11/2011

BETRIEB IM ALLTAG 21

campos

Wenn das auch nicht reicht, dann
geht es eben in die Buchhandlung.

Damit nicht der falsche Ein-
druck entsteht — Kathleen ist kei-
ne Streberin, die verbissen und
krampfhaft jeden Garten allein
machen will. Vielmehr nennt sie
Teamfihigkeit als eine ihrer Stir-
ken. Wer sie auf der Baustelle
erlebt, lernt eine hilfsbereite
Girtnerin kennen, die neben der
eigenen Scholle immer auch das
grofle Ganze im Auge hat. Auf
die Frage, welche Baustellen ihr
am besten gefallen, bekommt
man die Antwort: ,Die, die wie
geschmiert laufen — und das geht
mit guten Arbeitskollegen!*

»ich arbeite gern mit
Ménnern®“

Diese Arbeitskollegen sind bei
ihrer jetzigen Firma alle: Min-
ner. Beim Vorstellungsgesprich
versuchte Geschiftsfithrer Ale-
xander Jehle ihr diesen Umstand
schonend beizubringen. ,Wir ha-
ben hier auch sonst keine Frau-
en.“ Kathleen sagt, sie arbeitet
gern mit Mannern. ,,Ich stehe je-
den morgen mit 20 Médnnern auf
dem Hof. Das ist kein Problem
fiir mich.“ Dann setzt sie sich in
den Lkw und findet ihren Weg in
den iberfiillten Straflen Miin-
chens.

Wohin ihr Weg noch fiihrt,
diese Frage dringt sich bei einem
solch bewegten Leben geradezu
auf. Das gesteckte Ziel fiir die
nichsten Jahre ist die Meister-
schule. Ob irgendwann das W fiir
Westen wieder aufihrer Windro-
se auftaucht? Sie, die ,eine“ Girt-
nerin ist, die ihre eigene Krauter-
girtnerei fithrt, wie es ihr alter
Traum ist? Zwei Zitate zeigen,
wie sehr sie sich mit ihrem Beruf
identifiziert und wie sehr sie es
als notwendig erachtet, sich kon-
tinuierlich und beharrlich wei-
terzuentwickeln. Thr Lieblingszi-
tat von Karl Foerster: ,Wer mit
seinem Garten schon zufrieden
ist, verdient ihn nicht!“

In Kathleens Gartenbibliothek
steht auch ein Buch seiner Toch-
ter Marianne: ,,Der Garten mei-
nes Vaters“. Frau Foerster schenk-
te es Kathleen fiir ihre Arbeit im
Staudengarten in Potsdam. Wenn
man das Buch aufklappt, ist fol-
gende Widmung zu lesen: ,All
dies — war nur der Anfang!“

Sebastian Sowa, Ziirich/CH
Bild: privat
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Betriebsfiihrung

Selbstisziplin statt Berater

Externe Berater holt Jorg
Baumhauer nur noch selten ins
Haus. Den Betrieb managt er
anhand eines DIN-A4-Ordners.
Ergebnis sind straffe Ablaufe,
bessere Kundenbetreuung und
héhere Ertrage. Dieses Bei-
spiel eines Zulieferers lasst
sich auch auf GalLaBau-
Betriebe libertragen.

enn es um externe Berater oder

Managementtools geht, re-

agiert Jorg Baumhauer, Ge-
schiftsfithrer von re-natur in Ruh-
winkel, eher skeptisch. Als vor drei
Jahren Geschiftspartner gleich auf
drei Baustellen begeistert von der
praxisnahen Temp-Methode erzihl-
ten, wurde der 46-jihrige studierte
Gartner neugierig. Gemeinsam mit
dem zweiten Geschiftsfithrer Phil-
ipp Gohler las er das Handbuch des
renommierten Personal- und Un-
ternehmensberaters Jérg Knob-
lauch.

Infiziert von dem Management-
by-yourself-Virus lieflen sich die
beiden vor zwei Jahren lizensieren.
»Das ist ein Motivationsschub, der
Energie und Freude im ganzen Be-
trieb freisetzt®, erzihlt Jorg Baum-
hauer. In den vergangenen beiden
Jahren steigerte das Unternehmen
den Umsatz jeweils um 8%. Viel
Selbstdisziplin sei notwendig, um
dranzubleiben, sagt er. Denn: Kein
teurer Externer macht Druck. Doch
weil es meist um kleine Schritte
geht, sind Erfolge schnell sichtbar.
Das begeistert die gesamte Beleg-
schaft. ,Wir arbeiten tdglich mit der
Temp-Methode®, sagt Baumhauer.

