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Hilft gerade in der Krise:
Das schonungslose Durch-
leuchten innerbetrieblicher
Starken und Schwachen

Warum es sich gerade in
Krisenzeiten selbst fiir kleine
Potenzialberatung kristallisierte sich fiir den

Betriebe lohnt, gezielte ‘
Potenzialberatung zu nutzen, - E”terf‘ehmer R e sl eads e el
3 3 it 3 olgreich zu bleiben, musste die Spedition
um die Starken und Schwachen ihre bereits bestehenden drei Standbeine
im Wettbewerbsvergleich starker ausbauen. Florian Janz entschloss
herauszufinden;"‘und welche ; i sich daher zu dreierlei: Erstens sein Unter-

g o hmen in seiner Region als Logistik
aatl Zuschiisse es ne g g
o e " Center Siid im Bereich ,Value Added

dafiir gibt. & e Services" besser aufzustellen. Zwei-
'S tens die Firma in der Baumarktlo-
e : gistik im Endverbrauchergeschift
eschiifte, die 2008 noch funktio- . : erfolgreicher zu positionieren
G nierten, haben im letzten Jahr < und schliefflich sein drittes
grofle Probleme bereitet. Kom- ; ; Standbein, die interne Logistik
plettladungen von A nach B zu fahren, > Akademie, weiter auszubauen,
geniigt nicht mehr.“ Dieses personliche i i ; schildert Janz seine Ziele.
Resiimee zieht Florian Janz, Geschiftstiih- : 2 Die eingangs beschriebene
rer der Janz Logistics in Dornstadt, aus : : Potenzialberatung, oft auch
dem Krisenjahr 2009. Als sich die ersten |, e Starken-Schwichen-Ana-
Auftragsriickgidnge im letzten Jahr ab- 2 . lyse genannt, hilft Unter-
zeichneten, zogerte der Mittelstindler (48 nehmen also dabei, ihre
Mitarbeiter) deshalb nicht lange und ent- g Erfolgspotenziale und
schied sich fiir eine gezielte ,,Potenzial- £ & etwaige Defizite auszu-
beratung®. - machen. Alle betrieb-
Ziel sei es gewesen, erinnert sich Janz, & lichen Faktoren, die die
die Stirken und Schwichen des eige- 4 s Leistungsfihigkeit eines
nen Unternehmens besser beurteilen Transport- und Spediti-
zu kdnnen, um die Firma wettbe- onsunternehmens ausma-
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Priifstand gestellt und kritisch hinterfragt,

zum Beispiel:

W Ist der Fuhrpark optimal aufgestellt?

I Ist die IT-Unterstiitzung sinnvoll?

B Sind die Mitarbeiter qualifiziert und
motiviert?

B Welche Aufgaben lassen sich an Dritte
auslagern?

|

Volkmar Hanf,

- Geschaftsfithrer
der Gesellschaft
fiir innerbetrieb-
liche Zusammen-
arbeit (GIZ) in
Kassel

So wird die Potenzialberatung
ein Erfolg

Wie Firmenchefs dazu beitragen kdnnen, dass
die Potenzialberatung fiir ihr Unternehmen
wirklich etwas bringt, sagt Volkmar Hanf,
Geschéftsfiihrer der Gesellschaft fiir innerbe-
triebliche Zusammenarbeit (GIZ) in Kassel:

| Die innere Haltung des Unternehmers soll-
te lauten:, Ich bin wirklich offen dafiir,
unangenehme Wahrheiten (iber die Situati-
on in meinem Unternehmen zu erfahren.
Und ich machte ehrlich an meinen person-
lichen Schwdchen und den Schwachen des
Gesamtsystems Unternehmen’ arbeiten,
um die Potenziale zu starken.”

Potenzialberatung

Unabdingbare Voraussetzung

fiir den Erfolg jeder Beratung: Absolute Ehrlichkeit
des Firmenchefs sich selbst gegeniiber

M Welche Geschiftsfelder konnten tiber
Kooperationen abgebildet werden?
Kurz: Die Potenzialberatung ist ein strate-
gisches Instrument, um sein Unternehmen
griindlich unter die Lupe zu nehmen.
Denn nur wer seine Stiarken und Schwi-
chen wirklich kennt, weifS, wie er sich im
Markt erfolgreich positionieren kann, an

a

I Ein Unternehmer sollte bereit sein, aus der
Routine auszubrechen; sowohl bei Prozess-
und Arbeitsabldufen, beim Fihrungsstilals |
auch bei der Informations- und Kommuni- |
kationskultur im Unternehmen.

& Die Mission (warum es das Unternehmen
gibt), die Vision (was unser Handeln leitet)
und die Unternehmensziele (was wir mit
der Firma erreichen wollen) sind klar, deut-
lich und eindeutig formuliert. Sie sind
transparent und werden von den wesent-
lichen Personen im Unternehmen mitgetra-
gen. Falls nicht, sollte sich der Firmenchef
zundchst zur Kldrung dieser Bereiche bera-
ten lassen, ehe er die Potenzialberatung in
Anspruch nimmt.

