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EDITORIAL

Viele Wege fuhren zur Motivation

Neidisch kann man da schon werden: Die Mitarbeiter von
Marktkiekerpreistrdger Bachmann sind offensichtlich motiviert.

Wie sich die Zeiten andern: SaBen vor 20 Jahren Backer zusam-
men, sprachen sie iiber Sauerteig, Ofen oder Rezepturen. Vor zehn
Jahren waren dann Selbstbedienungsbackereien, Sitzcafés oder
Gastrokonzepte das Thema. Und heute? Auf der Tagesordnung
eines gepflegten Backerstammtisches findet man immer 6fter das
erweiterte Thema Motivation: Wie gewinne ich gute Mitarbeiter?
Wie binde ich sie ans Unternehmen? Wie muss ich kommunizieren,
damit ich verstanden werde? Verkaufsleiterinnen und Verkaufs-
leiter konnen davon schon langer ein Lied singen, weil im Verkauf
das Lacheln seit eh und je eine viel groBere Rolle spielt, als in
der Produktion. Anlass genug also, der Motivation das Titelthema
dieser Filialmanagement zu widmen. Wenn wir es etwas pathe-
tisch ausdriicken durfen, wird sich hier namlich das Schicksal von

Backereien und systemgastronomischen Konzepten entscheiden.

Und zwar nicht nur, weil sonst die Kunden ausbleiben. Nur wer

Mitarbeitern heute ein attraktives Angebot machen kann — Motivation ist namlich weder Hexerei noch hat sie etwas mit

kurzfristigem Launemachen zu tun —, wird morgen keine Verkduferinnen und Verkaufer mehr finden.

In diesem Zusammenhang hat dann auch das Ausbildungskonzept der K&U Backerei
viel mit Motivation zu tun. Wir durften Ausbildungsverantwortliche Corinna Krefft-Ebner
an zwei Tagen begleiten. Einmal zu einer Potenzialanalyse, die alle Bewerber bei K&U
durchlaufen miissen und einmal zu einem Praktikum, das eine potenzielle Auszubilden-
de absolvierte. K&U haben wir deshalb so gern besucht, weil die Edeka-Bdckerei in Sa-
chen Aus- und Weiterbildung sicher zu den fortschrittlichsten Betrieben in Deutschland

gehort, wie auch viele Preise belegen. Die Lektiire lohnt also.

Fiir manche Unternehmer hat die Personaleinsatz-
planung nur einen Zweck: Wie bekomme ich die
richtige Anzahl Leute zur richtigen Zeit in die Fi-
lialen? In der Backerei Hardtner aus Neckarsulm
ist die Personaleinsatzplanung traditionell auch ein
Instrument der Mitarbeiterbindung. In einer Hoch-
lohnregion mit Vollbeschaftigung muss man sich
namlich einiges einfallen lassen, um die guten Mit-
arbeiter an das Unternehmen zu binden. Und das
gelingt unter anderem, weil sich Stefanie Hardtner

viel Miihe gibt, gerecht und fair zu planen.

Motivation durch Personaleinsatz- Viel SpaB3 beim Lesen
planung? Wie das funktioniert, hat uns .
Stefanie Hérdtner verraten. Ihre Redaktion
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Von den Besten lernen: Wir haben
uns das Ausbildungskonzept der
K&U-Béckerei angesehen.

Noch etwas in eigener Sache: Wie Sie auf den folgenden Seiten sehen werden, haben
wir an Layout und Struktur der Filialmanagement einiges gedandert. Wir hoffen es gefallt
und freuen uns auf Thre Riickmeldung: waclawek@backjournal.de.
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MOTIVATION

Jetzt seid doch
endlich motiviert

Ohne ein motiviertes Team kann der Verkauf nicht funktionieren.
So wett, so klar. Wie motiviert man aber richtig? Die Geschichte
der Motivation ist eine Geschichte der Missverstandnisse.

er Airbus-Konzern EADS gehort auf dem

Papier zu den attraktivsten Arbeitgebern.

Die Beschaftigten kénnen sich tiber hoch-
qualifizierte Arbeitspldtze, perfekt organisier-
te Weiterbildungen und tiberdurchschnittliche
Bezahlung freuen. Und damit alle top motiviert
sind, stiirmen auch noch einige Dutzend Moti-
vationstrainer durch den Konzern und kiimmern
sich um all jene, die noch nicht mit dem rechten
SpaB bei der Arbeit sind. Wie Untersuchungen

des Konzerns namlich immer wieder zeigen, ist es

Der Wunschtraum jedes Chefs:

: Bachmann aus Luzern.
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Ein top motiviertes Team, hier . S~
beim Marktkiekerpreistrager 6 . i
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mit der Zufriedenheit nicht zum besten gestellt.
Eigentlich ist die Stimmung trotz aller Motivati-
onsmaBnahmen katastrophal. Das Problem , Wie
motiviere ich meine Mitarbeiter?” haben also
auch Weltkonzerne nicht gelost. In dem Zusam-
menhang stehen Backer und Systemgastrono-
men gar nicht so schlecht da. Wenn es dann ein-
mal doch nicht so gut klappt, hat das sehr haufig
mit Missverstandnissen zu tun. Die zédhlen wir an
dieser Stelle auf und geben Tipps, wie sie sich
abbauen lassen.

Missverstandnis Nummer 1: Mitarbeiter haben von
vornherein keine Lust und miissen motiviert wer-
den.

