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Wissen wie’s geht -
wissen was kommt

Gewmne/

Aufdergewohnliche Ideen, innovative Losungen




h Machen Sie es sich

und anderen

einfach

Fiir das Wesentliche
o bedarf es keiner Analyse
komplexer Zusammen-

hi!ef

Der Sehnsucht des modernen Menschen nach mehr Ein-
fachheit kann im Unternehmen auf verschiedenen Ebenen Rechnung getragen werden, so
dass alle davon profitieren: Mitarbeiter, Kunden, aber auch Sie selbst als Betriebsinhaber.
Etwa dann, wenn komplexe Zusammenhange im Unternehmen einfacher werden.
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Die Zielgruppe zum Trend

Wer sich besonders fiir einfaches Leben und Konsum interessiert, ist die Kundengruppe »LO-

VOS« (engl. Lifestyle of Voluntary Simplicity) auf deutsch »Lebensstil des freiwilligen Ein-

fachheit«. Sie gehen weiter als die Gruppe der LOHAS (Lifestyles of Health and Sustainabili-

ty), die fiir einen gesunden und nachhaltigen Lebensstil steht. Das einfache Leben stellt kein

einheitliches Lebensschema dar, sondern fiihrt zu dufderst unterschiedlichen, sehr individu-

ellen Auspragungen. Die Spanne reicht vom »Total-Aussteiger« bis zum lediglich konsum-

kritischen »Normalverbraucher«. Kennzeichnend ist stets eine erh6hte Achtsamkeit und

die genauere Beobachtung des eigenen (Konsum-)Verhaltens.

chwirrt lhnen auch haufig der Kopf

vor der Fiille und Schnelle der Infor-

mationsflut, vor dem Uberangebot
an Konsum, vor Stress bei der Arbeit und
dem Spagat, in der Freizeit alles unter einen
Hut zu bringen? Da kommt der Wunsch
nach einem einfachen Leben auf, wo die
Dinge tiberschaubar sind, nach dem We-
sentlichen. Viele Menschen in unserer In-
dustriegesellschaft wiinschen sich Erleichte-
rungen im Alltag und verzichten dafiir lieber
auf Konsum.

MaBvoll genieBBen Die Trendforscher
Martina Kithne und David Bosshart vom Gott-
lieb-Duttweiler-Institute (GDI) sprechenin
der Studie »Der neue Luxus« von dem neuen
Motto, das lautet: »Ich leiste mir, darauf zu
verzichten. Eine gute Nachricht, denn stén-
diges Wachstum, tiberméfiger Konsum und
die Wegwerfmentalitdt machen uns Men-
schen krank und zerstoren die Natur. Fir Ver-
kaufer und Dienstleister mag ein Konsumver-
zicht zundchst erschreckend klingen, denn
sie mochten ja etwas verkaufen, etwas her-
stellen. Doch keine Angst, bewusste Konsu-
menten sind dem Konsum nicht vollig abge-
neigt, sie sind nur anspruchsvoller geworden,
im Sinn von »weniger ist mehr«. Und eine gu-
te Nachricht fir das Handwerk: Martina
Kiihne und David Bosshart erldutern, dass der
freiwillige Verzicht mit der Fahigkeit gepaart
sei, daraus Genuss zu ziehen.»Wenn ich et-
was dennoch kaufe, habe ich hthere An-
sspriiche an das Produkt: Ich will wissen, wie
es verarbeitet und produziert worden ist. Er-
innerungen und Emotionen sind wichtiger
als Luxus. Der Luxuskonsum verschiebt sich
von der Produkt- auf die Erlebnisphase.« Ei-
ne neue Wand- oder Fassadengestaltung,
deren Planung und Entstehung fiir den Kun-
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den zu einem schoénen Erlebnis wird, passt
da gut dazu.

