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Filhrungsebene

Die zehn schiimmsten

von Edy Paul

Managementfehler

Dieser Bericht ist aus meiner iiber 30 jahrigen Erfahrung in der Beratung von KMUs (kleine und mittelgrosse Unterneh-

men) entstanden. Wahrend dieser Zeit wurde ichimmer wieder mit den gleichen Problemen und Aufgaben konfrontiert.

Ich konnte sehr oft beobachten, wie Top-Dienstleister, egal aus welcher Branche, an den gleichen Punkten gescheitert

sind. In der heutigen Zeit geniigt es nicht mehr, einfach einen guten Job zu machen!

s wird immer wichtiger den Betrieb

ganzheitlich zu betrachten, zu analy-

sieren und die wichtigsten Massnah-

men sofort umzusetzen. Im folgenden
Bericht werde ich lhnen die ersten flinf der
zehn schlimmsten Managementfehler in
Kurzform aufzeigen. Der zweite Teil folgt in
der nachsten Ausgabe.

1. Philosophie und Ziele

Die Philosophie eines Unternehmens ist
die Grundlage eines Betriebs und beein-
flusst alle Bereiche eines Unternehmens.
Ohne diese Grundlage ist es sehr schwierig,
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Strategien und Ziele in den verschiedenen
Geschaftsbereichen zu entwickeln — Per-
sonal, Finanzen, Marketing, Organisation
usw. Ziele kdnnen nur aus einer konkreten
Philosophie heraus erarbeitet werden und
sind die Grundlage flr den Erfolg. Nur zirka
10 Prozent meiner Kunden hatten zu Beginn
einer Zusammenarbeit mit mir eine Jah-
reszielplanung. Nehmen Sie sich mit Ihren
wichtigsten Mitarbeitern jedes Jahr mindes-
tens einen Tag Zeit und machen Sie sich Ge-
danken uber das bestehende Unternehmen
(alle Bereiche), iiber das vergangene Jahr
und Uber die Zukunft.

« Philosophie erstellen.

« Lang-, mittel- und kurzfristige Ziele festle-

gen — bis auf Tagesziele herunter brechen.

Jahreszielplanung mit dem Team erstel-

len.

« Zielerreichung mindestens wochentlich
kontrollieren.

2. Fehlende Marktkenntnisse

Man arbeitet nicht alleine auf dieser Welt. In
den meisten Branchen haben wir im Gross-
raum Zurich einen Verdrangungsmarkt, da-
her mehr Angebot als Nachfrage. In solchen
Markten tuberleben nur die Besten. Darum ist
es sehr wichtig zu wissen, was im direkten
Einzugsgebiet lauft, damit Sie die Zukunft
besser planen kénnen.

Die meisten KMUs wissen
nicht genau wo die Starken
und Schwachen ihrer Mitbe-
werber sind. Ferner haben sie

keine Ahnung, wie gross das

Potential moglicher Kunden in Ihrem

Einzugsgebiet sein konnte. Das eigene

Produkt sollte regelmassig in Frage

gestellt und optimiert werden! Nur

so ist der Betrieb fiir die Zukunft
gerlstet.

« Regelmadssig Mitbewerber beobachten
und analysieren — Kontakt pflegen.

« Kundenpotential in Ihrem Einzugsgebiet
regelmassig analysieren — was ist in mei-
nem Einzugsgebiet moglich?

« |st mein Produkt noch aktuell, und. kon-
kurrenzfahig?

« Kann ich an meinem Standort erfolgreich
sein?

« Wo ist meine grosste Chance beziehungs-
weise Gefahr?

3. Mangelnde Marketingplanung

Die meisten Betriebe planen ihr Marketing
nach dem aktuellen Geschaftsgang. Lauft es
gut, wird weniger Werbung gemacht - lauft
es schlecht ein bisschen mehr. Mit dieser
Strategie wird kein Unternehmer mittel-
und langfristig erfolgreich werden. In der

Beispiel fiir gute Kommunikation: Roger Federer
als Aushangeschild von Lindt.



Er hat eine Philosophie und setzt knallharte Ziele: Ottmar Hitzfeld, Trainer der Schweizer Fussball-

Nationalmannschaft.

heutigen Zeit ist es sehr wichtig, die Marke-
tingmassnahmen miteinander zu vernetzen
und den Ricklauf der Werbung genau zu
analysieren. Auch die neuen Medien Inter-
net, Social Media etc. gehdren heute zum
Alltag und miissen eingeplant werden.

