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Editorial

Liebe Leser,

im Marz habe ich einen Artikel in der Siiddeutschen Zeitung
gelesen, der mich nachdenklich gestimmt hat. Der Beitrag mit dem
Titel ,Was der Chef wert ist* von Alexandra Borchardt greift das
Thema auf, dass unzufriedene Mitarbeiter nicht das Unternehmen
verlassen, sondern ihren direkten Vorgesetzten. In dem Beitrag ist
zu lesen, dass zufriedene Mitarbeiter nur unter guten Chefs gedei-
hen. Prinzipiell stimme ich dieser Aussage zu. Jedoch denke ich,
dass man hier weiterdenken muss. Warum handeln Vorgesetzte
wie sie handeln? Oder warum sind Vorgesetzte oftmals der Grund
dafiir, dass Mitarbeiter kiindigen?

Meiner Meinung nach, und diese Erfahrungen habe ich selbst als
Mitarbeiterin in verschiedenen Unternehmen gemacht, sind die
Anforderungen an Vorgesetzte so stark angewachsen, dass sie
kaum noch zu bewaltigen sind. Zielvorgaben werden immer hoher
gesteckt. Der Druck auf die Filhrungskrafte nimmt stetig zu. Das
alles wird immer haufiger auf dem Riicken der Mitarbeiter ausge-
tragen. Wie konnen Vorgesetzte den Spagat zwischen einer
beratenden Mitarbeiterfithrung und dem Erreichen der Zielvorga-
ben bewaltigen? Ich glaube, dass da zu viel verlangt wird. Die
Weiterentwicklung von Mitarbeitern nimmt viel Zeit in Anspruch
und setzt auch soziale Kompetenzen voraus, die Trainer, Coaches
und Mentoren mitbringen.

Die Unternehmen, die ihre Mitarbeiter als ,das wirkliche Kapital“
sehen und sie auch so behandeln, die greifen auf externe Weiterbil-
dungsmafBnahmen zuriick. Damit setzen sie fiir die Fiihrungskrafte
Ressourcen zur Zielerreichung frei und profitieren von externen
Impulsen der WeiterbildungsmaRnahmen.

Heute erhalten Sie von mir ein White Paper zu genau diesem
Thema. Schon der gewahlte Titel ,Was Tomatenpflanzen mit
Weiterbildung gemeinsam haben* ist fiir Sie hoffentlich so interes-
sant, dass Sie sich ein paar Minuten lhrer kostbaren Zeit nehmen
und sich dariiber Gedanken machen, wie in Ihrem Unternehmen die
Mitarbeiterressourcen zum Blithen gebracht werden.

Ich wiinsche Ihnen ganz viel Spa beim Lesen und Entdecken

lhre

Bedina Fsohor”

Betina Fischer

Weiterbildung

Hobbygartner
contra Profigartner

Sie haben jetzt genau zwei Moglichkeiten:

Entweder Sie kaufen eine Jungpflanze oder Sie holen
sich einen Beutel Samen und fangen von Null an. Wenn
Sie sich dafiir entscheiden Tomatenpflanzen aus Samen
aufzuziehen, dann brauchen Sie vor allem viel Zeit. Sie
missen die Samenkdrner in die Nahrlésung geben, sie
pflegen, umtopfen, neue Erde dazugeben, sie regelmaRig
wassern und standig danach schauen, dass die Samen
die optimalen klimatischen Bedingungen bekommen.
Wenn Sie Glick haben und alles richtig machen, werden
die Samen zu starken Pflanzen heranwachsen und im
August aromatische, erntereife Tomaten tragen.

Das bedeutet fiir Sie sehr viel Arbeit und einen enormen
Zeitaufwand, bis Sie das gleiche Ergebnis erzielen als
wenn Sie eine junge Tomatenpflanze kaufen, die vom
Profigartner vorgezogen wurde. Sie kann nach kurzer,

unkomplizierter Pflege die reifen Friichte tragen. Das
Risiko etwas falsch zu machen und am Ende leer auszu-
gehen, ist mit einer Jungpflanze deutlich geringer. Wer
also ganz bequem die eigenen Tomaten vom Strauch
essen mdochte, greift auf das Wissen und Kénnen des
Profis zurtick.

