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Veranderung beginnt im Kopf

BRENNPUNKT Die mentale Einstellung spielt eine zentrale Rolle, wenn es um das AnstoRRen
und die erfolgreiche Umsetzung innerbetrieblicher Veranderungsprozesse geht.

» Am Anfang steht die Defi-
nition der Ziele. Erst dann
kann man Priorititen setzen
und Verinderungsprozesse
schrittweise angehen. «

Michaela List-Ebner und Burkhard List;
b&mi Business Partner

KLICKTIPPS
Links zum Thema:
www.mci.edu
www.bandmi.at
www.rolandschraut.com
www.salesacademy.ag

ine der zentralen Herausforde-
E rungen, mit denen das Handwerk

schon seit Jahren konfrontiert ist,
ist der Facharbeitermangel bzw. das Thema
Mitarbeiter. Dazu gesellen sich technologi-
sche Verdnderungen, z. B. durch Automa-
tisierung und neue Produktionsverfahren
sowie die Umweltthematik. Ein weiteres
Feld betrifft den starken Preiskampf in der
Branche, der vor allem von Billiganbie-
tern und Mdbelgiganten massiv forciert
wird. Um als Handwerksbetrieb im Sog
all dieser Anderungen am Puls der Zeit zu
bleiben, ist Stillstand nicht die passende
Losung. Vielmehr ist ein auf den eweiligen
Betrieb abgestimmtes Verdnderungs- oder
»Change-Management* gefragt.

TISCHLER IM SPANNUNGSFELD

Die Herausforderungen fiir das Hand-
werk sind also auf unterschiedlichen Ebe-
nen angesiedelt. Egal, fiir welche Strate-
gie man sich entscheidet, ob es um inner-
betriebliche, strukturelle Verdnderungen,
um einen neuen Auflenauftritt, ein adap-
tiertes Leistungs-Angebot, die Einflihrung
neuer Produktions- bzw. Vertriebsmetho-
den oder um alles zusammen geht: Beson-
ders das Tischlerhandwerk findet sich oft
im Spannungsfeld zwischen Innovation
und Tradition wieder. ,Viele Betriebe posi-
tionieren sich tiber Werte wie Tradition und
Bestdndigkeit und tun sich deshalb schwer,
die Grenzen ihres Betriebes zu 6ffnen®, sagt
Gabriela Leifi, Professorin am Management
Center Innsbruck (MCI) mit Schwerpunkt
Organisationsentwicklung, Personal- und
Change Management. Zusitzlich ist Leif}
im vor vier Jahren gegriindeten Zentrum
fiir Familienunternehmen aktiv. Dabei ist
es genau dieses Sich-Offnen, das Zulassen
neuer Gedanken, das zu erfolgreichen Ver-
dnderungen fiihrt. Und die miissen nicht
immer gleich der ganz grofe Sprung sein.
Denn grundsitzlich passiert Verdnderung
in einem Betrieb laufend, ein Status quo
ldsst sich nicht einfrieren. ,,Kontinuierliche
und kleine Neuerungen sind sinnvoller und
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einfacher zu verdauen, als alle fiinf Jahre
eine grundlegende Verdnderung durchzu-
ziehen®, sagt Unternehmensberater Burk-
hard List. Wo auch immer man in Sachen
Verdnderung ansetzt, ,am Ende des Tages
geht es darum, Ziele zu erkennen, dann
konnen auch die entsprechenden Prioriti-
ten festgelegt werden®.

WAS NERVT?

»Ein guter Ansatz ist zu iiberlegen, was an
einem Arbeitstag am meisten nervt. Das
sind ndmlich am hiufigsten die schwie-
rigsten, aber auch die wichtigsten Punkte®,
sagt Burkhard List dazu, wo und wie man
am besten mit Verinderung startet. Und
Michaela List-Ebner erginzt: ,Oft dauert es
sehr lange, bis man sich selbst die Notwen-
digkeit zur Verdnderung eingesteht . Die
beiden sprechen dabei aus eigener Praxiser-
fahrung in der Tischlerbranche. Das Ehe-
paar wechselte 2018 quasi die Seite, als es
b&mi Business Partner griindete. ,Seitdem
begleiten wir Kunden aus dem handwerk-
lichen und technischen Bereich bei ihren
betrieblichen Verinderungsprozessen und
im Projektmanagement”, sagt die gelernte
Tischlerin mit HTL-Matura. ,Wir verstehen
beide Seiten sehr gut, wir wissen iiber Pro-
duktionsprozesse ebenso Bescheid, wie wir
Erfahrung in der Geschiftsfithrung haben®
ergdnzt Burkhard List. Nach dem Studium
der Holztechnik und Holzwirtschaft war
der Niederdsterreicher als Geschiftsfiihrer
eines internationalen Unternehmens fiir
hochwertigen Innenausbau tdtig.

