Unternehmensfithrung

Prof. Dr. Jérg W. Knoblauch

Seit jeher waren unsere Fithrungs-
krafte auf der Suche nach geeigneten
mstrumenten zur kontinuierlichen
Unternehmensentwickiung. Verschie-
denste Ansdtze wurden iiberpriift,
Die Firma ist gewachsen, indem wir
die Kunden verwdhnt haben. Wir
haben unseren Kunden sozusagen
jeden Wunsch von den Augen abge-
lesen. Im Kopf hatten wir stets den
Gedanken: nlieber Kunde, was ist
dein gréfites Prablem? Wir werden
es |dsenl«

50 sehr wir uns um die Kunden-
bediirfnisse gekiimmert haben, so
wenig hatten wir die Bediirfnisse
unserer Mitarbeiter im Blick. Wir
galten als gnadenlos, forderten
stdndig schnelleres Arbeiten und
maglichst wenig Krankheit.

Eines Tages hdrten wir, wie sich ein
Mitarbeiter mit einem AuRenste-
henden unterhielt. Das Gesprich
ging in etwa wie folgt: »Das ist doch
die Firma, wo man immer nur sagt:

1 Egal, ob Industrieunternehmen oder Handwerks-
betrieb: der Chef héilt die Féiden in der Hand,
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Teamchef, Erwartungen des Kunden, Mitarbeiter und Prozesse - das sind die
entscheidenden Faktoren fiir den Erfolg eines Unternehmens. Die hier vorgestellte
Methode zeigt, wie man durch Selbstbewertung, konsequent ausgerichtet auf
diese vier Faktoren, sein Unternehmen kontinuierlich verbessern kann.

'Reif  dich zusammen, mach’
schneller, du bist ein Kostenfaktorl:
Wie kannst Du nur in dieser Firma
arbeiten?« Das machte uns sehr be-
troffen, zumal wir versuchten, das
Untermnehmen auf der Basis christ-
licher Ethik zu gestalten.
Dieses Erlebnis éffnete uns die Augen:
Nicht nur unsere Kunden haben
Bediirfnisse, sondern auch unsere
Mitarbeiter. Wir haben uns dann bei
unseren Mitarbeitern entschuldigt
und ihnen eine Liste mit verschie-
demen Angeboten vorgelegt. Auf
dieser Liste fragten wir die Mitarbet-
ter nach thren Wiinschen: Hitten sie
gerne fiexiblere Arbeitszeiten? Oder
bessere Moglichkeiten zur Weiter-
bildung? Vielleicht eine Eintritts-
karte in den Fitnessclub? Als wir
die Antworten ausgewertet hatten,
waren die wichtigsten Wiinsche:

1. Wenn die Firma Geld verdient,
wollen die Mitarbeiter daran
partizipieren. Das hatten wir
befitrchtet.

2. Unsere Mitarbeiter wollten mehr
Information, mehr Kommuni-
kation und mehr Anerkennung.

Die zweite Antwort hat uns verwun-

dert, aber auch erfreut. Wir dachten:

»Das lostet nichts, damit beginnen

wir sofort.c Dass Information und

Kommunikation jede Menge Geld

kostet, ist uns erst spiter klar ge-

worden :Monatliche ‘Informations-
~veranstaltungeri; ein tagesakiuelles
Aushangwesen usw. milssen vorbe-..
Teitet -sowie ‘durchgefithrt: werden“
“und sind natiirlich nich

“tarifzu hzben.

Diese Schritie'waren der Einstiegin
ein ganzheitliches Konzept der Unter-
nehmensfithrung. in den folgenden
lahren  wurden  verschiedenste

Ansdtze getestet wie zum Beispiel

Prozessoptimierung, Zielvereinba-
Tungsprozesse, Kundenzufrieden-

“weisein der Kundenonenherung -

heitsmessungen, Konzepte zur Stei-

gerung der Produktions- und Service-

innovation, japanische Methoden
wie Kanban, Kaizen usw.

