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Mitarbeiter effektiv zu motivieren kann fiir den Erfolg eines Unternehmens ausschlaggebend sein. In der Sport- und Outdoor-Branche
herrschen derzeit noch Arbeitsmodelle und Beschiftigungsverhaltnisse vor, die als Uberholt betrachtet werden miissen.

este Anstellungsverhaltnisse, starre Entloh-
Fnungsstrukturen und unflexible Arbeitszeiten
kommen weder den Bedlrfnissen eines Unter-
nehmens noch den Anspriichen der Kunden von
heute und morgen entgegen.

Oder kénnen Sie sich vorstellen, dass allein ein
festes Gehalt dem Verkdufer gentigend Anrei-
ze bietet? Die Beispiele aus meiner taglichen
Beratungspraxis zeigen, dass dies nicht so ist.
Die Kassiererin kassiert, die Verkdufer verkaufen,
alle haben es schén warm und trocken, nur das
Betriebsergebnis stimmt nicht. Die Kunden sind
eher unzufrieden, trotzdem sind alle irgendwie
Lsatt”, der Chef inklusive. Fihrung findet auf
Zuruf des Chefs statt, unternehmerische Ziele
sind beim Unternehmer nicht vorhanden —und
wenn, den Mitarbeitern nicht bekannt. So stellt
sich mancher Mitarbeiterinnerlich die Frage nach
dem Sinn seines Tuns. Diejenigen Mitarbeiter, die
sich selbst motivieren kénnen und geniigend
eigenen Antrieb haben, machen das eine Weile
mit und kehren dem Unternehmen den Riicken,
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Wohin soll es gehen? Als Chef miissen Sie die Richtung angeben. Setzen Sie lhren Mitarbeitern Ziele, die herausfordern, aber auch erreichbar sind.

sobald sie etwas Besseres gefunden haben. Die
weniger guten Mitarbeiter bleiben (leider) dem
Unternehmen erhalten; sie arrangieren sich mit
ihrem sicheren Arbeitsplatz (Minimaleinsatz)
und bauen in ihrer Freizeit Aktivitdten auf (Maxi-
maleinsatz). Eine Reihe von Strategien kann hel-
fen, dieses Problem in den Griff zu bekommen.

Schwerpunkte setzen

Menschen sind nicht mehr so gehorsam wie
frither. Fihrung ist nicht mehr gleichbedeutend
mit Befehlen und Kontrolle. Fiihrung bedeutet,
Schwerpunkte zu setzen und die Mitarbeiter
dazu zu bringen, dass sie sich auf das konzent-
rieren, worauf es wirklich ankommt. Namlich auf
den Erfolg des Kunden, des Unternehmens und
auf ihren eigenen Erfolg, die untrennbar mit-
einander verbunden sind. Dazu aber sind Ziele
notig, die von den Mitarbeitern auch verstan-
den werden. Gemeint sind nicht Visionen, die
keiner versteht und die kurzfristig ausgetauscht
werden, wie es gerade in ist. Visionen sollten
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am besten die Essenz dessen sein, was die Firma
ist und wofiir sie steht, ausgedriickt in einer
Positionierungsaussage. Beispiele flir Positionie-
rungsansatze sind ,Vorsprung durch Technik”
(Audi), ,Das unmégliche Mdbelhaus” (Ikea) oder
.Die Profis fiir kleine und groRe Abenteuer” (Out-
door X). Allen diesen Positionierungsaussagen
gemeinsam ist, dass sie nicht nur nach aufRen
(also auf die Kunden) wirken und werblich gut
eingesetzt werden kénnen, sondern dass sie auch
nach innen wirken, als oberste Leitlinie fiir das
Verhalten von Unternehmer und Mitarbeitern.

Ein Teil der Fiihrungsaufgabe besteht jetzt
darin, den Mitarbeitern den Sinn und Inhalt die-
ser Aussage flr die tagliche Arbeit deutlich zu
machen und die Umsetzung zu fordern. Haben
wir uns heute zum Beispiel wirklich als , die Pro-
fis flr Abenteuer” prasentiert? Was kénnen wir
morgen noch verbessern? Wenn der Chef mit
gutem Beispiel vorangeht, werden es die Mitar-
beiter mit Freude genauso machen (erfolgreiche
Fihrung durch Vorbildfunktion).
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Um den Mitarbeitern den Sinn ihres Handelns
zu verdeutlichen, mussen diese auch die wich-
tigsten Informationen haben, die sie fir ihre
Arbeit brauchen. Kompetente Arbeit mit defi-
niertem Verantwortungsbereich setzt voraus,
dass diese Informationen ~
nicht vom Zufall abhangig E
zum Mitarbeiter gelangen,
sondern systematisch wei-
tergegeben werden. Eine
Ansprache ein Mal im Jahr
bei der Weihnachtsfeier
geniigt diesem Anspruch
nicht, monatliche Palaver-
runden ebenso wenig. In
der Praxis haben sich kurze
Besprechungen (10 bis 15
Minuten) in kurzen Abstan-
den (zum Beispiel 2 bis 3 Mal
pro Woche zu Arbeitsbeginn)
sehr gut bewahrt.