ENTSCHEIDUNGEN SIND GEFRAGT

Auch fiir Roland Schraut liegt der Start
von Verdnderungsprozessen immer in der
Verantwortung des Unternehmers selbst —
unabhingig davon, von welchen fufleren
Einfliissen dieser angestoflen wird. Der
Trainer und Berater hat mit seiner Sales
Academy ein Mentoring-Konzept fiir Unter-
nehmer im Handwerk entwickelt, das stark
»auf eine kontinuierliche Zusammenarbeit
auf Augenhéhe” setzt. Der Experte hat u. a.
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eine Einkaufsgemeinschaft fiir 350 Tisch-
lereibetriebe in Sachen Unternehmens-
entwicklung betreut und ist in Deutsch-
land und Osterreich aktiv. ,Natiirlich kann
man grofie Themen wie z. B. den Fachar-
beitermangel als einzelner Betrieb nicht fiir
alle I6sen. Man kann sich allerdings ent-
scheiden, die Situation nicht einfach zu
akzeptieren®, nennt Schraut ein Beispiel.
Eine gute Moglichkeit ist, Prisenz nach
auflen zu zeigen, sich klar zu positionie-
ren und innovativ am Markt aufzutreten.
So macht man sich als Arbeitgeber attraktiv
und kurbelt auch die Mundpropaganda an.
»Dadurch wird die Zahl der Fachkrifte zwar
nicht gréfler, die Anziehungskraft meines
Betriebes allerdings schon.”

HILFE VON AUSSEN

Wer sich in Sachen Change Management
Hilfe von auflen holt, muss bereit sein, Zeit
und in weiterer Folge auch Geld zu inves-
tieren. Dabei kommt es weder auf die Aus-
richtung noch die Gré8e des Betriebes an,

der Wille zihlt. Ein guter Ansatz, um Inno-
vationsprozesse — noch ohne grofie Investi-
tionen — zu starten, ist die Suche nach Ver-
biindeten ~ innerhalb der eigenen Bran-
che und auch {iber deren Grenzen hinaus.
Gabriela Leift vom MCI rit, Konkurrenz-
denken auflen vor zu lassen und in Kon-
takt mit anderen Tischlereien zu treten,
um gemeinsame Losungen zu finden. Das
kann in Form eines losen Meinungsaustau-
sches ebenso stattfinden wie im Rahmen
einer betrieblichen Kooperation. Auch fri-
sches Wissen nachfolgender Generationen
von auflen ins Unternehmen zu holen, ist
ein guter Weg, den Paradigmenwechsel zu
beschleunigen. Ein Vorschlag der Expertin
dazu ist eine Zusammenarbeit mit Hoch-
schulen, hier z. B. Projekte zur Produktent-
wicklung an Studierende zu vergeben —
»dafiir braucht es auch kein grofles Budget®,
Der nichste bzw. ein weiterer Schritt ist es,
sich die passenden Profis zur Erreichung
der gesetzten Ziele zu suchen. Oder — einen
Schritt davor — diese mit einem Berater

» Der rote Faden der Ver-
dnderung braucht Zeit,
es passiert nichts von
heute auf morgen «

Roland Schraut, Sales Academy
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» Die Bereitschaft fiir
Verinderung muss
im Unternehmen
selbst entstehen. «

Gabriela LeiR, Management Center Inns-
bruck (MCI)

SALES ACADEMY 2020

Roland Schrauts ,sales academy*
umfasst einen persénlichen Ausbil-
dungscheck, 7 Tage academy ink.
Tagungspauschale, einen halben Tag
personliches Coaching vor Ort inkl.
Spesen, Telefonbetreuung, Unterlagen,
Erfolgskontrolle & Zertifikat; monatl, Bej-
trag EUR 529,- Euro oder 1x UR 5700,-.
Tagungsorte 2020: Niirnberg Novotel
Centre Ville, Bahnhofstr, 12,90402
Nirnberg: 10.02. / 23.03. / 11.05. /
29.06./14.09./19.10. / 23.11;
Salzburg: Hotel Ammerhauser,
Dorfstr. 1, 5102 Anthering: 17.02. /
30.08./25.05./06.07. / 28.09. /
02.11./07.12,,

jeweils 9.30 Uhr bis 17.30 Uhr,

Info: 0049/9128/ 9254030,

E-Mail: info@salesacademy.ag

gemeinsam zu definieren. So geht es fiir
Michaela List-Ebner in der Zusammen-
arbeit mit externen Konsulenten darum,
»aufzuzeigen, was nicht passt und einen
gemeinsamen Weg zur Lésung zu finden.*
Am Anfang jedes Projektes steht ein aus-
fihrliches Gesprich, man ,schaut gemein-
sam in den Spiegel®, erarbeitet Thesen und
Werte — erst dann wird sichtbar, wo man
in Sachen Verdnderung ansetzt und wie
der Prozess aufzubauen ist. Die Dauer ist
abhingig von der Fragestellung: Bei einem
einzelnen Punkt gibt es schon nach weni-
gen Wochen ein Ergebnis, andere Prozesse
verlangen nach einer lingeren Begleitung.
Wichtig bei den Verdnderungen, die man
anstrebt: Sie miissen lebbar sein. Ein Bei-
spiel: Auch wenn eine verbesserte interne
Kommunikation ein zentrales Ziel ist,
kann nicht in jedem Betrieb ein tdgliches
Teammeeting stattfinden — hier giltes, ein
machbares Prozedere zu finden.