Einfachheit als Unternehmensziel
In einem Unternehmen gibt es viele An-
satzpunkte und Hebel zur Vereinfachung
von Prozessen, Abldufen auf der Organisa-
tionsebene, im Produktionsprozess und
im Miteinander mit Mitarbeitern und Kun-
den. Wie geht man dabei vor? Zundchst ist
es entscheidend, die Einfachheit als Unter-
nehmensziel zu definieren und sich dann
die verschiedenen Bereiche vorzuneh-
men. Dabei kann externe Unterstlitzung
hilfreich sein. In der Schweiz gibt es daflr
beispielsweise einen Simplicity-Coach
(www.simplicity-coach.ch). »Er beschleu-
nigt Prozesse, schafft Klarheit und Ver-
bindlichkeit und stellt den Kunden oder
Nutzer in den Mittelpunkt. Er kennt die
Prinzipien und Hilfsmittel der Einfachheit
und transferiert diese in Unternehmen
hing, liest sich die verheiBungsvolle Be-
schreibung. Tatsdchlich kann die AuBen-
sicht, z. B. durch einen Simplicity-Coach

hilfreich sein, wenn es in einem Unterneh-
men veraltete, komplexe oder nicht abge-
stimmte Entwicklungs- und Verkaufspro-
zesse gibt, wenn das Angebot und die
Umsetzung nicht voll und ganz auf den
Nutzen aus der Kundensicht ausgerichtet
sind. Aber auch wenn es darum geht, feh-
lende oder falsche Kommunikation intern
und extern zu verbessern. Im Unterneh-
men geht es zusammengefasst um Ein-
fachheit im Angebot, bei den Mitarbei-
tern, bei den Betriebsabldufen und in der
Ausfiihrung. In dieser Reihenfolge be-
leuchten wirim Folgenden die Ansatzstel-
len und Méglichkeiten.

Einfachheit hat viele Vorteile mi-
chael Wentzke, Unternehmensberater, er-
lautert auf lintea.de die Vorteile, die Unter-
nehmen unmittelbar haben, wenn sie ihre
Abldufe und Strukturen straffen. Dadurch,
dass es weniger Hierarchie-Ebenen gibt,
sind die Fihrungskréfte ndher an den Pro-
blemen der Mitarbeiter und an den Kun-
denwiinschen und es fiihrt zu einer Stres-
sentlastung in der Unternehmensleitung
und auf allen Fiihrungsebenen, denn Fiih-
rungskrafte delegieren mit mehr Vertrauen
in die Problemldsungsfahigkeit ihrer Mitar-
beiter. Mitarbeiter treffen sicherer Ent-
scheidungen fiir ihren Verantwortungsbe-
reich, da es verldssliche, transparente und
einfache Regeln gibt. Die Innovationskraft
wachst, wenn das eigene Kerngeschift ein-
fachist. Unternehmen kénnen schneller
auf Chancen oder Bedrohungen ihres
Marktes reagieren. Und nicht zuletzt folgt
die Hausbank leichter einfachen Planen
und Reportings im Sinne ihres Kunden.

Einfachheit im Kundenservice

Sprechen Sie die Sprache des Kunden, horen Sie ihm zu. Machen Sie ihm ein

einfaches, verstindliches Angebot mit einer iiberschaubaren Material- und

Farbtonauswahl. Erlautern Sie die Arbeiten in klar definierten Arbeitsschrit-

ten und setzen Sie sie zligig und handwerklich perfekt um. Vermitteln Sie Hand-

werkspartner anderer Gewerke, falls erforderlich und gewiinscht und vexein-

fachen Sie dem Kunden Vorarbeiten wie Mdbel ausrdaumen. Schreiben Sie eine

einfach nachzuvollziehende Rechnung und bieten Sie einen Kontrollsexvice

an. Schlagen Sie ihm weitere Services vor, die sein Leben erleichtern (siehe Ka-

sten »Smarte Dienstleistungen im Malerhandwerk« auf S. 62).