I Idealerweise bereitet ein Unternehmer
seine Mitarbeiter am besten in Gesprachen
oder — am zweitbesten — in einem Brief
oder einer Firmenzeitung auf die Potenzial-
beratung vor, indem er ausfiihrlich begriin-
det, wieso er sie personlich fiir wichtig
erachtet. Im Mittelpunkt einer solchen
Begriindung kénnen beispielsweise mog-
liche konkrete, nicht ausgeschopfte Poten-
ziale benannt und beschrieben werden. uz
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welchen Geschiftsfeldern-er also beispiels-
weise festhalten, welche er unter Umstdn-
den neu erschliefen will und wie er dafiir
kiinftig seine innerbetrieblichen Prozesse
gestalten will. Fir manche Unternehmen
ist die Potenzialberatung aber auch der
letzte Ausweg, weil die Hausbank Druck
macht und ihre Geldvergabe von dem Er-

.Das Ergebnis der Analyse
darf nicht im Aktenschrank
verschwinden”

CHRISTINE SEGER,
Geschiftsfithrerin Seger Transporte

gebnis der Stirken- und Schwichen-Ana-
lyse abhidngig macht.

Maogen also die Griinde fiir die Beratung
unterschiedlich sein, der Ablauf ist meist
immer dhnlich: ,Wir bereiten die Beratung
in der Regel mit dem Firmenchef vor. Falls
notwendig, bekommt er von uns auch be-
stimmte Hausaufgaben {ibertragen®, er-
zihlt Helmut Schlechter, Partner der Lo-
gocon Logistik Managementberatung und
vormaliger Geschiftsfithrer der SVG-
Siqum-Beratung. Im nachsten Schritt ana-
lysieren die Berater dann die Bilanz bezie-
hungsweise Gewinn- und Verlustrechnung
des jeweiligen Unternehmens. Daran lasse
sich stets schnell erkennen, weifd Helmut
Schlechter aus langjihriger Erfahrung,
welcher Unternehmensbereich zum Bei-




Die Beratung muss
individuell auf das Unternehmen
zugeschnitten sein

spiel defizitér ist und aus welchen Griin-
den, welche Sparte profitabel arbeitet und
welche vielleicht quersubventioniert ist.
Auflerdem wird der Bereich Personal sehr
genau untersucht: Wie motiviert sind bei-
spielsweise die Mitarbeiter, werden sie
geniigend aus- und weitergebildet, wie re-
prisentieren sie ihr Unternehmen nach
auflen? Berater Schlechter wortlich: ,Wir
gehen quasi von Abteilung zu Abteilung
und versuchen, die Schwachstellen aufzu-
spiiren. Wir erstellen eine Dokumentation
und einen Mafinahmenkatalog und be-
sprechen dann mit dem Unternehmer die
mogliche Umsetzung.”

Unabdingbare Voraussetzung fiir den Er-
folg der Potenzialberatung ist aber: ,Die
Beratung muss individuell auf das Unter-
nehmen zugeschnitten sein®, empfiehlt
Christine Seger, Inhaberin des gleichna-
migen Transportunternehmens und Ge-
schftsfithrerin der Seger Consult in Miin-
nerstadt (s. oben stehender Kasten). ,,Die
Methode muss effizient, anwendbar und
praxisorientiert sein und von allen Betei-
ligten verstanden werden. Die Mitarbeiter
sollten mit dem erreichten Ergebnis gerne
weiterarbeiten.” Kurz: ,,Das Resultat darf
nicht im Aktenschrank verschwinden®,
sagt Seger. Ob das Untegnehmen das Er-
gebnis letztlich selbst umSetze oder mit
Begleitung des Beraters, konne aber jeder
selbst entscheiden.

.Kosten sollten Firmen nicht schrecken”
Eigene Vorstellungen und Ideen einzu-
bringen, aber auch die Mitarbeiter mit ins
Boot zu nehmen - alles das war zum Bei-
spiel fiir den Speditionschef Florian Janz
selbstverstindlich: ,,Zunichst habe ich ge-
meinsam mit unseren Fihrungskraften
ein Brainstorming veranstaltet. Im zweiten
Schritt holten wir uns einen Potenzialbe-
rater mitan Bord. In einem gemeinsamen
Workshop besprachen wir mit diesem un-
sere Ziele.” Fur deren Umsetzung werde
dieser nun einen Fahrplan erstellen und
das Unternehmen eventuell bei der Reali-
sierung begleiten.

Janz wortlich: ,,Frither habe ich gedacht,
das kostet Geld, das mache ich lieber alles
selber. Heute habe ich gelernt, wie wichtig
es ist, auch Spezialisten einzusetzen.” Eben
diese Kosten sind es, die viele Unterneh-

Potenzialberatung

. »Kosten lagen bei 3000 Euro”

| Warum sich das Unternehmen Seger Trans-

| portein Miinnerstadt (95 Mitarbeiter, 9,5

' Millionen Euro Umsatz) Sommer 2009 einer

| ,Stérken-Schwéchen-Analyse” unterzog und

| was die Firma daraus lernte, erzéhlt Christine

. Seger, Geschiftsflihrerin des Unternehmens
und Inhaberin von Seger Consult:, Letztlich
waren Auftragsriickgange der Grund, warum

| wir uns fiir die Potenzialberatung entschie-

| den. AuBerdem versprachen wir uns Unter-

| stiitzung bei der Suche nach neuen Geschifts-

| feldern und bei der Neukundenakquise. Wir

| beauftragten also einen Potenzialberater, der

| zuunsins Unternehmen kam und gemeinsam

| mit mir und unserem Fiihrungsteam einen

Eintagesworkshop abhielt.

