Datum:

Handlungs-
feld T1

Sich selbst
fiihren -
Fiihrungsper-
sonlichkeit
sein

Handlungs-
feld T2

Werte und
Leitbild
entwickeln und
leben

Handlungs-
feld T3
Strategisch
planen

Handlungs-
feld Ty
Mitarbeiter
auswahlen

Handlungs-
feld Ts
Erfolg mit
Mitarbeitern
vereinbaren

Handlungs-
feld T6
Profitabel
wirtschaften

Handlungs-
feld 77
AuBRendarstel-
lung gestalten

Note 4

Note 3

Fitnesszone Il

Meine Rolle im Arbeits—

und Privatleben ist geklart.
Ich kann Fragen beantworten
wie: ,Was kann ich?"
«Wohin will ich?"

[l

Die meisten Lebensbereiche

sind in guter Balance.

Zur Berufung als Fiihrungskraft gibt
es ein klares ,Ja" von mir selbst,
meiner Familie, Freunden, Mit-
arbeitern und Kunden.

[

Wir haben ein Bild von der
Zukunft meines Unternehmens.
Themen wie Werteorientierung
und Verhaltensspielregeln
werden diskutiert.

[l

Es gibt ein schriftliches Unterneh-
mensleitbild, das die Grundlage fiir
das Planen und Handeln im Alltag
darstellt. Werte und Spielregeln sind
notiert und bekannt.

[

Ziele sind wichtig. Wir haben
sie als maRgeblich fiir die Ent-
wicklung und als Grundlage

der Unternehmensstrategie
erkannt und kénnen mit diesem
Wissen auch Prioritdten setzen.

[l

Wir kennen die Bediirfnisse unserer
Kunden und unserer Mitarbeiter. Auf
Grundlage dieser Kenntnisse existiert
eine mittelfristige Planung zur Ent-
wicklung unseres Unternehmens
(drei Jahre).

[

Die Bewerberauswahl erfolgt nach
Aufgabenbeschreibung und
Anforderungsprofil. Externe
(6ffentliche) Vermittlungsstellen
werden zurate gezogen.

[l

Die Bewerberauswahl erfolgt
sorgfaltig nach definierten und
abgestimmten Anforderungs-
profilen.

[

Planungstreffen mit Fiihrungs-
kraften finden regelmaRig statt
(mindestens einmal pro Jahr.)

Es wird ein Jahresmotto vereinbart.

[l

Es gibt individuelle Zielverein-
barungen mit den Fiihrungskréften.
Die Umsetzung der Ziele wird spora-
disch begleitet.

[]

Wir haben die fiir uns wichtigen
Kennzahlen definiert.

Es gibt regelmaRBige Kennzahlen-
vergleiche (monatlich oder
quartalsweise). Die Ergebnisse
nutzen wir jedoch nur sporadisch.

[l

MaBnahmen aus dem Kennzahlen-
vergleich werden teilweise umge-
setzt. Die Wirksamkeit der MaBnah-
men liegt iiber 75 Prozent.

[

Zur Offentlichkeitsarbeit werden
externe Profis hinzugezogen.

Es herrscht ein Bewusstsein fiir
die Wichtigkeit einer aussage-
kraftigen Unternehmens-

reprasentation in der Offentlichkeit.

[l

Ein Jahresthemenplan fiir die In-
nen- und AuBendarstellung liegt vor
und wird umgesetzt. Ein einheit-
liches Erscheinungsbild existiert in
allen wesentlichen Unternehmens-
bereichen.

[]

: Der Teamchef

Erfolgsfaktor 1



Datum:

Handlungs-
feld E1
Kernkompeten-
zen entwickeln

Handlungs-
feld E2

Zielgruppen
fokussieren

Handlungs-
feld E3
Servicequalitat
steigern

Handlungs-
feld Eg
Innovations-
fahigkeit
ausbauen

Handlungs-
feld E5
Verkauf starken

Handlungs-
feld E6
Kunden-
zufriedenheit
messen

Handlungs.
feld E7
Kunden-
beziehungen
pflegen

Note 4

Note 3

Fitnesszone Il

Unsere Kernkompetenzen
sind die zentrale Richtlinie
unseres Handelns.

[l

Auf Basis der Mitarbeiteranalysen
bauen wir unsere Kernkompetenzen
aus, um auf unserem Markt gut

existieren und aktuelle oder zukiinf-

tige Kundenbediirfnisse befriedigen
zu kdnnen.

[

Unser Unternehmen arbeitet
mit den verschiedensten
Zielgruppen. Wir beriicksichtigen
zunehmend deren Bediirfnisse
und schdtzen das Potenzial

der Zielgruppe fiir uns ein.