« Jahresmarketingplanung erstellen.

« Social Media in den Marketingplan integ-
rieren.

Ricklauf der Werbung permanent analy-
sieren — so bekommen Sie ein perfektes
Feedback lhrer Werbemassnahmen und
sparen Geld.

« Marketing als festen Bestandteil in den
Finanzplan integrieren.

4. Ungenaue Budgetplanung

Eine genaue Budgetplanung wird selten er-
stellt und auch nicht kontrolliert. Ist man
in der Gewinnzone, sind alle zufrieden und
bei Verlust bricht die Panik aus. Die meis-
ten Unternehmer haben grosse Probleme,
Uber einen schlechten Geschaftsgang oder
gar Verlust zur reden. Doch gerade in sol-
chen Situationen ist es von grosster Wich-
tigkeit, dass man sich einem Top Fachmann
anvertraut, um die richtigen Massnahmen
einzuleiten. Ein Budget sollte nicht einmal

Simon Ammann, ein Meister der Social-Media-Moglichkeiten.

im Jahr erstellt werden und in die Ablage
gelegt werden. Die Finanzplanung sollte in
kritischen Phasen taglich bis wochentlich
kontrolliert werden und bei einem guten
Geschaftsgang mindestens monatlich tiber-
prift werden.

« Jahresbudget mit einem versierten Fach-
mann erstellen.

+ Budget taglich, wochentlich oder monat-

lich genau verfolgen (je nach Geschafts-

gang).

Teilziele festlegen und kontrollieren.

Liquiditat permanent uberprifen.

+ Regelmassiges Feedback von einem Fach-
mann einholen.

5. Schlechte Kommunikation

Die Kommunikation ist einer der wichtigs-
ten Erfolgsfaktoren in unserem Leben und
darum muss man diesem Punkt hochste
Aufmerksambkeit schenken. Es gibt verschie-
denartige Kommunikationsebenen. Ich
mochte hier vor alle lber zwei Bereiche
schreiben: die Kommunikation extern und
intern zu den Kunden und Mitarbeitern.

+ Interne Kommunikation zu Ihren Kunden
+ Informationswand

+ Personliche Gesprache

« Telefon, Fax

« Briefe, E-Mail, SMS

Extern:

« Internet, Homepage, Social Media
Allgemeine Verkaufsforderung und Wer-
bung - Prospekte, Inserate etc.
Schaufenstergestaltung

Vortrage und Prasentationen

Promotion und Wettbewerbe

Interne Kommunikation zu

den Mitarbeitenden:

Personliche Gesprache, Sitzungen
Infowand

Kommunikationsfacher

Intranet, E-Mail, SMS, Social Media etc.
gemeinsame Events

Jahreszielplanung gemeinsam erstellen
Weiterbildungen

Weitere Infos

Edy Paul

Coach & Berater

Tel. +4179 601 42 66
www.paul-partnerag.com
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Dieser Bericht ist aus meiner iiber 30-jahrigen Erfahrung in der Beratung von KMUs (kleine und mittelgrosse
Unternehmen) entstanden. Wahrend dieser Zeit wurde ich immer wieder mit den gleichen Problemen und
Aufgaben konfrontiert. Ich konnte sehr oft beobachten, wie Top-Dienstleister, egal aus welcher Branche, an
den gleichen Punkten gescheitert sind. In der heutigen Zeit geniigt es nicht mehr, einfach einen guten Job zu
machen! Es wird immer wichtiger, den Betrieb ganzheitlich zu betrachten, zu analysieren und die wichtigsten
Massnahmen sofort umzusetzen. Im folgenden Bericht werde ich Ihnen die ersten fiinf der zehn schlimmsten
Managementfehler in Kurzform aufzeigen. Der erste Teil ist in der Ausgabe 6-2012 erschienen.

