen.

Und hier gebe ich Ihnen noch finl ma-
gische Sitze mit auf den Weg, die Ihre
Gespriichspartner gern hiren:

— [Ich kiimmere mich um Sie!

— [Ich iibernehme die volle Veranfuwor-
tung dafiir!

- Wir méichten den Auftrag von thnen
bekammen!

— Danke, dass Sie an uns gedacht ha-
ben!

— Betrachten Sie es als erledigt!

Im Folgenden finden Sie Beispiele fiir
Aussagen, die Sie besser vermeiden
sollten (&) - und positive Alternativen
dazu (E):

) Ich weil es nicht!
3 Ich werde es fiir Sie herausfinden!

& Nein!
Was ich fiir Sie tun kann, ist ...

& Das gehirt nicht zu meinen Aufga
ben!

3 Dieser Kollege kann lhnen damit
weiterhelfen!

=) Das ist nicht meine Schuld!
3 Wir wollen mal sehen, was wir da
machen kinnen!

(= Sie wollen es wann haben?
=3 Ich werde mir die grofite Mithe ge-
ben!

Beruhigen Sie sich!
Es tut mir leid!

= Ich habe jetzt keine Zeit!
2 Ich hin gleich fiir Sie da!

=) Bitte rufen Sie mich zuriick!
2 Ich rufe Sie zuriick!

Ergdnzen Sie Thre magischen Sétze,
mit denen Sie bei lhren Gesprichs
partnern schon gepunktet haben, auf
Threr Gespriichsliste. Sie wissen ja, was
man einmal aufgeschrieben hat, geht
leichter ins Gedidchtnis!

Klaus Steinseifer
Steinseifer-Seminare

Hiirakustik 10/2012

Horakustik im Oktober 2012
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Unternehmensfiuhrung

Verkaufen im Handwerk

Zwischenmenschlich verkaufen
schafft volle Auftragsbiiche

Wenn vom Verkaufen im Handwerk die
Rede ist, haben viele Unternehmer allein
ihren Preis oder die Qualitét ihres Produkts
im Blick. Doch dahinter steckt viel mehr:
Verkaufen heifst, dem Kunden zu helfen, in
die richtige Ldsung zu investieren. Und das
ist »die« Chance fiir jeden Hirgerdteakustiker.

ie Voraussetzungen fiir ein er-
D folgreiches Verkaufsgesprich
miissen Sie mitbringen. Die
fachliche Kompetenz mit Ihrem Fach-,
Produkt- und Systemwissen ist der

kleinste Teil der Anforderungen im zwi-
schenmenschlichen Verkauf.

Verkaufen ist die Darstellung der ei-
genen Person mit ihrer Auftrittskom-
petenz. Die ersten drei Sekunden ent-
scheiden, ob Sie eine Chance auf den
Auftrag haben oder nicht. Verkauf ist
kein Wettkampf der Produkte oder
Dienstleistungen, sondern zu 55 Pro-
zent Erscheinungsbild, 38 Prozent Um-
gangsformen und nur sieben Prozent
Wissen. Verkauf hat mit der subjektiven
Wahrnehmung Ihrer Perstimlichkeit zu
tun. Sie verkaufen keine handwerkliche
Dienstleistung, Sie verkaufen zundchst
einmal sich selbst! Es bekommt der-
jenige den Auftrag beim Privatkun-
den, der passend und authentisch an-
gezogen ist und dessen erster Auftrite
zweifelsfrei ein Platzangebot auf dem
weilien Designersofa des Kunden zur
Folge hat. Da hilft [hnen die noch
so saubere Berufskleidung nicht, um
diesen Platz zu ergattern.

Verkaufen ist die stiindig offene
Haltung Ihres Kirpers

Verschliefien Sie nichts an Ihrem
Kirper, verschriinken Sie Thre Arme
nicht und legen Sie im Sitzen Thre
Beine nicht tibereinander.

Verkaufen ist die Kunst der klaren,
deutlichen und verstéindlichen
Sprache

112

Reden Sie ohne Dialekt, damit der
Kunde, der nicht aus Ihrer Region
kommt, Sie auch versteht und benut-
zen Sie keine Fachwiirter oder Thr Fach-
chinesisch, mit dem der Kunde nichts
anfangen kann. Sprechen Sie eine
verstiindliche Sprache, die Ihr Kunde
versteht.