[l

Neben einer erfolgreichen Basisar-
beit treffen wir eine Vorauswahl fiir
wichtige Zielgruppen und ermitteln

deren Bediirfnisse. Wir beriicksichti-

gen diese Bediirfnisse und schatzen
das Potenzial der Zielgruppe fiir
uns ein. Wir experimentieren mit
ersten erkennbaren Erfolgen bei
ausgewdhlten Zielgruppen.

[

Wir setzen den Service-
gedanken um und
praktizieren ihn. Der Service
gewinnt zunehmend

an Bedeutung.

[l

Es gibt Schulungen fiir unsere Mit-
arbeiter, und die neuen Ideen wer-

den in regelmdRigen Besprechungen

auf ihre Umsetzbarkeit iiberpriift.

[

Die Angebotspalette wird
durchleuchtet und einzelne
Dienstleistungen werden zu
Dienstleistungspaketen
zusammengefiihrt.

[l

Bestehendes wird zielgruppen-
orientiert weiterentwickelt (kun-
denorientierte Losungsvorschlége).
Neue Produkte werden gepriift
und nach Bauchgefiihl eingefiihrt.

[]

Wir haben ein Konzept fiir
die Kundenfindung.
RegelmaRig kommunizieren
wir unsere Angebote
(Presse, Website).

[l

Alle Mitarbeiter sind sich der
Bedeutung von Kundenfindung und
-bindung bewusst. Verkauft wird
aktiv durch einzelne Mitarbeiter.

[]

Die Zufriedenheit der Kunden
wird sporadisch ermittelt und
ausgewertet. Dabei werden
alle Kunden befragt.

[l

Die Zufriedenheit aller Kunden ist
bekannt, die Ergebnisse flieBen in
das Tagesgeschaft mit ein.

[

Kundenbeziehungen werden
sporadisch gepflegt (zum
Beispiel durch Zusendung
einer WeihnachtsgruRkarte).

[l

Es wird versucht, alle Kunden-
beziehungen ohne Vorauswahl zu
pflegen. Der Aufwand ist enorm
und fiihrt ggf. zur Frustration.

[

Erfolgsfaktor 2: Erwartungen des Kunden



Datum:

Handlungs-
feld M1

Offen kommu-
nizieren und
informieren

Handlungs-
feld M2
Mitdenken
fordern

Handlungs-
feld M3
Entwicklung
fordern

Handlungs-
feld My
Verantwortung
tragen - Ent-
scheidungen
treffen

Handlungs-
feld M5
Vertretungs-
fahigkeit
garantieren

Handlungs-
feld M6
Gemeinsam
planen,
arbeiten und
feiern

Handlungs-
feld M7
Mitarbeiter
wertschédtzen

Note 4

Note 3

Fitnesszone Il

Uber die Themen des Fachgebiets
hinaus wird nicht kommuniziert.
Anlassbezogen werden Mitarbeiter-
gesprache gefiihrt. Einige
Mitarbeiter werden beildufig iiber
aktuelle Themen informiert.

[l

In regelmaRigen Gesprachsrunden

werden einige Mitarbeiter liber

zentrale Entwicklungen informiert.
Mitarbeitergesprache finden syste-
matisch statt. Konflikte werden als
Chance erkannt.

[

Unsere Mitarbeiter machen
Vorschlage zu ihren Bereichen
in Bezug auf Abldufe und
technische Aspekte, trotzdem
erfolgen Verbesserungen eher
zufallig.

[l

Wir haben ein strukturiertes Verbes-

serungs- und Vorschlagswesen, in
dem Verbesserungen unbiirokratisch
umgesetzt werden. Alle bringen sich
ein.

[

Die Wichtigkeit der Weiterbildung
ist erkannt. Mitarbeiter und
Fiihrungskrdfte besuchen
regelmadBig Weiterbildungs-
maBnahmen.

[l

Individuelles Entwicklungspotenzial
der Mitarbeiter ist erkannt und ist
die Basis fiir personliche Weiterbil-

dung. Mitarbeiter werden gemaR ih-

ren Starken eingesetzt.

[

Unsere Mitarbeiter diskutieren,
geben ihr Votum ab, aber ich
als Chef entscheide.

[l

Unsere Mitarbeiter entscheiden in

ihren Fachbereichen im Rahmen von

Budgets und Kompetenzen allein.

[

Innerhalb des Unternehmens er-
werben unsere Mitarbeiter durch
gegenseitige Einarbeitung und
Schulung weitere Qualifikatio-
nen. Das Bewusstsein fiir die
Bedeutung der Dokumentation
der Arbeitsabldufe ist vorhanden.

[l

Die wichtigsten Geschaftsabldufe
sind dokumentiert. Es existieren

Vertretungsregelungen fiir die wich-

tigsten Bereiche.