Nach einer Analyse aller Unternehmensbe-

reiche zeigte uns die Auswertung, dass unsere

| Schwéchen im Bereich Kundenbeziehung und

Innovation lagen. Wir entdeckten aber auch

sehr viele Starken in unserer Firma, etwa unsere

gute Offentlichkeitsarbeit sowie unsere soziale

mer noch vor einer Potenzialberatung ab-
schrecken. Was sie nicht wissen: Der Staat
bietet interessante finanzielle Zuschiisse

HIER GIBT’S GELD

Auswahl staatlicher Stellen, die fiir die
Potenzialberatung Zuschiisse gewdhren:

Bundesweit

Das Projekt,Runder Tisch” ist eine bundes-
weite HilfsmaBnahme in Zusammenarbeit
mit der KPW Mittelstandsbank. Kleine und
mittlere Firmen in wirtschaftlichen Schwie-
rigkeiten erhalten nach einer eingehenden
Priifung einen Zuschuss fiir eine Potenzialbe-
ratung. Ansprechpartner ist [hre zustandige
Kammer/lhr Regionalpartner. Sie finden ihn
unter www.rp-suche.de/rpsuche/

Nordrhein-Westfalen
Kleine und mittelstédndische Unternehmen
bekommen bis zu 50 Prozent aus Forder-
mitteln des Europaischen Sozialfonds bezu-
schusst. Weitere Informationen und Adressen |
| der Beratungsstellen finden Sie unter
| www.potentialberatung.nrw.de

| Berlin-Brandenburg
Kleine und mittelstandische Unternehmen
bekommen finanzielle Unterstiitzung aus

' Fordermitteln des Europdischen Regional-
fonds. Informationen und Adressen finden
Sie beim RKW (Rationalisierungs- und Inno-
vationszentrum der Deutschen Wirtschaft)
unter www.rkw.de/Portal/Navi_oben/
Unternehmensberatung/index.html|
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Christine Seger,
Geschaftsfiihrerin
Seger Transporte
in Miinnerstadt

und fachliche Kompetenz, in die wir keine
zusatzliche Energie stecken mussten. Dank der
Potenzialberatung haben wir auch gesehen,
dass wir unsere erkannten Schwdchen kombi-
nieren kdnnen und dass wir unsere Innovati-
onen am besten mit unseren Kunden erarbei- |
ten. Dann spalten wir die Innovationen nicht
vom Markt ab. Aus dieser Erkenntnis leiteten
wir dann mit unseren Mitarbeitern Mal3nah-
men ab und setzten diese um.

Die Kosten der Beratung lagen beiinsgesamt |
3000 Euro (ein Tag mit zwei Beratern). 50 Pro- |
zent Férderzuschuss erhielten wir vom Bundes-
amt fiir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle” uz

(siche Kasten). Und diese kénnen auch
tuber Teilaspekte einer Potenzialberatung
ausgeschopft werden, zum Beispiel Aus-
und Fortbildung oder Innovation. Infor-
mationen dariiber erteilen auf Anfrage die
jeweiligen Wirtschaftsministerien, Kam-
mern und Landesverbénde.

Und noch etwas sollten Unternehmer be-
achten, empfiehlt Helmut Schlechter:
~Wihlen Sie eine Potenzialberatung friih-
zeitig als begleitendes Instrument und
nicht erst, wenn das Kind bereits in den
Brunnen gefallen ist.“ Auflerdem rit er
Firmenchefs: ,,Schauen Sie in Threm Be-
trieb zuerst nach innen. Was koénnen Sie
selbst tun, um die Qualitit zu verbessern
und Kosten zu senken?* Erst wenn ein Un-
ternehmer zum Beispiel die eigenen Kos-
ten kenne, konne er Auftrige auch einmal
ablehnen. Der Berater wortlich: ,,Mit
Neinsagen verdient man mitunter mehr
als mit Jasagen.”

Fir ebenso wichtig hélt Transportunter-
nehmerin Seger ,eine offene Betriebskul-
tur®, Sie sei die Grundvoraussetzung fiir
eine erfolgreiche Potenzialberatung. ,,Das
Unternehmen muss mitmachen wollen,
Entwicklungsbereitschaft zeigen und sich
trauen, hinzuschauen’, sagt sie. Vor allem
aber ,miissen die Mitarbeiter einbezogen
werden’, empfiehlt Seger. ,,Denn die Ver-
besserungskultur sollten alle Beteiligten
im Unternehmen mitnehmen.“ .

Ursula Zimmermann, freie Journalistin
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