Roland Schraut rit auf der Suche nach dem
passenden Partner, direkt auf die Exper-
ten zuzugehen. ,Gehen Sie raus aus dem
Betrieb, besuchen Sie eine Veranstaltung,
oder greifen Sie einfach zum Hérer, und
machen Sie sich ein Bild von dem Mensch,
der Sie als Sparringsparter und Berater
interessiert. Sprechen Sie mit Unterneh-
mern mit Beratungs-Erfahrung, und fra-
gen Sie nach der Wirkung “

EINSTELLUNG IST ALLES

Bringt ein Unternehmer die fehlende Zeit
als Gegenargument ins Spiel, wenn die
Sprache auf Verdnderungen kommt, 13u-
ten bei Mentor Roland Schraut sofort die
Alarmglocken. Denn dieses Argument
zeigt, dass die Bereitschaft zur Verdnde-
rung noch nicht da ist, dass die mentale
Einstellung nicht passt — dabei ist sie der
Schliissel fiir erfolgreiche Verdnderungs-
prozesse. ,Viele Handwerker bzw. Unter-
nehmer befinden sich in einem Zustand
der akzeptierten Resignation, sie arbeiten
zuviel im und nicht am Unternehmen. Um
da herauszukommen, muss man die einge-
lernten Muster durchbrechen. Dazu gibt es
wirksame Methoden, die man z. B, mithilfe
eines Coaches lernen kann

MITARBEITER EINBINDEN

»Jede Art von Verdnderung gelingt nur,
wenn viele einen Beitrag leisten und alle
an einem Strang ziehen® sagt Gabriela
Leiffl vom MCI. Daher spielen die Mitar-

beiter bei den innerbetrieblichen Verdnde-
rungsprozessen eine entscheidende Rolle:
Es gilt, sie von Anfang an wertschitzend
in Change-Prozesse einzubinden und sie
und ihr Wissen mafgeblich als Umsetzer
und Ideenbringer zu niitzen. Eventuellen
Widerstand gegen Neuerungen im Betrieb
sieht Leif} iibrigens durchaus als positives
»Energiegeschenk. Denn er bedeutet auch
ein Zeichen fiir ein aktives Auseinander-
setzen mit den Neuerungen und macht ein
Nachjustieren méglich: ,Widerstand ist
ein wichtiger Indikator dafiir, dass einige
Aspekte noch nicht hinreichend gewlirdigt
wurden, dass man Loslassen und sich von
Altem innerlich verabschieden muss.
Auch fiir Michaela List-Ebner sind die Mit-
arbeiter ein zentrales Thema in jedem Ver-
dnderungsprozess. ,Sie miissen offen ein-
gebunden werden, denn ein JAufzwingen
von oben’ geht selten gut. Wichtig sind
ein familiirer Umgang und eine ehrli-
che Kommunikation — und es geht darum,
Mafinahmen zu entwickeln, die die fest-
gelegten Werte des Unternehmens reprai-
sentieren. Gelingt es trotz aller Offenheit
nicht, von den geplanten Verdnderungen
zu liberzeugen, muss man Menschen auch
ziehen lassen. ,Die unternehmerische Ver-
antwortung beinhaltet auch loszulassen.
Esistin Ordnung, wenn jemand den neuen
Weg nicht mitgehen méchte® so die Unter-
nehmensberaterin.

WAS MEINT DER KUNDE?

Stehen die Zeichen in einem Unternehmen
auf Verdnderung, sind von den Umstel-
lungen natiirlich auch Partner und Kun-
den betroffen. ,Viele Familienbetriebe
haben das flexible Eingehen auf Kunden-
wiinsche quasi in ihrer DNA. Das ist ein
Alleinstellungsmerkmal, auf das sich wun-
derbar aufbauen lisst, noch bewusster an
der Kundenbindung zu arbeiten, aber auch
neue Gruppen anzusprechen® sagt Gab-
riela Leif3. Dafiir braucht es allerdings auch
andere Strategien. Ein gutes Mittel ist die
Prdsenz auf Social Media: So lisst sich Zum
Beispiel mit lebendigen Facebook-Seiten
mit relativ wenig Aufwand tiber interes-
sante Neuigkeiten wie Projekte, Kundene-
vents, Auszeichnungen fiir Lehrlinge etc.
berichten. Ahnliches gilt fiir neue Partner-
schaften: das gewohnte Terrain verlassen,
sich fiir neue Formen der Zusammenarbeit,
zum Beispiel in Clustern und fiir Koopera-
tionen, zu 6ffnen. ®
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