[

Es gibt eine Erfolgsbeteiligung
auch fiir die Mitarbeiter.

Die Hohe lege ich als Chef fest.
Es gibt immer mal wieder
gemeinsame Aktionen des
wFeierns".

[l

Alle Mitarbeiter partizipieren am
Erfolg iiber eine regelmaRige Er-
folgsbeteiligung oder regelmdRige

Zuwendungen. Nicht nur der Einzel-

ne, auch das Team profitiert.

[]

Die Mitarbeiterbediirfnisse werden
erfragt und erste Erkenntnisse
umgesetzt. Nur durch Zufall oder
bei auBerordentlichen Leistungen
erfahren die Mitarbeiter etwas
iiber Ziele und Strategien des
Unternehmens.

[l

Die Mitarbeiter stehen mit ihren
Wiinschen und Bediirfnissen be-

wusst im Mittelpunkt. Die Fiihrungs-
krafte sind Mutmacher. An einer ge-

meinsamen Wertebasis wird gear-
beitet.

[

Mitarbeiter

Erfolgsfaktor 3



Datum:

Handlungs-
feld P1
Ordnung halten

Handlungs-
feld P2
Qualitat
verbessern

Handlungs-
feld P3
Termintreue
steigern -
Zuverldssigkeit
leben

Handlungs-
feld Py
Abldufe
optimieren

Handlungs-
feld P5

Kapazitdten
optimieren

Handlungs-
feld P6
Arbeitseffizienz
messen

Handlungs-
feld P7
Netzwerk-
beziehungen
entwickeln

Note 4

Note 3

Fitnesszone Il

Alle bendtigten Materialien und
Arbeitsmittel (Papier, Digital,
Werkzeuge) werden iibersicht-
lich aufbewahrt. Vereinzelt be-
ginnen Mitarbeiter, selbststan-
dig Ordnung zu halten.

[l

Materialien und Arbeitsmittel sind
beschriftet und sortiert und werden
von Beteiligten schnell gefunden.
Diese beginnen, selbst ihr Arbeits-
umfeld zu standardisieren.

[

Wir machen uns aus Kunden-
sicht systematisch Gedanken
iiber Qualitat und setzen einzel-
ne MaBnahmen gezielt um. Die
Qualitat der Leistungserstellung
ist die Aufgabe aller Mitarbeiter.

[l

Die Qualitdt der Leistungserstellung
ist die Aufgabe aller Beteiligten. In
regelmdRigen Besprechungen wer-
den Fehler gesammelt, ausgewertet
und GegenmaRnahmen eingeleitet.

[

Zusagen und Absprachen genie-
Ren hohe Prioritat. Unsere Kun-
den werden {iber Verspatungen
informiert. Das gilt auch fiir
Projekte von Kollegen und in-
nerhalb des Unternehmens.

[l

Zusagen und Absprachen werden in
den meisten Féllen eingehalten. Bei
Verzogerungen werden die Beteilig-
ten vorab iiber Terminverschiebun-
gen informiert. Planungen erfolgen
systematisch.

[

Unsere Mitarbeiter erkennen
zunehmend Verbesserungs-
potenzial in den Abldufen. Sie
beginnen bewusst, von sich aus
Abldufe zu optimieren.

[l

Beteiligte greifen Probleme auf, er-
arbeiten systematisch Losungen und
setzen diese nachhaltig um.
Verbesserungspotenziale werden so
genutzt.

Reklamationen werden als Chance
gesehen.

[]

Aktivitéten werden teilweise
anhand der vorhandenen Kapa-
zitaten geplant.

[l

Es gibt eine verldssliche und aussa-
gefahige Ubersicht iiber vorhandene
Kapazitaten. Aktivitaten werden da-
rauf abgestimmt.

[]

Die Arbeitseffizienz einiger
Arbeitspldtze wird regelmaRig
gemessen. Dazu wurden Kenn-
zahlen erarbeitet.

[l

Es gibt messbare Ziele zur Leistungs-
steigerung fiir alle Arbeitsplétze (auf
Basis aussagekraftiger Kennzahlen).
Alle Beteiligten mdchten standig
besser werden.

[

Wir intensivieren unsere Netz-
werkbeziehungen. Wir sind
Mitglied im Branchenfachver-
band und unsere bestehenden
Partnerschaften werden inten-
siv gepflegt.

[l

Partnerschaften werden von beiden
Seiten gepflegt und wechselseitig
ausgewertet. Es findet ein nachhal-
tiger und regelmaRiger Austausch
auch iiber die Branchengrenzen
hinaus statt.

[

Prozesse

Erfolgsfaktor g



