WIRTSCHAFTSMAGAZIN
FUR DIE BAUBESCHLAG-
UND SICHERHEITSBRANCHE

f(chlag

~
—
m
o
V4
<0
—
o
~
S
T
=)
=
©
L
—
'—
.
i
=

aluPilot

Sparen Sie bei der Herstellung bis zu 10 Minuten pro Fenster
in nur wenigen Klicks - mit aluPilot von Winkhaus!

winkhaus.de

FENSTERBAU } F
FR@NTA'.E Halle 4, Stand 4-243 - Hc
o . Always precise




Handel + Dienstleistung

Mitarbeiter binden

Wie Vorgesetzte ihre Mitarbeiter an Bord halten und motivieren

Was gibt es Schoneres fur Vorgesetzte als Mitarbeiter, die sich durch hohe
Identifikation, Leistungsbereitschaft und Loyalitat auszeichnen? Wie Chefs
diese Attribute bei ihren Mitarbeitern nach vorne kehren, verrat Fihrungs-

kraftetrainer Gunther Wolf.

Mit seinem Gastbeitrag gibt der Experte Gunther

Wolf Entscheidern in der Schloss- und Beschlag-
branche ein sinnvolles Werkzeug an die Hand.
FOTO: GUNTHER WOLF

In nahezu allen Unternehmen bietet sich
das gleiche Bild: Die eingehenden Bewer-
bungen geniigen immer seltener den
Anforderungen. Zum einen sinkt die An-
zahl der Bewerber fiir offene Positionen,
zum anderen deren Qualitat. Die Ursa-
chen dafiir sind bekannt: geburtenschwa-
che Jahrgange, demografischer Wandel,
positive Wirtschaftslage. Die Arheitslosen-
quote liegt hierzulande so niedrig wie seit
mehreren Jahrzehnten nicht mehr.

Arbeitsmarkt im Wandel

Umso schmerzlicher ist es, wenn gute Leu-
te uns verlassen. Bleiben Stellen tber Ian-
gere Zeitraume unbesetzt, kénnen
Absatzziele nicht erreicht, Terminzusagen
nicht eingehalten oder Produktivitatsvor-
gaben nicht umgesetzt werden. Die Leid-
tragenden sind in erster Linie die Vorge-
setzten - bis hin zum Firmenchef. Und
wenn dann endlich ein Nachfolger nach
zeit- und kostenintensiver Personalsuche
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gefunden wird, muss haufig neben einer
langeren Einarbeitungszeit auch noch mit
einem hoheren Gehalt gerechnet werden.
Gute Fachkrafte haben heute die Wahl
unter mehreren Arbeitgebern, die um ihre
Gunst buhlen. Das war vor einigen Jahren
noch umgekehrt. Die Machtverhaltnisse
am Arbeitsmarkt haben sich gedreht. Und
dennoch ware es falsch, in eine unterwdr-
fige Haltung zu verfallen. Von einer Fuh-
rungskraft, so trivial dies auch klingt,
erwarten Mitarbeiter in erster Linie, dass
sie fuhrt. Und zwar klar und unmissver-
standlich, vertrauensvoll und wertschat-
zend, authentisch und souveran, konse-
quent und verlasslich.

Erfolg durch Mitarbeiterbindung — oder ist
es umgekehrt? In anderen Worten: Haben
Chefs dadurch Erfolg, weil sie aus ihren
Mitarbeitern ein loyales, schlagkraftiges
Team geformt haben? Oder versammeln
sich Mitarbeiter gern um erfolgreiche Vor-
gesetzte? Wir wissen es nicht. Vielleicht
gilt ja beides: Erfolg tragt zur Bindung der
Mitarbeiter bei und gute Mitarbeiterbin-
dung zu entsprechenden Erfolgen. Aber
was wir wissen, ist: Mitarbeiter zu binden
ist weit mehr als Mitarbeiter zu halten.
Bei der Aufgabe, die Identifikation, Lei-
stungsbereitschaft und Loyalitat der Mitar-
beiter zu erhalten oder sogar noch stei-
gern, sind wir Fuhrungskrafte in der
Pflicht. In samtlichen ernstzunehmenden
Studien belegen Aspekte aus dem Ein-
flussbereich des Vorgesetzten unter den
Fluktuationsursachen stets die ersten Plat-
ze. Seit Reinhard K. Sprengers Bestseller
"Mythos Motivation" wissen wir auch,
dass wir mit unserem Fiihrungsverhalten
in der Lage sind, jede noch so hohe Mitar-
beitermotivation zu zerstéren.