So gut allerdings jedes Instrument

fiir sich war: Die Ordnung fehlte.

Es kam zwar zu punktuellen Ver-

besserungen —aber wir hatten keine

slandkarte«, die uns gezeigt hitte,
wo wir stehen und die uns klar-
gemacht hidtte, welche konkreten

Malinahmen das Unternehmen tat-

sachlich voranbringen. Das Modell,

das wir suchten, musste drei wich-
tige Kriterien erfiillen:

1. Einfach. {Denn Flhrungskrifte
haben keine Zeit fiir Zusammen-
hénge, die zu komptiziert sind.)

2. Ganzheitlich. (Das Unternehmen
ist wie ein Organismus. Nur
wenn alle Organe gesund sind,
ist das Ganze gesund.)

3. Praxiserprobt und konkret um-
setzbar. (Die Methode muss fiir
Ideine und mittelstandische Fir-
men anwendbar sein.)

Trotz eifriger Suche fanden wir keine
Methode, die diesen Anspriichen ge-
recht wurde. Daher entwickelten wir
die TEMP-Methode. Ihre Anwendung
in unserem Hause krempelte alles
um. In allen wichtigen Bereichen
wiurden wir so gut, dass wir schiief3-
lich 1997 den »Best-Factory-Award«
gewarnnen. Inzwischen setzen wir
die TEMP-Methode ein, um auch an-
dere Unternehmen auf dem Weg
zum Erfolg zu beraten.

Die Handlungsfelder

der TEMP-Methode

leder der vier Bausteine stellt einen
der zentralen Erfolgsfaktoren eines
mittelstindischen Unternehmens
dar. Um Hinweise auf konkretes
Handeln zu bekommen, wurden die
etnzelnen Erfolgsfaktoren weiter in
jeweils sieben Handlungsfelder un-
tergliedert.

Aktionsbereiche .

Schritt ~weiterentwickelt “werden

sy iSiehelfen thnen zu entschm—

den, aufwelche Aspekie

Sie . sich ~konzentrieren miissen.
Dies fithrt zu konzeptioneller Klar-
heit im Unternehmensalltag und
verringert . die Gefahr, . wertvolle
Kraft auf »Nebenschaupldtzen« zu
vetlieren.

Diese Hand]ungsfe]der stellen kcm-_ o
“rete _ ' _
-_denen das tinternehmen: Sehrit] fily oo



'::Dle TEMF’-Methode arbel-_;---
. tet mit vier. Erfalgsfaktoren. =
_'dle fur eme ganzha_thche

'_'zwauerla : -
" 1. Sie dient als. grund'_' il
!egendes Analyselnst -
“ment und zeigt die '_Zsele aus g
- Stérken und, Schwac:hen'. N

'emes Unternehmens auf ;: -
9. Sie ze|gt Wie die
_ Schwachen uberwunden

“Kunden:

Die vier Erfu]gsfaktoren:" :
B »Teamchefn »Erwartun'
' gen des Kundenu nM

: oder aber'entscheldend'
__gepragt haben Wle_lrn

: rreer als nChefu ein’ nTeamn
“ das er personell zusammen-
o Steﬂen und:fiihren muss.
- 'Gemeinsam mit diesem-
Team rlchtet er das Unter-

nehmen auf Fangfrlstige

5_E Erwartungen : e 5

.Dle Ausr[chtung des Unter-
.-3_nehmen5 auf den Kunden
ist der zweite Erfofgsfaktor- :
Der Kunde = und nur der:

:.Kunde bestlrnmt _ob das

Unternehmensfihrung

Die einzelnen Handlungsfelder zei-
gen notwendige Bereiche des Han-
delns auf, geben aber noch nicht
zu erkennen, was hervorragendes,
durchschnittliches oder schlechtes
Agieren im jeweiligen Handlungs-
{eld bedeutet. Zur Bewertung der
Handlungsfelder kdnnen wie beim
Schulnotensystem dje Noten 1 bis 6
filr die Fitness eines Unternehmens
vergeben werden.

