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Lehr- & Lernfall:

             „Struktur- & Veränderungs- (Change-) Management!“
Unternehmergeführtes Unternehmen, Entwickler, Hersteller, Vermarkter, weltweit, ca. 200 Mitarbeiter, in landwirtschaftlicher Region der BRD!

Im Rahmen einer Rezertifizierungsmassnahme wurde u.a. eine Unternehmensplanung, (auf

Ist-Basis) eingeführt mit einem Berichtswesen, zeitbezogenen Soll- Ist- Vergleichen mit

Abweichungsanalysen und evtl. erforderlichen Plankorrekturen mit den erforderlichen

Strategieanpassungen.

                              -die Re- Zertifizierung wurde durch großes Engagement der
                               Mitarbeiter erfolgreich realisiert.

Nach der Rezertifizierung

Struktur 1:

- wurde das Berichtswesen, die Soll- Istvergleiche, erforderliche Plankorrekturen nicht

 fortgesetzt

-die Entwicklungsplanung war und blieb bei 0

 (gravierende Designlücken zwischen F&E, Einkauf, Produktion, Markteintrittszeit)

-die Produktionsplanung/ - Strategie mit den entsprechenden Invest’s war gleich 0

 (vom bisherigen Lagerfertiger (außerordentlich hohe Fertigwarenbestände)  zum Just in Time
 Fertiger)

-erforderliche Massnahmen des HR- Verantwortlichen wurden nicht wahrgenommen
Struktur 2:
K.o.- Prinzip - Veränderungsmanagement! Speziell für den Vertrieb und die Verkaufs-Orga.
In einer relativ kurzfristigen Zeitperiode hohe Veränderungsraten bei den Marktbeteiligten. 
Der bisheriger Verkauf fokussierte sich auf den einzelnen Kunden, polypolistisch strukturiert,

Dieser Einzel- Kunde war Mittelpunkt aller operativen und strategischen Marketing- massnahmen.

Zug um Zug veränderte sich der Nachfragermarkt zu oligopolistischer Nachfrager- Struktur .

2012 bis Ende 2014) Einzelkunden wurden aufgekauft und 1) in Konzernstrukturen integriert. oder 2.) unter das Dach von Einkaufsgesellschaften integriert.

Dieser heutige bundesdeutsche Nachfrager- Markt weist ähnliche Strukturen wie der der LEH/ 

Discounter – wie der der Baumärkte – wie der der Drogeriemärkte.

D.h. der Verkäufer benötigt 1. Die Listung beim jeweiligen Kunden, um dann 2. vor Ort  beim

Einzel(Konzern-)Kunden seine Listung umzusetzen. Key Account Management muss praktiziert werden. 

                          Nicht erkanntes, erforderliches Chance- Management, 

                          nicht wahrgenommenes Veränderungsmanagement pur – 
                           mit äußerst konfliktären Auswirkungen.

Warum? 
-weil der Vertrieb primär auf den Einzelkunden fokussiert ist, 
-weil zwischen dem Vertrieb Einzelkunde und dem Vertrieb Konzerne/ Gruppen ein Konkurrenz-

 neid besteht, weil Führungsanspruchskonflikte ausgelebt werden.

-weil kein leistungsbezogenes Konditionssystem vorhanden ist

-weil Verkäufer nach herkömmlichen, auf regionalen Strukturen basierenden Entlohnungs-

 Konzepten bezahlt werden

-weil gleichzeitig  Handelspartner/ Vermittler in diesem Markt „unstrukturiert“ Geschäfte

 tätigen – mit den entsprechenden Provisionsansprüchen

-weil HR im Sinne des Wortes nicht funktioniert
Die Engpässe, Probleme, Konflikte beginnend bei den Mitarbeitern bis hin zum Kunden

multiplizierten sich überproportional.

Die interne Kultur!

Die 2 GF’s, jeder für sich und im Regelfall jeder zu anderen Personen,  haben ihre Lieblinge, denen unabhängig von Fehlern nichts geschieht. Hohe Fehlerraten sind kein Hindernis für 
persönliche Entwicklungen und Versetzungen in höhere Positionen.

Bei anderen, der überwiegend größten Anzahl der Mitarbeiter, führen Fehler zu persönlichen Attacken bzw. Angriffen.

Bei Beschwerden von Sachbearbeitern bei der GF wird dieser Mitarbeiter i.R. der Bereichs-

Leitung entzogen und direkt der GF unterstellt. 

Die GF argumentiert immer unter der Gürtellinie, lautstark. Die GF droht mit Verkauf des 
Unternehmens und daraus resultierender Nachteile für die Mitarbeiter.

Frauen in anderen Umständen werden nicht toleriert, sind ein Dorn im Auge der GF.
Abwesenheitszeiten der GF werden nicht publiziert, man ist dann mal weg.

Das Verhältnis zum Betriebsrat, zur Gewerkschaft  ist überaus gespannt.

Eine Leistungsorientierung gibt es nicht, es herrscht der Ansatz, nur keine Fehler machen!

Fazit: 

Die diskriminierenden Verhaltensweisen der GF ersticken jegliche Verbesserungsvorschläge, jegliches Engagement der Mitarbeiter, Dienst nach Vorschrift ist und war hier ein Muss.

Kulturelles als Selbstmord der Organisation.

Die Unterlassungssünden für das Veränderungsmanagement werden getoppt durch die Mängel im Kulturellen, man packt Konflikte und Probleme nicht an.

Das fehlende Berichtswesen, der Verzicht auf zahlenbasierte Früh- Warn- Indikatoren verzögert

ein  Erkennen von Engpässen. Der für das Unternehmen tätige WP ist „untätig“.
Man hat in allen Anforderungen überproportionale Wissens- und Können- Lücken.
D.h. hieraus resultiert

                         -die Negativ- Note für eine Fortführungsprognose, 
                           das Unternehmen wird mittelfristig in monetäre Engpässen, 
                           in eine Rezession, in Mitarbeiterengpässen hineinschliddern.
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