Verkaufen ist der zwischen-
menschliche Umgang mit Thren
Kunden

Haren Sie Threm Kunden genau zu
und beobachten Sie die Geschehnisse
mit allen Sinnen. Zeigen Sie Interesse
und bringen Sie geniigend Zeit fiir das
Verkaufsgesprich mit. Lernen Sie, aus
der Karpersprache die Bedtirfnisse Th-
res Kunden zu erkennen und gehen Sie
darauf ein. Versuchen Sie niemals, den
Kunden von Thren Systemen zu {iber-
zeugen, wenn diese nicht seinen Vor-
stellungen entsprechen. Sie werden
dabei als Verlierer aus dem Gespriich
herausgehen.

Wenn Sie Lust auf Aufiréige haben,
verhalten Sie sich bitte richtig!

Kleidung: sauber, ordentlich, farb-
lich passend

£
i
£
8
g
i
2
g
2
g
:Eﬂ
g
3
P
£

Haltung: aufrecht, selbstbewusst

Karpersprache: offen, Handreichung
[Achtung: Nicht jeder reicht lhnen die
Hand!), licheln. Nichts am Kérper ver-
schliefen!

Blickkontakt: Augen auf Augenhihe.
Augen nicht iiber den Kérper wandern
lassen! Nicht mit den Augen beurtei-
len!

Aussprache; verstindlich, deutlich,
ruhig, sachlich, freundlich; stellen Sie
offene Fragen!

Lernen Sie, sich selbst sowie Thr Un-
ternehmen darzustellen und ins rech-
te Licht zu riicken. Es ist ein Lernpro-
zess der Selbstdarstellung, denn ihren
Erfolg miissen Sie sich selbst gestalten
und keiner wird Thnen dabei helfen.
Thre Kunden werden anspruchsvoller,
wollen sich mit ihrem Handwerker
wohlfiihlen und von ihm betreut wer-
den. Der Markt fiir gutes, zwischen-
menschliches Verkaufen ist fiir Sie be-
reit, wenn Sie die Regeln beachten!

Klaus Steinseifer
Steinseifer-Seminare

Horakustik 11/2012

Horakustik im November 2012
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Um Ihr Unternehmen zukunfisfest
ru machen, arbeit

Betrachtung der Vergangenheit.

MANAGEMENT

So fuhren Sie |hr Unternehmen
in die Zukunft

Unternehmensstrategie: Wollen Sie lhre Wettbewerber Gberholen? Dann gehen Sie strategisch
und strukturiert vor. Schaffen Sie sich lhre eigenen individuellen Strukturen und Strategiesysteme.

Individuell heit dabei, dass Sie nicht fremdbestimmt werden, sondern Ihr Unternehmen nach Ihren
personlichen Bediirfnissen und Lebensgewohnheiten ausrichten, Lesen Sie, wie das funktioniert,

st

fiir sich

tegischen Planung und Threr Zeitein

wenn 5Sie diese Frage » Threm Organisations- und Analyse
selbst beantwortet haben, ist der Grand vermagen;
stein fiir Thre neve Unternehmensstrate- w lhrer Selbstkritikfahigkeit, lhrer Fith

gie gelegt. Sorgen Sie fiir die inneren und

aufferen Unternehmenswerte in [hrer
neuen Strategie

Ihre Erfolgsfaktoren der inneren Unter-

nehmenswerte bestehen aus:

s lhrer unternehmerischen Kompetenz,
fachlich und persinlich;

s lhrer Eigenmotivation, [hrer Zielstre
bighkeit und Threr Konsequenz;

s [hrem Selbstmanagement, Ihrer stra

(VT B

rungspersinlichkeit und Threm Vor
hildverhalten;
Ihrem Wissen, wie Sie Thre handwerk

liche Dien

leistung verkaufen;

Threm Un
wie viel Zeit Sie dafiir haben;

lhren Bankgesprachen, den Ergebnis
sen und den Folgen daraus;

Thren zielgerichteten ldeenumsetzun

gen;

ing mit Threr Familie und

Klaus Steinseifer

T 1
sment, Thren Ver

» Ihrem Fehlermanag
anderungswiinschen und den daraus
entstehenden Chancen;

a lhrer Mitarbeitermotivation, mit den
Maotivationsmodellen und der Kompe
tenz lhrer Mitarbeiter;

» lhrem Anerkennungs- und Kritikver
halten und

n lhrem Controlling,

lhre I sfaktoren der dulberen Unter

nehmenswerte bestehen aus

s lhrem stimmigen Unternehmensaut
Lritt;

n lhrem unschlagharem positivem Ruf;

33

M&T metallhandwerk im November 2012 | 1
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MANAGEMENT

Ihrem Empfehlungsfaktor bei Ihren
Kunden und Thren Referenzen;

Ihrem Spezialisten-Image;

Ihrem schliissigen Marketingkonzept;
Ihrer planmafigen und strategischen
MarkterschlieBung;

w lhrer Kundengewinnungsstrategie;
Ihren Tricks den Wetthewerb zu besie-
gen und

Ihrer Abschlusssicherheit.