6. To-do’s werden nicht abgearbeitet 7. Schlechter Service und Dienstleistung
Oftmals sind des nicht die grossen Punkte,  Die perfekte Dienstlistung ist heute absolu-
welche Uber Erfolg oder Misserfolg entschei-  te Voraussetzung fiir den Erfolg lhres

den, sondern viele kleine Details die oft Giber ~ Betriebes und muss jeden Tag aufs
Wochen und Monate nicht erledigt wer-  Neue bewiesen werden. Es ge-
den - auch «Aufschieberitis» genannt. Der  nlgt nicht, bei einem Kunden
wichtigste Punkt ist dabei, jedes «To-do»  einmal gute Arbeit geleistet
oder Aufgabe genau zu beschreiben und  zu haben. Sonderndas muss &
schriftlich an alle beteiligten Mitarbeiter zu  immer wieder geschehen!
kommunizieren. Jedoch was ist ein «To-do»? { %
\ E

«To-do» = Wer, macht was, bis wann
+ «To-do»-Liste permanent aktualisieren

und kontrollieren. ‘
+ Wenn etwas nicht gemacht wurde - Mit- : ,,r_

arbeiter zur Rede stellen! A

+ Philosophie erstellen.

+ lang-, mittel- und kurzfristige
Ziele festlegen — bis auf Tages-
ziele herunter brechen.

« Jahreszielplanung mit dem
Team erstellen.

« Zielerreichung mindes-
tens wochentlich
kontrollieren.

Die Verkaufsaktividten
sind permanent zu liberpriifen.
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- Dienstleistung bzw. Kundenzufriedenheit
permanent Uberprifen, beispielsweise
mit Kundenbefragungen. Uberraschen
Sie ihren Kunden mit Dingen, welche er
nicht erwartet, dann wird er zu lhrem Fan.
Qualitat der Dienstleistung taglich lber-
prifen.

8. Mangelhafter Verkauf

Uber die Wichtigkeit des Verkaufs zu spre-
chen ist eigentlich uberfliissig! So wie der
Mensch Sauerstoff braucht zum Leben,
braucht das Unternehmen einen guten Ver-
kauf bzw. Vertrieb! Viele Unternehmer ha-

«To-do’s» sollten zwingend abgearbeitet werden, ansonsten herrscht Chaos.

RS px.

Phantasie, Kreativitat und Humor gehdren ebenso zur Fiihrungsaufgabe, wie Bescheidenheit und Loyalitat.

ben immer noch das Gefiihl, dass eine gute
Dienstleistung oder ein gutes Produkt ge-
niigen. Jedoch was bringt das dem Betrieb,
wenn das Top-Angebot nicht verkauft wird?

+ Verkauf permanent Uberpriifen und opti-
mieren.

- Mitarbeiter schulen.

» Externe Fachleute zuziehen.

9. Schlechte Personalfiihrung

Nicht jeder Unternehmer ist eine gute Fiih-
rungspersonlichkeit, doch wenn man ge-
wisse Grundsatze beachtet, dann sind die
Chancen gut, dass es klappt. Hier eine Liste
der wichtigsten Charaktereigenschaften ei-
nes Chefs.

« Aufrichtigkeit

+ Bescheidenheit und Loyalitat

+ Mass und Sinn fiir das Mogliche

+ Durchsetzungskraft und Disziplin

« Offenheit fir Anregungen und Kritik
« Phantasie und Kreativitat

+ Begeisterungsfahigkeit

« Verantwortungsbewusstsein

« Einfihlungsvermégen und Humor

+ Achtung vor den Mitarbeitern

10. Keine direkte Kundenbetreuung

Ein bestehender zufriedener Kunde ist mit
Abstand das wertvollste Kapital eines jeden
Unternehmens und darum muss diesem
Punkt absolute Prioritat geschenkt werden.
Vielfach verliert man den bestehenden Kun-
den aus den Augen, weil der Fokus auf dem
Verkauf und Tagesgeschaft liegt. Dies kann
ein grosser Fehler sein! Die Kundenbetreu-
ung muss immer an erster Stelle stehen,
weil die Kunden fiir jeden Betrieb die Grund-
lage seiner Existenz bilden.

Schlussfolgerungen:

« Betrachten Sie ihr Geschaft ganzheitlich
in allen Bereichen und bleiben Sie auf-
merksam.

« Dasrichtige Konzept, am richtigen Ort, mit
den richtigen Mitarbeitern, zur richtigen
Zeit funktioniert immer.
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