Ware doch schade, wenn der Mozzarella mit dem Basili-
kumblatt zum Finale vergebens auf die Tomaten wartet.

Nr dbernimmt in Unternehmen die Pflege der
Verkaufsmitarbeiter? In ganz vielen deutschen Unter-
nehmen machen das die Verkaufsleiter oder Firmenin-
haber selbst. Sie geben sich wirklich grofte Miihe, inves-
tieren viel Zeit und Geduld in die Weiterentwicklung
ihrer Mitarbeiter. Am Ende entwickelt sich der eine oder
andere davon sehr gut und erreicht oder Ubertrifft sogar
das Umsatzziel. Aber wie viele entwickeln sich nicht wie
gewlnscht? Zeit, Aufwand und Ergebnis stehen leider
sehr oft in einem unausgewogenen Verhaltnis. Ohne den
Verkaufsleitern und Firmeninhabern zu nahe treten zu
wollen: Ganz ntichtern betrachtet sind die Fihrungskraf-
te zum Grofteil in den Positionen, weil sie Spitzenleis-
tungen in ihrem Fachgebiet erbringen. Ja, sie konnen
verkaufen, sie kdnnen Kaltakquise machen, sie kénnen
verhandeln, sie erkennen Verkaufspotenziale und vieles
mehr. Aber konnen sie dadurch automatisch auch
die Weiterentwickler fiir ihre Mitarbeiter sein?




Meine Erfahrung zeigt, dass das die allerwenigsten
konnen. Nicht weil sie es nicht kdnnten, nein, sondern
weil sie es nicht gelernt haben und weil ihnen schlicht-
weg meistens die notige Zeit dazu fehlt. Die Anforderun-
gen an Vertriebsleiter und Firmeninhaber sind in den
letzten Jahren so deutlich gestiegen, dass es schier
unmdglich ist beides zu leisten. Wegbegleiter fiir seine
Mitarbeiter zu sein, fordert ganz vielfaltige Kompeten-
zen, die vor der Hierarchiestufe Fihrungskraft nicht
notig waren. Und so sind leider viele Vorgesetzte am
Ende die Hobbygartner. Mit viel Herzblut und Engage-
ment kiimmern sie sich darum, dass sich ihre Mitarbei-
ter weiterentwickeln.

Am Ende reicht das aber zu oft nicht aus und frustriert
die Mitarbeiter gleichermalien wie die Flihrungskrafte.

Wer nachhaltig Wachstum generieren und motivierte
Mitarbeiter an sein Unternehmen binden méchte, der tut
gut daran auf den Profigartner zuriickzugreifen. Erfolg-
reiche Unternehmen tun das bereits. Sie haben erkannt,
dass viele interne Ressourcen wieder frei werden, wenn
sich Profis um die Weiterentwicklung der Mitarbeiter
kiimmern. Das betrifft nicht nur den Verkauf oder
Vertrieb. Das gilt gleichermallen auch fir alle anderen
Abteilungen in einem Unternehmen.

Was den Menschen im Privatleben, im Sport, bei ihren
Hobbies vollig klar ist, wird leider in der Unternehmens-
praxis viel zu oft auBer Acht gelassen. Nehmen Sie die
Sportler. Die greifen gerne auf Trainer und Mentoren
zurlck, weil sie wissen, dass die sie auf dem Weg zum
Erfolg begleiten.

Oder im Hobby, sei es im Musikverein, im Kleintierzucht-
verein oder im Ruderbootverein. Fast Uberall treffen Sie
da auf Menschen, die in diesem Bereich erfahren sind
und Ihr Wissen und die Erfahrungen weitergeben.

Das Mentoring ist eine ganz wunderbare Mdglichkeit,
sich das Knowhow und die Unterstiitzung ins Unterneh-
men zu holen, damit am Ende anstatt der reifen Toma-
ten die vertrauensvollen Kundenbeziehungen und die
groBartigen Umsatze geerntet werden konnen.