Der Erfolg kommt mit Strategien und
Strukturen auch in Ihr Unternehmen.
Strategie und Struktur wird gepaart mit
zehn Prozent Leistung, 50 Prozent Selbst-
darstellung und 40 Prozent Kontakte und
Bezichungen.

Georg Bittler, der Biirgermeister von
Worms, hat in einem Brand-Eins-Inter-
view im Jahr 2007 diesen Satz gepriigt:
JTransparenz ist fur alles die Vorausset-
zung, was ich nicht sehe, kann ich nicht
dndern!™

Schaffen Sie Transparenz

Schaffen Sie Transparenzen, schauen Sie
sich Thr Leben und [hr Unternehmen ein-
mal sehr kritisch an. Legen Sie die vielen
Mingel, die sich Qiber lange Jahre einge-
schlichen und standardisiert haben, offen
auf den Tisch. Mit ,auf den Tisch legen®
meine ich: Schreiben Sie alle Mingel auf
ein Blatt Papier, damit Sie vor lhren Augen
transparent sind. Denn ein erkannter
Mangel ist die grofie Chance fiir Sie.

Diie konsequente Mangelerkennung und
das Abstellen der Mangel gehiirt als erster
und wichtigster Punkt in eine erfolgreiche
Unternehmensstrategie. Achten Sie bei der

STRATEGIE-TIPP I

Arbeiten Sie diese
Punkte ab

Ihre wichtigsten Strategiepunkte fiir
eine nachhaltige Unternehmens-Stra-
tagie:

Klidren Sie fiir sich die Frage: .Was
will leh?*

Machan Sie Mingel transparent und
stellen Sie sie ab.

Erkennen Sie Zeitdiebe und schalten
Sie sie aus.

Planen Sie eine zielorientierte Ver-
wendung threr Zeit mit der Zeit- und
Zielplanung.

Beziehen Sie lhre Mitarbeiter ein,

Y siraecieTiee

Nutzen Sie den Unternehmensturm

Die Anlage einer Wissensdatenbank und einer ldeensammlung
zum Thema ,Strategische Unternehmensfishrung” hilft lhnen bei
der (bersicht. Der Unternehmensturm der Steinseifer-Seminare
bietet Ihnen dafiir die notwendigen Oberschriften,

Der Unternehmensturm®

CGoafik: Sbeinmeifer

Mangelbeseitigung auf eine klare Prioriti-
tensetzung. Wichtiges hat Vorfahrt und
muss zuerst erledigt werden. Was fir Sie
wichtig ist und Vorfahrt hat, ergibt sich
aus [hrer Fragenbeantwortung. ,Was will
ich#™ Deshalb verlieren Sie niemals Thre
wichtigen Dinge aus den Augen.

Schaffen Sie sich Transparenz in Threr
Zeitverwendung, Schreiben Sie sich auf,
wie Sie Thre Zeit verwenden und eliminie-
ren Sie Thre Zeitdiebe, Zeitdiebe kimnen
unnbtige oder unwichtige Aufgaben sein.
Zeitdiebe sind auch unordentliche Biros
und Arbeitsplatze. Zeitdiebe sind aber
meist Menschen, die Ihnen Thre wertvolle
Zeit stehlen. Stellen Sie sich diese Fragen:
Wic wichtig ist diese Person [ir mich,
wichtig, weniger wichtig, unwichtig? Ist
diese Person ein Zeitdieb, ja oder nein?
Wie viel Zeit will ich in Zukunft fiir diesen
Menschen aufwenden, mehr, gleich viel,
weniger oder keine mehr? Thre Strategie
schafft Ihnen die Zeitrdume, die Sie fiir
Ihre wesentlichen Aufgaben bendtigen.
Sie konzentrieren sich auf das Wesentli-
che und behalten den Uberblick. Thre Stra-
tegien und Strukturen lassen Sie Mangel
sofort erkennen und rechizeitig gegen-
steuern. Zeitdiebe haben keine Chance
mehr bei Thnen, denn Sie wissen genau
was Sie wollen.

Forumulieren Sie lhre Ziele
Schreiben Sie sich Thre Ziele auf. Was wol-
len Sie privat und unternehmerisch bis

wann erreicht haben. Kleine Zwischen-
ziele erleichtern das Erreichen grofier
Zicle. Besprechen Sie Thre unternehme-
rischen Ziele mit Thren Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern. Sorgen Sie mit einem
Informations- und Kommunikationssys-
tem fiir e¢ine bessere Harmonie in Threm
Unternehmen und an den Arbeitsplatzen.
Ein ausgezeichnetes Betriebsklima, durch
gute Information und Kommunikation,
schafft die Moglichkeit Fehler dauerhaft
abzustellen.