Realistische Ziele vorgeben
Zur sinngebenden Arbeit
gehdren auch fassbare, méglichst rechenbare
Ziele, abgestimmt auf die Aufgaben der einzel-
nen Mitarbeiter. Denn ohne Ziele kann niemand
den Erfolg seiner Arbeit wiirdigen, im positiven
wie im negativen Sinne. Voraussetzung fir die
Definition von mitarbeiterindividuellen Zielen (z.
B.Umsatzleistung)ist das Vorhandensein der not-
wendigen MessgréRen und -instrumente. Diese
kénnen moderne Warenwirtschafts- und EDV-
Systeme liefern. Die Vereinbarung von Arbeits-
zielen ist die eine MaBnahme, die laufende Uber-
prufung der Zielerreichung und die Besprechung
mit den Mitarbeitern gehort jedoch unbedingt
dazu. Eine solche Unternehmenskultur fordert
das selbststandige Arbeiten im Sinne von Kunden
und Unternehmen, der Steuerungsaufwand fur
den Unternehmer reduziert sich, die Verantwor-
tung der Mitarbeiter flirs Unternehmen wachst.
Vereinbaren Sie mit lhren Mitarbeitern die Ziele
und geben Sie lhnen die Kompetenz, diese Ziele,
manchmal auch auf kreative und unkonventio-
nelle Art, zu erreichen.

Finanzielle Leistungsanreize schaffen

Auch wenn Sie die Loyalitat threr Mitarbeiter
durch Werte und Ziele verstarken kénnen, so wird
weiterhin auch Geld bzw. die Entlohnung als Leis-
tungsanreiz sehr wichtig sein. Wenn die Mitar-
beiter und deren Leistung verschieden sind, muss
zwangslaufig auch der Lohn verschieden sein. Da
wir nicht fiir alle Mitarbeiter vollig unterschied-

Heinz-Peter Lakner, Unternehmens-
berater und Branchenexperte.
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ANREIZE fur Mitarbeiter

liche Arbeitsvertrige machen kénnen, wird eine
Differenzierung u. a. sehr stark Gber finanzielle
Leistungsanreize oder Incentives erfolgen miis-
sen. Dies ist nicht nur im Sinne der Mitarbeiter,
sondern auch im Sinne des Unternehmens. Die
Spielregeln miissen aber klar
sein, die Abrechnung trans-
parent, auch fiir die Kollegen.

Die Entlohnung kann zum
Beispiel aus einem festen
Grundgehalt plus Verkaufs-
pramie, abhdngig vom
Umsatz, bestehen. Es gibt
eine riesige Zahl von mogli-
chen Leistungsentlohnungs-
modellen, die auf jeden
Mitarbeiter zugeschnitten
werden kénnen und trotz-
dem eine gemeinsame, ver-
arbeitbare Grundlage haben,
so dass der Betriebsfrieden
nicht nur erhalten, sondern
sogar gefordert wird. Solche
Entlohnungssysteme bieten
zudem die Chance, saisonal bedingte Arbeitsspit-
zen vernlinftig abzufedern.

Wie Sie sehen, hdngen diese Elemente einer
neuen kunden-, mitarbeiter- und unternehmens-
gerechten Arbeitswelt systemisch zusammen.
Fiihrung ist deshalb auch fiir den Outdoor-Hand-
ler keine Aufgabe, die man wahrnimmt, wenn
man sonst nichts anderes zu tun hat. Es hingt
einfach zu viel davon ab fiirs Unternehmen. Wirk-
liche Fiihrer leben Fiihrung, sie sind, was sie tun.

Der Autor ist Unternehmensberater und Experte
fiir die Outdoor-Branche. Kontakt: +49/(0)7755/
91041 oder h.p.lakner@lakner.de

Fuhrungsstrategien

® Stehen Sie fiir Ihre Visionen ein.

e Setzen Sie Ihren Mitarbeitern herausfor-
dernde Ziele, die sie erreichen kdnnen.

* Schaffen Sie eine Unternehmenskultur,
die Selbststandigkeit fordert. Halten Sie
Ihre Mitarbeiter zum Beispiel durch
kurze Besprechungen (10 bis 15 Minuten)
mehrmals pro Woche auf dem Laufenden.

® Achten Sie in Bezug auf Leistungsent-
lohnung auf klare Spielregeln und eine
transparente Abrechnung.

* Bieten Sie Ihren Mitarbeitern flexible
Entlohnungs- und Arbeitssysteme.
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Lestra Vertrieb Deutschland
PositCon GmbH - Outdoor Equipment
Im Gaiern 12, 71287 Weissach
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Wo wir sind ist draufien!