Temp steht fiir die vier Bereiche
Teamchef, Erwartung des Kunden,
Mitarbeiter und Prozesse. Im ersten
Schritt hat der Grof8hdndler zusam-
men mit den 30 Mitarbeitern eine
Ist-Analyse gemacht. Spannend wa-
ren die unterschiedlichen Meinun-
gen und Sichtweisen auf das Unter-
nehmen. Ein Ergebnis war, dass re-
natur seine Kunden, nimlich Dach-
decker, Zimmerminner und Land-
schaftsgirtner, zwar sehr kompetent
informiert und berit, aber der Ver-
kauf haperte. Mit gezielter Prisenta-
tions- und Verkaufsschulung inklu-
sive Service und Reklamationsbe-

Geschiftsfiihrer Philipp Gohler (links) nutzt das Temp-Praxisbuch

auch in wochentlichen Mitarbeiterbesprechungen wie mit Ullrich

Gluschke und Reiner Reinfeldt.

handlung hat der Vertrieb in den
vergangenen beiden Jahren enorm
aufgeholt, wenn es um das ,E“ geht,
die Erwartung der Kunden.

,Chancen® statt
,Reklamationen®

Schwierigkeiten gab es vor allem bei
den Arbeitsprozessen mit Reibungs-
verlusten, doppelten Wegen oder
mangelnder Ubergabe vor Urlau-
ben. Die Prozesse wurden schritt-
weise beschleunigt, genauer aufein-
ander abgestimmt und die Bewe-
gung der Ware transparenter ge-
macht, sodass die Mitarbeiter ge-
geniiber Kunden nun prizise Aussa-
gen iiber die Auslieferung machen
konnen.

Manchmal sind die Zeichen der
Verdnderung nur klein. So steht auf
dem Schreibtisch kein Reklamati-
onsordner mehr. Auf dem Ordner
steht inzwischen ,,Chancen. Denn
unzufriedenen Kunden schnell und
unbiirokratisch zu helfen, ist
manchmal iiberzeugender und fiithrt
zu groBerem Vertrauen als ein rei-
bungsloser Ablauf. Schlieflich kon-
nen Fehler immer passieren. Ent-
scheidend ist, wie Dienstleister da-
mit umgehen und den Kunden zu-
friedenstellen. Ziel von re-natur ist,
diese Herausforderung in jedem Fall
innerhalb von 48 Stunden zu lgsen.

Gerne haben die beiden Team-
chefs am operativen Geschiift festge-
halten und die schwer fassbare stra-
tegische Planung aufgeschoben.
»Das ist anders geworden®, finden
die Geschiftspartner.

Werkbild

Ein weiteres Beispiel fiir die Ent-
wicklung: ,,Anfangs haben wir den
Fehler gemacht, an zu vielen Stellen
gleichzeitig mit der Temp-Methode
anzusetzen, erzihlt Baumbhauer.
Dann kam ein grofler und wichtiger
Auftrag, dann brannte es an einer
anderen Stelle und schon diimpelte
das ein oder andere Projekt dahin.
Geduldiger und kleinschrittiger sei-
en sie als Geschiftsfithrer geworden,
besprechen mit den Mitarbeitern,
was realistisch machbar ist. ,,Da sind
wir dann aber auch konsequent hin-
ter der Umsetzung her, sagt Baum-
hauer, ,damit iibernehmen wir
mehr Fithrung.*

Das merken die Mitarbeiter an
verschiedenen Stellen: Das jahrliche
Mitarbeitergesprich ist inzwischen
selbstverstindlich. Dabei wollen die
Chefs auch héren, wo der Mitarbei-
ter Entwicklungspotenzial im Un-
ternehmen sieht. Maxime ist: Was
wollen wir zusammen erreichen?
Deshalb ist die Weiterbildung im-
mer wieder Thema bei dem Grof3-
hindler. Wenn in der Winterzeit
weniger los ist, holen sich die Ge-
schiftsfiithrer Partner ins Haus, sei
es ein Rechtsanwalt, der fiir Klirun-
gen sorgt, oder ein Spediteur, mit
dem Abliufe optimiert werden.

Inzwischen initiiert re-natur den
MMM-Branchentreff — Motivation,
Mitarbeiter und Marketing — fiir
Dienstleister und Handwerker der
griinen Branche. Weil Baumhauer
und Gohler von Jorg Knoblauch so
begeistert sind, ist der Giengener
Personalberater einer der drei Top-
Referenten. Jens Gieseler, Goppingen
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