Die Komponenten der TEMP-Me-
thode werden zu einem Untemeh-
menstest zusammengefasst. Dieser
enthilt zu jedem der vier Erfolgs-
faktoren sieben Handlungsfelder.
Der Unternehmenstest erfilllt da-
riiber hinaus die Forderung nach
der Ubersichtlichen sLandkarte« fiir

2 Wo siehe ich? Wo will ich hin?
Jeder Unternehmer braucht eine
nlandkarte« fiir seinen Erfolg.

befrledlgen z konnen. =
:f'brauchen Sie. engaglerte ;
_;Mltarbelter, die hochqua-.
- lifiziert und flexibel auf .
: :dlese Wunsche emgehenj i
_ kénnen. Neben den _' :
e_xternen) Kunden smd

~dig Mitarbeiter lhre lnter— ,
~-nen Kunden, die’ eigene
& Bedurfnlsse haben :

8 -'._P Prozesse :
" Bis an den Kunden gelie- |

fart werden kann, durch-
- lauft jedes Produkt und
jede Dienstleistung be- -+
3-st|rnrnte Herstellungspro- :.;

Internehmen langfristig:

unternehmerisches Handeln. Sie
sind nun in der Lage, hr Unterneh-
men selbst zu bewerten und darauf
aufbauend Malfnahmen zur Wei-
terentwicklung zu bestimmen.

Da die Darstellung aller vier Erfolgs-
faktoren hier den Umfang sprengen
wilrde, konzentrieren wir uns auf
die beiden wichtigsten Bereiche T
{Teamchef) und M (Mitarbeiter).

Erfolgsfaktor |: Teamchef

Der Unternehmer als Teamchef
ist die prégende Persdnlichkeit. Im
Unternehmen ist seine Handschrift
deutlich erkennbar. Was ihm wich-
tig ist, passiert. Beinahe k&nnte man
sagen: Der genetische Code des
Unternehmers tthertrdgt sich auf
das Unternehmen.

Die meisten Unternehmer kennen
sich gut aus mitallen Fragen, die das
Management betreffen, Was in der
Fithrungslehre eine wichtige Rolle
spielt, ist vielen Untermehmens-
lenkern dagegen kaum belkannt.
Management darf nicht verwech-
selt werden mit Fithrung. Es gibt
einen gravierenden Unterschied:

— Managen heifit: Das Geschaft am
Laufen halten; sich um Probleme
kitmmern; Kunden begeistern usw.
Beim Managen geht es um alle Ent-
scheidungen, die dazu beitragen,
das Tagesgeschift erfolgreich zu
bewidltigen.

~ Fithren dagegen heiflt: Uberleger,
wie Sie in einigen lahren |hr Geld
verdienen; Mitarbeitern Zukunfts-
perspektiven aufzeigen; Spielregeln
fiir eine erfolgreiche Zukunft ge-
stalten. Die wichtigste Aufgabe von
Filhrung ist die Vorbereitung auf
die Zukunft.

Firmen mit hierarchischen Struk-
turen erhalten heutzutage schlech-
te Noten. Hierarchie bedeutet: Der
Chef steht an der Spitze. Er nschiefit
die Tore«, er trifft die Entschei-

~dungen, alle M1tarbE1ter aTbEltE’ﬂ
Shmzin s
- Wer in eine neue Fltnesszone MOz i v,
stofien mochte, mussdie eigene Rol- o
“leals Chefnewbestimmen.Der Chef, *

“der; unter: cien gagenwamgﬁn Be- :
ﬁ'dmgungen ‘Erfolg haben will, ‘darf
_-sichselbst micht. ‘mehr als Mittel-
“punia _b_e_grmfen.__Zu -seinen Auf-

gaben gehort es vielmehr, den Mit-

_.arbeitern dabei zu_helfen, eine

opitimale Arbeit zu machen. Eine
Hauptaufgabe der neuen Chefrolle
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