Ist eigener Pflanzsamen glinstiger als Jungpflanzen?
An dieser Stelle konnte jetzt der Einwand kommen: ,Ja
klar, das klingt alles véllig logisch, und wenn ich genau
dartiber nachdenke, stimmt das natirlich auch. Aber das
kann ich mir nicht leisten oder ich will es mir nicht
leisten. Dafiir habe ich nicht die finanzielle Kapazitat.
Das muss auch ohne externe Hilfe gehen. Deswegen
habe ich doch meine eigenen Mitarbeiter, die das kdnnen
mussen. Was bildet die sich ein. Die will nur Ihre Dienst-
leistung verkaufen®.

Ja, natlrlich kann das auch ohne externe Hilfe gehen.

Immer dann, wenn Sie tatsachlich die Profis im eigenen
Unternehmen haben.

Betriebswirtschaftlich betrachtet stellt sich die
Sache in etwa wie folgt dar:

Umsatz

- Betriebskosten
= Personalkosten

Kosten fiir Ausfallzeiten wegen
mangelnder Motivation

Entgangener Gewinn fiir Kundenschwund
wegen kundenunfreundlichem Verhalten

Entgangener Gewinn wegen entgangenen
— Weiterempfehlungen von Kunden an
potenzielle Kunden

Entgangener Gewinn fiir entgangene Weiter-
- empfehlungen der eigenen Mitarbeiter
wegen geringer Bindung zum Unternehmen

Entgangener Gewinn flr nicht
ausgeschopftes Kundenpotenzial

= Summe/Gewinn?

Wenn Sie hier wirklich ganz ehrlich kalkulieren, dann wird
das Fragezeichen ganz schnell durch eine Summe
ersetzt, die im schlimmsten Fall ein Minus als Vorzei-
chen tragt und am Ende das eine oder andere Unterneh-
men die Existenz kosten kann.

Gegenrechnung. Fir einen externen Berater, also
einen Coach, Trainer oder Mentor, entstehen Ihnen
kurzfristig Extrakosten.

Daflir kdnnen die Kosten fiir entgangene Gewinne und
fur Ausfallzeiten teilweise oder ganz entfallen.

Betriebswirtschaftlich betrachtet stellt sich die
Gegenrechnung wie folgt dar:

Umsatz

- Betriebskosten
- Personalkosten
- Beraterkosten

Mehr Umsatz aufgrund der gesteigerten
Motivation der Mitarbeiter

Mehr Gewinn dank ausbleibendem Kunden-
schwund

Mehr Umsatz aufgrund der Weiterempfehlun-
gen von Kunden an potenzielle Kunden

Gesteigerter Gewinn dank Weiterempfehlun-
+ gen der eigenen Mitarbeiter aufgrund der
starkeren Bindung zum Unternehmen

Mehr Gewinn dank ausgeschopftem
Kundenpotenzial

= Unterm Strich Mehr!

Weil die entgangenen Gewinne in der Regel deutlich
hoher sind als die Beraterkosten, werden Sie unterm
Strich ein viel positiveres Ergebnis erzielen kénnen.

Und noch mal die Tomaten. Kommen wir noch
einmal zuriick zum Bild mit der Tomatenpflanze. Wenn
Unternehmen einen Profigartner daflr einsetzen, dass
die Tomatenpflanze moglichst viele reife Tomaten wach-
sen lasst, dann befinden sie sich gleich mehrfach in der
Gewinnzone:

« Erstens kimmert sich ein Profi um die Pflanze, damit
am Ende das Ergebnis optimal wird.

« Zweitens haben alle anderen Personen, die das bisher
ibernommen haben, wieder mehr freie Zeit und kdnnen
sich um andere wichtige Aufgaben kiimmern.

- Drittens kann in der gewonnenen Zeit die Infrastruktur
vergrofert und optimal vorbereitet werden, damit noch
viel mehr Tomatenpflanzen darauf wachsen kénnen und

das Ergebnis gigantisch wird.

Schopfen aus dem Expertenpool

Sollten Sie einen Trainer, Mentor oder
Experten aus anderen Bereichen als den
Vertrieb benotigen, sprechen Sie mich an.
Ich stehe mit vielen anderen Experten in
dauerhaftem Kontakt und kann Ihnen
sicher die richtige Person fiir Thr Anlie-
gen vermitteln.




