Betriebsflhrung

schon verniinftig sein, Abstriche zu machen
am kalkulierten Gewinn und mit alter-
nativen Stundensétzen [1] zu kalkulieren,
um die aktuelle Auftragslage zu stabilisie-
ren.

Mittelfristig kann sich aber ein solches Kon-
zept geradezu als existenzzerstorend erwei-
sen, wenn durch Verzicht auf einen kalku-
lierten  Gewinn die  Ansammlung
finanzieller Mittel fiir notwendige Ersatz-
investitionen nicht mehr moglich ist.

Bei allen Aktivitdten steht also auch die
Frage, welchen Beitrag leistet die konkrete
Aktivitédt zur Existenzsicherung im Augen-
blick, aber auch in den nidchsten Monaten
und Jahren. Wer nur ausschlieBlich fiir die
aktuelle Existenzsicherung arbeitet, ver-
sdaumt es ggf. sich auf neue Anforderungen
in Form von Techniken und Technologien
einzustellen.

Manchmal ist ein Auftrag, der vollig neue
technische und technologische Anforderun-
gen stellt und daher mit Verlust abgeschlos-
sen wird, fiir die Auftragssicherung in der
Zukunft und damit firr die Existenz der
Firma wichtiger, als ein herkommlicher Auf-
trag, der mit méafBigen Gewinn realisiert wird.

Eigenes Profil finden und neue
Geschaftsfelder erschliefRen

Bei der Suche nach dem eigenem Profil ist
ganz besonders der Ideenreichtum des Ein-
zelnen gefragt. Das eigene Profil zu finden,
heifit zunidchst, sich die Frage stellen, was
beherrsche ich, was beherrschen meine
Mitarbeiter besonders gut.

Das eigene Profil, das heif3t aber auch,
welche Chancen bietet mein Firmen-
standort und welche Bediirfnisse haben
meine potentiellen Kunden. Das eigene
Profil, das kann fiir den in der Stadt an-
sédssigen grofSeren Handwerksmeister, der
iiber geeignete Raumlichkeiten verfiigt, das
Kiichenstudio sein.

Wihrend der auf dem Lande titige
Elektromeister ggf. sein Profil in der
Kombination des Angebotes von Repara-
tur- und Installationsleistungen mit einem
nur fiir einige Stunden in der Woche geoff-
neten Ladengeschift findet. Das Ladenge-
schift an sich, wird sich in kleineren Ort-
schaften nicht rechnen, aber die Tatsache,
dass zu bekannten Zeiten der Handwerks-
meister in seinem Laden ist, bringt sicher
manchen Auftrag, der ohne Ladengeschift
nicht zustande gekommen wére.

Bei der Suche nach dem eigenen Profil
sollte man dartiber hinaus ganz bewusst von
seiner eigenen Person und dem Bezie-
hungsgeflecht, iiber welches man verfiigt,
ausgehen und die daraus resultierenden
Moglichkeiten auch nutzen. Und dabei
sollten nicht nur die traditionellen Ge-
schiftsfelder des Elektrohandwerkers in
Betracht gezogen werden.
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Sich neuen ertragreicheren Geschiftsfel-
dern zuzuwenden, ist in der sich schnell
entwicklenden Elektrobranche eine Uber-
lebensfrage.

Rechtzeitig und konsequent
handeln

Die Forderung rechtzeitig und konsequent
zu handeln steht nicht nur, wenn es darum
geht, den Erfolg zu sichern, sondern steht
ganz besonders auch dann, wenn sich der
gewiinschte Erfolg nicht eingestellt hat.
War alle Miithe zur Akquisition von Auf-
tragen vergeblich, dann muss, auch wenn es
schwer fillt an dieser Stelle konsequent
gehandelt werden und der Personalbestand
der Auftragslage angepasst werden. Dieser
Schritt ist insbesondere im kleinen Hand-
werksbetrieb, wo jeder jeden kennt und oft
noch ein recht angenehmes Arbeitsklima
herrscht, ein sehr schwerer Schritt. Wenn es
die Situation aber erfordert, darf auch
dieser Schritt nicht tabu sein.

Gliick gehort dazu

Gliick hat der Tiichtige, sagt der Volks-
mund. Das ist sicher richtig, aber etwas
Gliick im Geschiéft braucht jeder und es ist
schon wichtig fiir die Einschétzung der
eigenen Leistung, dass man zu unter-
scheiden weil3, welchen Erfolg man direkt
seinen Anstrengungen zu verdanken hat
und wo man eben mal Gliick hatte. Es ist
sicher nicht ehrenriihrig, sich und anderen
dies einzugestehen.