Das stimmt so nicht. Mitarbeiter sind zunachst mo-
tiviert, sonst wiirden sie es sich ja zuhause in der
Héangematte gemiitlich machen, die Vater Staat

aufgespannt hat. Wer sich auf den stressigen Ver-

EILIALNAR




kaufsjob in Backerei oder Gastronomie einlésst, ist
erst einmal bereit, etwas zu leisten. Deshalb geht es

zunachst darum, ihn oder sie nicht zu demotivieren.

Missverstandnis Nummer 2: Mitarbeiter interessie-
ren sich nicht fiir das Unternehmen.

Auch so ein Gerticht, gestreut von frustrierten Chefs.
Ein ganz wichtiger Faktor fiir Zufriedenheit ist, dass
ich mein Schicksal nicht einfach so hinnehmen
muss. Und hier gibt es im Verkauf gentigend Mog-
lichkeiten, direkt und fithlbar auf den Erfolg Einfluss
zu nehmen - etwas, das der scheinbar privilegierte
Kollege bei EADS eben nicht kann. Hier kommt
dann also die Frage auf: Wie bekommt man es or-
ganisiert, dass die guten Ideen der Mitarbeiter nicht
unter den Teppich gekehrt werden? Das schadet
namlich doppelt. Zum einen, weil die Idee fir das
Unternehmen verloren ist, Zum anderen, weil auch
der motivierteste Mitarbeiter sich dann irgendwann
in sein Schneckenhaus zurtickzieht.

Missverstandnis Nummer 3: Motivationstrainer er-
zahlen von harmonischen Teams, in denen alle an
einem Strang ziehen. Bei uns ist das immer wieder
ein Kampf. rgendwas machen wir falsch.

Sie machen gar nichts falsch. Diesen harmoni-
schen Endzustand gibt es nur in Psychosekten
oder der Phantasie von Unternehmensberatern.
Wo Menschen zusammen arbeiten, gibt es immer
wieder Konflikte, weil die Mitarbeiter nun einmal
unterschiedliche Interessen haben. Wenn die of-
fen angesprochen werden, ist das nicht schlimm,
sondern gut, namlich nur so lassen sie sich l6sen.
Seien Sie lieber misstrauisch, wenn unten nur noch
alles abgenickt wird, dann befindet sich das Un-
ternehmen vielleicht in einem Zustand wie unter
Punkt 2 beschrieben.

Missverstandnis Nummer 4: Jetzt habe ich eine so
tolle MotivationsmaBnahme umsetzen lassen. Und
die undankbare Horde bleibt doch im alten Trott.

Hier kommen wir zu einem Definitionsproblem. Fiir
manche funktioniert Motivation kurzfristig nach
dem Reiz-Reaktionsschema. Oder anders gesagt
»Ich will etwas von dir, bin aber nicht wirklich bereit,
etwas dafiir zu geben.” Das funktioniert in der Regel
bestenfalls kurzfristig, die Mitarbeiter durchschauen
den Trick sehr schnell. Alle MotivationsmaBnahmen
funktionieren nur, wenn langfristig eine win win-
Situation fuir beide Seiten entsteht. Oder, um es alt-

modisch auszudriicken, wenn man es ehrlich meint.
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Deshalb ja auch die alte Regel: Gute Leute haben
gute Leute, weil sie selbst gute Leute sind.

Missverstandnis Nummer 5: Mit Geld ldasst sich
nicht motivieren.

Das Missverstandnis trifft man auch noch manchmal
in der umgekehrten Form , Geld reicht zur Motivati-
on." Nattirlich ist Geld nicht alles. Es tragt aber doch
zur Zufriedenheit bei und es gibt durchaus Beispie-
le, in denen ein sauber geplantes und immer wieder
aktualisiertes Pramiensystem auch im Backerhand-
werk langfristig funktioniert hat. Und wir kennen er-
folgreiche Unternehmer, die nach der einfachen Ma-
xime verfahren ,Ich zahle immer einen Euro mehr
als ortstiblich. So bewerben sich die guten Kréafte von
allein, ohne dass ich lange suchen muss." Frage ist
nattirlich erst einmal, ob die Ertragskraft des Unter-
nehmens diese Herangehensweise ermoglicht. Der
Faktor Bezahlung bleibt aber eine wichtige Sdule
der langfristigen Zufriedenheit.

Missverstandnis Nummer 6: Die Leute kapieren es
nicht, dabei habe ich doch ganz deutlich und un-
missverstandlich gesagt...

...wohl eben nicht. Sie kennen den Witz mit dem
alten Ehepaar auf der Autobahn? Im Radio kommt
die Meldung ,Achtung, ein Geisterfahrer auf der
A 31...". Darauf der Fahrer zu seiner Beifahrerin:
,Ein Geisterfahrer? Hunderte!“ Es lohnt wenig zu
lamentieren, dass die Mitarbeiter scheinbar klare
Anweisungen nicht verstehen. Kommt ein Signal
des Senders beim Empfanger nicht an, muss sich
der Sender Gedanken machen. Der Empfanger
nimmt ihm namlich diese Aufgabe nicht ab.

Alle Missverstandnisse beseitigt? Dann wiinschen
wir viel Erfolg bei der Umsetzung der Motivations-

tricks auf den folgenden Seiten.
Dirk Waclawek
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Anzeige

Die Spezialisten fiir
vernetzte Backereikassen!
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auf das Wesentliche!

KALICOM Kassensysteme GmbH « www.kalicom.de

info@kalicom.de * 0231 - 9271 57-0
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Kassensysteme fiir Backereien

Filialcontrolling: Der Blick

Sie finden uns auf der Internorga,
9.-14.Mdrz 2012, Halle B6 Stand 228
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