Autor

Klaus Steinseifar war
Bankkaufmann und danach
Maler- und Lackierermeister.
Er ist erfolgreicher Existenz-
gritnder und Unternehmer im
Handwerk. 1983 startete sain
Qualifizierungsunternehmen
im Handwerk Die Steinseifer-
Seminare”, Heute ist er als
Dozent, Berater, Moderatar
und Trainer im Handwerk fiir
nachhaltigen unternehmeri-
schen Erfolg zustindig.

Kontakt zum Autor

Aie benGtigen strategische Unternehmens-Be-
ratung oder interessieren sich als Unternehmer
fiir ein Seminar zum Thema? Kontakiieren Sie
den Autor dieses Beitrags: Klaus.steinseifers
steinseifer.com

Schlagworte fiir die Online-Recherche auf
www.mt-metallhandwerk.de:

EBetriebsfihrung, Metallhandwerk,

un.znu
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Nutzen Sie die Checkliste

Eirve Checkliste fiir die Einflihrung Ihrer neuen Strategien und
Steukturen in theem Unternehmen steht lhnen als Leser von M&T-
Metallhandwerk exklusiv unter www.stelnseifer.com/downloads/
metallhandwerk zur Verfligung. Benutzen Sie dafiir bitte dieses
Loglmn: Benutzer: m+t /Kennwort: 2012

Eine ausgezeichnete Arbeits-
stimmung in Threm Unter-
nehmen sorgt (lr Hochstleis-
tungen. Jeder kennt seine Auf-
gaben. Geeignete Mitarbeiter
finden sich schnell und kén-
nen sicher ausgewahlt werden.
Nutzen Sie dafiir Thre schrift-
lichen Strategieplane und lhre
neuen Strukturen. Binden Sie
Ihre informierten Mitarbeiter
in die Mitarbeitergewinnung
mit ein und schaffen Sie sich
eine Arbeitgebermarke im
Markr.

Durch unmissverstindliche
Priorititen in den vereinbarten
Zielen gibt es eine klare Ord-
nung in den Arbeitsabliufen
in Threm Unternehmen. Prio-
ritatensetzung ist das A und O
einer erfolgreichen Unterneh-
mensfithrung. Wichtiges hat
damit immer Vorfahrt,

Firdern Sie
Kommunikation
Kommunikation im Unter-
nehmen ist das Ventil fir
den Abbau von Spannungen
und Frustrationen. Kom-
munikation ist zugleich die
unerschapfliche Innovations-
quelle in Threm Unternehmen.
Wenn Sie in Zukunft mit
Thren strategischen Planungs
mitteln arbeiten, werden Sie
bald sagen, dass Sie Ihre Ziele
erreicht haben und der Erfolg
nicht mehr zufillig, sondern
geplant entstanden ist. Denn
die Planung ist der Bodensatz
des Gliicks.

Denken S3ie auch an die
Anlage einer Wissensdaten-

- 11.2012

bank und einer Ideensamm-
lung zum Thema . Strategi-
sche Unternehmensfihrung”,
Dier Unternchmensturm ({sie-
he Kasten ,,Strategie-Tipp I1%)
der Steinseifer-Seminare bietet
Thnen dafiir die notwendigen
Uberschriften.

Fazit: Kennen Sie die
Kriterien

Thre strategische Vorgehens-
weise macht Sie fit fiir Thre
Zukunft, weil Sie die Kriterien
fitr Thren Erfolg kennen und
vorausschauend planen, Sie
verbessern Thre Lebensquali-
tat, weil Sie wissen, was Sie
wollen und damit auch genau
wissen, was Sie nicht mehr
wollen. Sie schalfen sich mehr
Freiriume fir sich selbst und
Thre Familie und kiimmern
sich um das Wesentliche in
Threm Unternehmen. Damit
verbessern Sie die Ertragslage,
gewinnen so ganz nebenbei
Thre Bank als Partner. Dort
schiitzt man strategisch ausge-
richtete Unternehmen, die sich
an ihre Geschiiftspline und an
ihre Zielpline halten. Mit Thren
Strategien, Strukturen und klar
formulierten Zielen beheben
Sie nachhaltig den Fachkrifte-
mangel in Threm Unternehmen
und schaffen sich Thre Arbeit-
gebermarke. Kompetente Mit-
arbeiter in IThrem Team han-
deln verantwortlich, weil die
Strategien transparent sind
und der Unternehmenskurs
feststeht. Sie gewinnen begeis-
terte und gliickliche Kunden,
die Sie weiterempfehlen. 4
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