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Den zweiten Pluspunkt verzeichnet der Unternehmer, der
die Stérken seiner Mitarbeiter kennt und sich einer sehr starken
Identitdt dieser zum Unternehmen sicher ist (Unternehmens-
kultur). Die vielleicht bevorstehenden Probleme diirfen nicht
verschwiegen werden, sondern missen den Mitarbeitern kom-
muniziert werden. Die bei uns jahrlich vor Weihnachten mit
jedem Mitarbeiter stattfindenden Gespréche zur ,Mitarbeiter-
zufriedenheit” eignen sich hierfiir hervorragend. Die Kommuni-
kation der Probleme darf aber beim Mitarbeiter keine Angst
erzeugen, sondern muss dem Mitarbeiter vielmehr das Geflihl
vermitteln, wir als starkes Team, mit der Fahigkeit Kunden zu
begeistern, werden die Probleme gemeinsam meistern. Aber
nur durch Reden wird kein Problem geldst, sondern es miissen
auch Taten folgen. So wird sich unser Hlttenworkshop anfangs
Februar intensiv mit dem Thema , Produktivitatssteigerung”
auseinandersetzen. Mit diesem Thema haben wir bereits im
Jahr 2008 mit einigen Vorarbeitern begonnen und werden das
jetzt fortsetzen und weiter optimieren. Das wird uns wieder ein
kleines Stlick weiterbringen und ist die beste GegenmaBnahme
flir jede Krise.

Den dritten Pluspunkt kann ein Unternehmer auf sein Kri-
senkonto buchen, wenn er in seiner Region (mehr oder weniger)
Marktflihrer ist. Wenn er also Mitarbeiter hat, die in der Lage
sind, Kunden durch ihre fachliche und kommunikative Leistung
zu begeistern und dadurch ein sehr hohes MaB an Empfeh-
lungsauftragen akquirieren kann. Dazu unerlasslich ist nattirlich
ein auf die betreffende Zielgruppe gerichtetes Marketing. Aus
diesem Grund werden wir unsere internen und 6ffentlichen
Kundenveranstaltungen weiter ausbauen, um so den Nachfra-
ge-Sog nicht abreiBen zu lassen.

Wer das alles beherzigt, kann vielleicht auch gestarkt aus
der Krise hervorgehen.

Michael Daldrup, Havixbeck

Ich wette, dass gerade im
Luxussegment die Leute im
Marz wieder kommen
werden.”

Es gibt da flr mich eine kurzfristige
und eine langfristige Erwartung. Zu
der kurzfristigen passt eine Entwick-
A e lung, die wir im Herbst schon gesplirt
haben: Da haben viele Leute gesagt: ,Jetzt wart ich mal ab und
verschieb meine Investition auf das Friihjah.” Da hatten wir
mehrere Leute. Das habe ich dieses Jahr in dieser Starke zum
ersten Mal erlebt.

Grundsatzlich weil ich gar nicht, ob ich da so zwischen den
Gértnern von Eden und den Ubrigen Kollegen differenzieren
wirde. Klar, wir sind da in einer Poolposition. Aber letztlich sind
wir nach der ersten Kurve alle gleich und die musst Du auch
erstmal kriegen. Ich wette trotzdem, dass gerade im Luxusseg-
ment die Leute im M&rz kommen werden. Die wollen den Gar-

ten haben. Das ist einfach schick und da ist eine richtige Sehn-
sucht nach DrauBensein, nach Natirlichkeit vorhanden.
Langfristig glaube ich, dass gerade in diesem Bereich noch ganz
viel Potenzial ist.

Jiirgen Schwarz, www.to-
schwarz.de, Brombachtal

~Die Zukunft kommt
garantiert und sie gehort
mutigen Unternehmern.”
Der allgemeinen Wirtschaftskrise zum
Trotz hat jedes Unternehmen (und das
unabhéangig von seiner FirmengroBe)
umfassende Mdglichkeiten, sich auf
dem Markt zu behaupten und gute Auftrdge zu bekommen. Hier
sind einige Empfehlungen, wie man im kommenden Jahr trotz-
dem Auftragsvolumen und Umsétze halten oder sogar steigern
kann:

1. Vertrauen Sie auf die Starken Ihres Unternehmens. Es gibt
gen"ugend Auftrage mit vernlinftiger Preisglite auf dem Markt,
die bereits auf Sie warten. Voraussetzung: Sie werden selbst
aktiv und schaffen sich ein eigenes Auftragsnetzwerk.

2. Halten Sie die Augen auf. Gerade als regional agierendes
Unternehmen bedeuten &ffentliche Investitionsprogramme im
Bau neue Auftrage.

3. Vermeiden Sie Fremdkapital und sorgen Sie flr eigene Geld-
reserven. Machen Sie sich zudem durch eine Streuung Ihrer
Leasing- und Kreditvertrage bei verschiedenen Banken unab-
héangig von der eigenen Hausbank.

4. Organisation ist alles. Verfolgen Sie konsequent und struktu-
riert Ihre Unternehmensziele und iiberpriifen Sie regelmaBig
Ihre Ergebnisse.

5. Nutzen Sie die Fahigkeiten Ihres eigenen Personals, anstatt
neue Mitarbeiter zu suchen. Mit Mitarbeitergesprachen, struk-
turierten Besprechungen und einem guten Baustellenmanage-
ment verbessern sich.auch Ihre Baustellen-ergebnisse.

6. Werden Sie zum Taktiker — gerade bei ,gestdrten Bauablau-
fen”. Mithilfe einer guten Strategie kdnnen Sie zum Beispiel
Behinderungen auf ihren Baustellen nachtraglich noch zu ,Geld
machen”.

7.Nutzen Sie die Moglichkeiten von Online- und Direktmarketing,
um erfolgreich neue Kontakte, Kunden und Personal zu finden.
Empfehlenswert sind zum Beispiel gezielte telefonische B2B-
Recherchen oder das Onlineportal Xing.

8. Bleiben Sie mutig: Unternehmer unternehmen. Der Ruf nach
der ,guten alten Zeit” ist Vergangenheit und gemeinsames Jam-
mern hilft auch nicht wirklich. Die Zukunft kommt garantiert
und sie gehdrt den mutigen Unternehmern.
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