Fazit

Es kann nicht Ziel eines Aufsatzes zu dieser
schwierigen Problematik sein, Rezepte zu
verteilen und allgemeingiiltige Regeln
aufzustellen. Viel mehr ist es Anliegen
dieses Aufsatzes unkonventionell und
praxisorientiert zum Nachdenken anzu-
regen. Nicht Lehrbuchwissen, sondern
Denkanstofe sollten vermittelt werden.
Manche in diesem Zusammenhang not-
wendige Schlussfolgerung ist fiir den Ein-
zelnen sicher schmerzlich. Aber Tatsachen
zu ignorieren ist langfristig noch schmerz-
hafter.

Grundlage fiir das eigene Unternehmens-
profil ist damit immer die gegebene Markt-
situation und die damit vorhandene
Kundenstruktur. Der Kunde ldsst dann in
Zielgruppen abbilden, die eine ganz be-
stimmte Bediirfnisstruktur. Hier setzt jede
Definition eines Unternehmensprofils an.

Literatur

[1] Mobus, H.: Alternative Stundesitze und ihre
Konsequenzen. Elektropraktiker 53 (1999) 2,
S.110-113

Die Leistung vieler Handwerksbetriebe
hangt im wesentlichen von der sich er-
ganzenden Zusammenarbeit zwischen
dem Handwerksmeister und seiner mit-
arbeitenden Ehefrau ab. Innerhalb dieser
Gemeinschaft hat die Mitunternehmerin
ihren festen Platz und ist in alle Entschei-
dungsprozesse eingebunden.
Dieser Zustand steht jedoch im Gegen-
satz zur Bedeutung der Frau nach Aufien.
Ist es fUr den Mann selbstverstandlich
den Erfahrungstausch mit Gleichgesinn-
ten zu suchen, Uber geschaftliche Proble-
me zu reden und sich Uber Weiterbildung
zu informieren, war das fur die Frau in der
Vergangenheit in der Regel nicht méglich.
1976 griindete sich in Karlsruhe der erste
Arbeitskreis der Unternehmerfrauen im
Handwerk e. V. (UFH). Inzwischen ist der
Verein auf bundesweit 182 Arbeitskreise
mit 8706 Mitgliedern in 11 Landesver-
banden gewachsen. Frauen aus dem
Handwerk haben damit die Maéglichkeit,
ihr Wissen und ihre Erfahrungen weiter-
zugeben und sich gegenseitig zu unter-
stitzen.
Wirtschaft und Gesellschaft befinden sich
hierzulande in einem tiefgreifenden Struk-
turwandel, von dem vor allem auch das
Handwerk betroffen ist. Dieser Struktur-
wandel bringt flr die kleinen und mittleren
Betriebe des Handwerks neben Proble-
men auch vielfaltige Chancen, mit innova-
tiven Produkten und Dienstleistungen
neue Markte zu erschlielen.
Im Rahmen der Entwicklung in eine Infor-
mations- und Dienstleistungsgesellschaft
wird der Wettbewerb fur die Klein- und
Mittelbetriebe harter werden.
Wer sich am Markt behaupten will, muss
sich heute den veranderten Verhaltnissen
anpassen. Frauen sind dafir besonders
gut gerustet. Sie haben in der Organisa-
tion und Ablauf des betrieblichen Gesche-
hens eine besondere Rolle. Durch ihren
Instinkt und Emotionalitdt kommen sie
mit dem Geflige aus Betrieb und Familie
besonders gut zurecht.
Ausgepragt in mittelstandischen Betrie-
ben und im Handwerk, wird die Frau aber
immer noch nicht als kluge Beraterin und
Firmenchefin anerkannt.
Um den vielfaltigen Aufgaben und Veran-
derungen, die auch in Zukunft auf das
Handwerk zukommen gerecht zu werden,
bedarf es nicht nur einer standigen
Weiterbildung des Handwerksmeisters
und seiner Gesellen, sondern auch der im
Betrieb mitverantwortlichen Partnerin.
Das Engagement des UFH ist darauf
ausgerichtet Wissen und Erfahrungen zu
sammeln und an die Mitglieder weiter-
zugeben.
Weitere Informationen erhalten Sie unter:
0 83 36/80 54 40.
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