\/(;rbild Profisport. Was unterscheidet erfolgreiche
Sportmannschaften von weniger erfolgreichen? Zwei
elementare Dinge sind fiir den Erfolg maligebend:

1. Zum einen ist es die Art der Fihrung und das Vereins-
management. Erfolgreiche Vereine investieren Zeit und
Geld in die Forderung der Spieler und Spielerinnen. Sie
geben ihnen die notige Zeit, um ihr volles Potenzial
entwickeln zu konnen. Sie nehmen den Druck raus, um
die Akteure nicht zu Uberfordern. Sie unterstiitzen und
fordern sie so angemessen, dass sie wachsen konnen,
aber nicht daran zerbrechen.

2. Zum anderen stellen sie ihnen nicht nur einen Trainer
zur Verfligung, sondern vielmehr ist der Trainer ein
Mentor. Mentoren sind Menschen, die in derselben
Sportart bereits selbst erfolgreich waren. Damit wird
gewahrleistet, dass die Spieler und Spielerinnen nicht
nur fachlich angeleitet werden, sondern auch von den
Erfahrungen des Trainers profitieren konnen.

Ein geniales System, das in der Sportwelt sehr gut
funktioniert. Auch Unternehmen kénnen davon profitie-
ren. Und viele tun das bereits. Gehoren Sie dazu? Dann
mdchte ich Ihnen an dieser Stelle mein Kompliment
aussprechen.

Fir alle anderen gilt: ,Auch in Ihrem Absatzmarkt gibt es
noch genligend Platz fiir weitere Unternehmen, die das
System aus dem Sport Gbernehmen maéchten.” Positio-
nieren Sie sich lieber heute als morgen. Sie wissen ja,
angebotene Weiterbildungsmaoglichkeiten nehmen bei
Mitarbeitern immer mehr an Bedeutung zu, wenn es
darum geht, sich flr oder gegen ein Unternehmen zu
entscheiden.

Gute Vertriebsmitarbeiter sind jetzt schon Mangelware.
Wie wird das erst in Zukunft aussehen?

Eeie Auswahl. In den USA ist das Mentoring in Unter-
nehmen seit ganz vielen Jahren erfolgreich etabliert. In
Deutschland nimmt es erst jetzt langsam an Fahrt auf.
Nun ist es an lhnen zu entscheiden, auf welche Art und
Weise Sie Ihr Unternehmen weiterentwickeln moch-
ten. Sie kdnnen das mit Hobbygartnern tun, die fachlich
kompetent sind.

Sie konnen auf Trainer zurtickgreifen, die auch fachlich
kompetent sind. Oder Sie kdnnen auf Mentoren zuriick-
greifen, die fachlich kompetent sind und die eigenen
Erfahrungen in dem Mafe mit einbringen, dass Sie Zeit
und Geld sparen. Der Entschluss liegt bei lhnen. Sie
haben die freie Auswahl.

Mentor

Das Wort ,Mentor” kommt aus dem
Griechischen und bedeutet urspriinglich
,Denker” im Sinne von ,geistig rege sein”.
Bekannt wurde ,Mentor" zunachst als
Name aus der altgriechischen Mytholo-
gie: Er war der treue Freund von Odysse-
us, der ihn auf seinen Reisen begleitete
und beschiitzte. Interessanterweise
verbarg sich hinter der Gestalt des
Helden Mentor die Gottin Athene. Sie
steht unter anderem fiir Weisheit und
Strategie — wer hatte das gedacht, dass
dies bei den alten Griechen weibliche
Eigenschaften waren!?!. Im 18. Jahrhun-
dert entwickelte sich aus der Figur des
Mentor die Rolle des (ménnlichen)
Fiihrers und Beraters, des vaterlichen
Freundes und Lehrers, der seine Lebens-
erfahrung an weniger erfahrene Men-
schen weitergibt. (Der Text wurde von
Frau Gabriele Erfurth
http://www.blickwechsel-web.de zur
Verfiigung gestellt)

Aus Griinden der besseren Lesbarkeit wird im Text nur die mannliche
Form verwendet. Gemeint ist stets sowohl die weibliche als auch die
mannliche Form.