Fiihrungsverhalten liberdenken

Positiv ausgedrickt: Mitarbeiter kénnen
durch ein mitarbeiterzentriertes plus

erfolgsorientiertes  FUhrungsverhalten
enorm motiviert werden sowie entspre-
chend hohe Vorgesetztenbindung und
Verbleibsabsichten aufbauen. Die wichti-
gen Begriffe wie Loyalitat, Identifikation
und Mitarbeiterbindung sind schon gefal-
len: Sie beschreiben einen Beziehungssta-
tus, der sich enorm positiv auf die indivi-
duelle Motivation und Performance der
Mitarbeiter auswirken kann. Aber: Wie
erreicht man dies?

Mitarbeiterbindung funktioniert gar nicht
so viel anders als Kundenbindung. Diese
setzt bekanntlich splrbare Kundenorien-
tierung voraus, Mitarbeiterbindung
beruht auf mitarbeiterorientiertem Verhal-
ten. Um Mitarbeiterbeziehungen aufzu-
bauen und zu starken, kénnen wir Chefs
auf vier Ebenen ansetzen. Als besonders
wirkungsvoll im Hinblick auf die Fluktuati-
onssenkung und die Motivationssteige-
rung hat sich die emotionale Ebene her-
ausgestellt. Wer es als Chef schafft, die
emotionale Bindung seiner Unterstellten
zu steigern, wird mit hoher Leistungsbe-
reitschaft und geringer Fluktuationsnei-
gung belohnt.

Emotionen entscheiden

Sofern Sie die emotionale Beziehungsebe-
ne starken wollen, sollten Sie fur einen
hohen Grad an Ubereinstimmung von Zie-
len und Werten des Mitarbeiters mit den
lhrigen sorgen. Gelingt dies nicht, weil die
Ziel- und Wertvorstellungen beider Seiten
zu stark auseinanderklaffen, ist der Weg-
gang lhres Mitarbeiters nur noch eine
Frage der Zeit. Sie kénnen die Kiindigung
vielleicht noch verhindern oder verzogern,
indem Sie eine fette Summe beim Gehalt
obendrauf setzen. Damit sprechen Sie die
rationale Ebene an. Aber erwarten Sie kei-
ne Leistungsverbesserung, die dieser Sum-
me auch nur annahernd entspricht.

Neben dieser hoch wirksamen, emotionalen
Verbundenheit existieren die rationale, die
behaviorale und die normative Ebene. Die
rationale Ebene der Mitarbeiterbindung be-
ruht auf Geld und Vorteilen, die behaviorale
auf mitarbeiterseitigen Gewohnheiten und
die normative auf Verpflichtungsgefiihlen
des Mitarbeiters gegentiber dem Bindungs-
partner. Auf ,,verbunden” folgt namlich im-
mer ein,,mit”. Mit wem oder was soll sich
der Mitarbeiter verbunden fuhlen? Mit Ih-
nen, mit dem Unternehmen als Ganzes, mit
den Arbeitsaufgaben oder mit den Kolle-
gen? Zweifellos haben wir als Chefs auf
jede diese vier Beziehungen einen Einfluss.
Wir kénnen die Intensitat dieser Bindungs-
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Mithilfe dieser Matrix konnen Fiihrungskrafte ihre Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter bes-
ser einschdtzen und daraus wirksame MaBBnahmen ableiten, um wertvolle Mitarbeiter zu

halten und zu binden.

partnerschaften daher durch gezielte MaB-
nahmen steuern.

Insgesamt gibt es vier Ebenen, vier Be-
zugsrichtungen und damit 16 Felder, auf
denen wir ansetzen kénnen: Angefangen
von der rationalen Unternehmensbin-
dung, in der 4x4-Matrix (siehe Grafik
oben), bis hin zur emotionalen Vorgesetz-
tenbindung rechts unten. Immer mehr
Unternehmensleitungen haben erkannt,
dass die Fahigkeit zur Mitarbeiterbindung
eine bedeutsame Fihrungskompetenz
darstellt. Um diese Fahigkeit zu professio-
nalisieren, veranstalten sie entsprechende
Fuhrungskrafte-Workshops. Hier besteht
der erste Schritt stets aus einer Ist-Analyse.
Nehmen Sie einen wertvollen Mitarbeiter
als Beispiel und bewerten Sie auf allen 16
Feldern, wie stark Sie dessen Verbunden-
heit aktuell einschatzen. Nutzen Sie die
Zahlen von 0 (keine) bzw. 1 (niedrig) tber
5 (mittel) bis 10 (sehr hoch) als Skala.
Zweiter Schritt: Markieren Sie die Felder,
auf denen Sie Verbesserungen erzielen
wollen. Wie relevant das jeweilige Feld fur
die Bindung des Mitarbeiters insgesamt
ist, hangt von dessen ganz individueller
Personlichkeitsdisposition ab. Doch pra-
sent sind immer alle vier Ebenen und alle
vier Bezugsrichtungen.

