Harte und weichen Faktoren im Gleichgewicht

Den Gewinn steigern durch effiziente Personalentwicklung - ein Beitrag von Beate Denker

HAMBURG. Der verschiirfte Wettbewerb, der die nationalen Grenzen lingst
iiberschritten hat, fiihrt dazu, dass die Gewinnspannen in der Baubranche un-
ter Druck geraten. Die stetige Akquisition neuer Auftrige sowie die Forderung
nach hoher Qualitit, niedrigen Planungs-, Erstellungs- und Betriebskosten

und enge Terminvo

erfordern ein leistungsfihiges Management. Die

Notwendigkeit, Schwachstellen in der Organisationsstruktur, Stérungen und
Konflikte der internen Zusammenarbeit sowie in Zielprozessen durch einheit-
liche, wirkungsvolle Organisationsabliufe zu verbessern, erkennen die Unter-
nehmen in zunchmendem Mafle. Eine Frage, die sich in diesem Zusammen-
hang stellt, ist: Wie kénnen internen Unternechmensabliufe und Personal- und
Organisationsentwicklung verbessert werden?

Immer mehr greift die Erkenntnis,
dass die ,harten Fakroren® des Ma-
nagements, also das ofhzielle Regel-
werk, dic formale Aufbauorganisation
und einheitliche Fithrungsstrukturen
stimmen miissen. Aber wichtige Fak-
toren fiir die Entwicklung und pro-
duktive Verinderung im immer hirter
werdenden Wettbewerb sind vor allem
auch die ,weichen Fakroren®. Hierzu
zihlen zum Beispiel die Integration
von Mitarbeitern und Management
das unternchmerische Denken und
Handeln aller Beteiligten, Kunden-
orientierung und verkiuferische Fi-
higkeiten.

Um eingefahrene Denkmuster auf-

zubrechen, ziechen Unternehmen in

zunehmendem Mafle externes Know-

how zurate. Gemeinsam wird im ers-

ten Schritr cine Ist-Analyse durchge-

fhn, die Aufschluss iiber die internen
i

organisatorischen Zusammenhinge
sowic deren Stirken und Schwichen
gibt. Untersucht werden neben den
Ausfithrungsstandards im  Service-
und Verwaltungsbereich auch die Ar-
beitszufriedenheit und Motivation der
Mitarbeiter sowie die mit den Mitar-
beitern getroffen Zielvereinbarungen
sowie klare Zustindigkeiten. Bei der
anschlieBenden Soll-Analyse werden
Organisationsstrukruren gemifl der
Zielvorstellung  des Unternehmens
festgelegt und im Abgleich mit der Ist-
Analyse Losungsansitze entwickelt.

Effiziente Fithrung bedeutet, verschie-
dene Personen auf das Unternchmens-
ziel hin auszurichten und Prozesse zur
Zielerreichung aktiv zu steuern. Fiir
die Erreichung der Unternehmenszie-
le ist es erforderlich, diese auf jeden
cinzelnen Mirarbeirer herunter zu
brechen und pro Mitarbeiter zu An-

fang des Jahres cin Zielvercinbarungs-
gesprich zu fithren. In diesem wird
sowohl die Leistung der vergangenen
Arbeitsperiode besprochen, als auch
dic quantitativen und qualitativen
Ziele vereinbart. Der Mitarbeiter er-

sen allein cin Erfolgsfaktor ist. Und
so erstaunt es nicht, dass Unterneh-
men neben der Schaffung effizienter
Strukruren der Personalentwicklung
eine hohe Bedeutung beimessen. Sicht
man dieses am Beispiel der Vertricbs-
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MaBnahmen, die aufeinander aufbauen, sichern langfristigen Erfolg.

halt somit eine wichtige Orientierung
tiber seinen Leistungsstand und sein
Entwicklungspotenzial.  Bestandreil
des Gespriiches ist auch, welche Wei-
terentwicklung und Qualifizierung
der Mitarbeiter zur Errcichung seiner
Ziele bentrigt. In Zeiten, wo sich Un-
ternehmen immer weniger durch Preis
und Leistung unterscheiden, zeigt
sich, dass nicht mehr das Fachwis-
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mitarbeiter, so braucht der Kunde
nicht jede Information bis ins Dertail
—ganz im Gegenteil. Die Praxisbeglei-
tung der Auflendienstmitarbeiter der
Baubranche zeigr, dass Verkiufer ihre
Kunden durch zu viele Informationen
eher verwirren und dem Kunden eine
Kaufentscheidung  schwer machen.
Ein Kunde wird cine Kaufentschei-
dung viel eher treffen, wenn er das

Produktangebot als echten Nutzen
fiir sich erkennt und er bei der Ab-
schlussentscheidung aktiv unterstiitzt
wird. Verkiufer kénnten hiufig viel
erfolgreicher sein, wenn sie dies bei
ihren Argumentationen im Verkaufs-
gesprich und in Prisentationen be-
riicksichrigen wiirden.

Fazit: Erfolg beginnt mit effizienten
Strukturen und Prozessen, benétigt
aber ebenso einen motivierenden und
zielorientierten Fithrungsstil, Dienst-
leistungsbewusstsein aller Mitarbei-
ter (auch .internen Kunden® sprich
Kollegen gegeniiber) sowie verkiufe-
rische Fihigkeiten, um Marktanteile
zu sichern und auszubauen. Erreicht
wird dieses nicht durch das Gief3-
kannenprinzip, in dem man einzelne
Mitarbeiter ,mal zu einem Seminar®
schickt, sondern durch sinnvoll auf-
einander aufbauende Maflnahmen
(Organisationsentwicklung, Training
und Coaching), die ineinander grei-
fen und die langfristig bestindige
Entwicklung und den Gewinn des
Unternehmens sichern.
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