Wirkungsvolle MaBnahmen

Der dritte Schritt ist die ideenreiche Ent-
wicklung von MaBnahmen in den markier-
ten Feldern. Manch ein Vorgesetzter
kommt an dieser Stelle ins Schwitzen. Und
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zu der Erkenntnis, dass er noch viel zu
wenig Uber seine Mitarbeiter wei3, um sie
wirklich fest binden zu kénnen. Doch es
gibt ausreichend Methoden, um heraus-
zufinden, welche Motive, Ziel- und Wert-
vorstellungen der jeweilige Mitarbeiter
verfolgt. Bindung ist eben — wie im Privat-
leben auch — eine sehr individuelle Ange-
legenheit.

Der nachste Aha-Effekt: Es ist nicht rele-
vant, wie kostspielig die MaBnahmen
sind. Die wirkungsvollsten Mitarbeiterbin-
dungsmaBnahmen verursachen eher Zeit-
aufwand als Kosten. Doch die zeitlichen
Ressourcen von Fuhrungskraften sind be-
grenzt. Wir muissen daher im vierten
Schritt Unterscheidungen treffen: Fir wel-
che unserer Mitarbeiter betreiben wir gro-
Ben Aufwand, fur welche mittleren, fur
welche nur geringen? So, wie es der Ver-
trieb auch macht, im Hinblick auf die A-,
B- und C-Kunden. =]

Zum Autor
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Neue Hafele Broschiire

Sicherheitstechnik rund ums Haus bietet
Schreinern und Tischlern ein attraktives
Zusatzgeschaft. Um dies zu generieren,
unterstitzt Hafele seine Partner im Hand-
werk mit einer Beratungsbroschire fir
Endkunden. Damit sollen sich die Hand-
werksbetriebe als Profis in Sachen Sicher-
heitstechnik profilieren konnen.

Die Broschire enthélt neben aktuellen
Zahlen aus der Kriminalstatistik Tipps,
wie man das Risiko eines Einbruchs mit
mechanischen MaBnahmen bei der Pla-
nung eines Neubaus oder als Nachriis-
tung mindern kann. Sie gibt zudem Hin-
weise auf aktuelle Férderprogramme.
Mit der neuen Broschiire erhalten Schrei-
ner und Tischler sowie ihre Kunden zu-
dem einen Uberblick tber das Hafele Sor-
timent an Sicherheitstechnik. Die Bro-
schire kann kostenfrei per Mail unter
info@haefele.de angefordert werden.

Hekatron mit neuem
Seminarprogramm

Um neue Angebote erweitert, prasentiert
sich das Seminarprogramm 2018 von He-
katron. Ein Beispiel dafur ist die 2018
erstmals angebotene Qualifizierung zum
Montageassistenten mit IHK-Abschluss.
Damit erweitert das Unternehmen das
exklusive Qualifizierungs- und Weiterbil-
dungsprogramm ,you Move” um ein
nach eigenen Angaben Konzept fiir Neu-
und Quereinsteiger in die Brandschutz-
branche. In drei aufeinander aufbauen-
den Modulen kénnen sich die Teilnehmer
innerhalb von jeweils zwei Wochen Fach-
wissen und Fertigkeiten fur die Baustelle
erarbeiten. ,Mit der Qualifizierung zum
Montageassistenten er6ffnen wir Part-
nerunternehmen gerade auch vor dem
Hintergrund des akuten Fachkrafteman-
gels die Méglichkeit, interessierte, aber
bisher nur unzureichend qualifizierte Be-
werber fit zu machen fur die Anforderun-
gen der Branche”, betont Thomas Wit-
tek, Leiter des Kundenschulungszen-
trums. Neu ist auch das Wartungs- und
Instandhaltungsseminar fir Feuerschutz-
abschlisse Tur 1, das mit einem funf Jah-
re gultigen Zertifikat zur ,Befahigten Per-
son” abgeschlossen wird.

Weitere Informationen finden sich unter
www.seminare-hekatron.de

schloss+beschlagmarkt 1/2018 27



	img419
	img420
	img421