Einfachheit in der Unternehmens-
fiihrung In seinem Buch »Einfach mana-
gen - Einfachheit und Verzicht — der Weg
zum Wesentlichen« preist der friihere Aldi-
Geschaftsfihrer und Mitglied des Verwal-
tungsrats von Aldi Nord, Dieter Brandes, Ein-
fachheit als Schliissel fiir erfolgreiches Ma-
nagement. Einfachheit zu pflegen in Verant-
wortung fiir Kunden, flr Mitarbeiter, fir das
Unternehmen, aber auch fiir die eigene Ge-
sundheit und das eigene Wohlbefinden, da-
rum geht es ihm. Dieter Brandes formuliert
drei Schritte. Der Schritt will Komplexitat
vermeiden, das heif3t, klare Ziele zu formu-
lieren. Zweitens soll die Komplexitat redu-
ziert werden, das heif3t, Elemente und Ver-
bindungen zu eleminieren und drittens be-
deutet es die Komplexitat zu beherrschen,
also mit kluger Organisation und geeig-
neten Methoden zu agieren. Anhand der
folgenden Punkte kdnnen Sie Uiberpriifen,
inwieweit Sie dies in lhrem Betrieb schon
umsetzen:
1. Konzentrieren Sie sich auf den Sinn der
Handlungen, auf das formulierte Ziel. Das
ist die Grundlage des Erfolgs. Ohne Kern-
idee keine Konzentration.
2. Esist wichtig, sich auf das Wesentliche
zu beschranken, und es ist wesentlich, sich
auf Weniges zu beschranken.
3.Machen Sie Konsequenz zur Richtschnur
Ihres Handelns. Vermeiden Sie so weit wie
mdglich Kompromisse.
4. Fragen Sie penetrant nach dem »wa-
rum«von Abweichungen und Veran-
dungen.
5. Konsequenz heif3t nicht, dass Ziele, Sys-
teme und Methoden unabanderlich sind.
Vielmehr ist es richtig, regelmaBig Sinn,
Aktualitat und Wirksamkeit zu tiberpriifen.

Arbeitspakete schniiren Fir Mitar-
beiter kann es entlastend sein, wenn Ar-
beitsablaufe klar organisiert sind, dann fallt
das Abschalten leichter und sie kénnen En-
ergien fir kreative und knifflige neue Aufga-
ben tanken. In Handwerksbetrieben sind

Im Interview: Marco Goldschmitt
Malermeister

Der Malerbetrieb Goldschmitt gestaltet
schon seit Jahren Projekte mit den Origi-

terstreichen den puristischen Einrich-
tungsstil, derim Moment im Trend liegt.
nalfarbténen von Le Corbusier. Wirwollten  Mappe: Wie kommt die »eingeschrankte«
wissen, wie er damit bei den Kunden an- Farbenauswahl bei den Kunden an? Emp-
kommt. finden sie es als Erleichterung, nicht mit
Mappe: Herr Goldschmitt, Sie arbeiten viel ~ einem Farbfacher mit tiber 1.000 Farben
mit Le Corbusier-Farben, einem klaren konfrontiert zu sein oder wirkt es als Be-
Sortiment fein abgestimmter Farbtone schrankung?

statt Farbtonfachern mit 1.000 und mehr Marco Goldschmitt: Die Farbtonauswahl,
Farben. Was begeistert Sie daran sosehr?  die keineswegs eingeschrankt ist, kommt
Marco Goldschmitt: Ihre Tiefe, Brillanz und bei unseren Kunden sehr gut an. Wenn es
vor allem lhre Stabilitat bei Licht und im
Schatten. Durch lhre hochwertige Pigmen-  fiir unsere Kunden grof3e Farbtafeln, auf
tierung und Ihre komplementare Ausmi-

die Gegebenheiten zulassen, machen wir

denen wir nur einen oder zwei Farbtone
schung sind sie fast mit allen Farben unter-  prasentieren —das reicht véllig aus. Eine
einander kombinierbar. Farbtonkarte mit 1.000 Farbténen tberfor-
Mappe: Lassen sich mitden Le Corbusier-  dert doch sogar manch erfahrenen Maler
Farben Gestaltungslosungen entspre-
chend dem derzeitigen Trend nach Ein-
fachheitim Sinn von Klarheit und Puris-
mus realisieren?

und dann erst recht unsere Kunden.
Mappe: Kommen Sie immer mit dem
Farbtonsortiment aus?

Marco Goldschmitt: Wir arbeiten mit ca.
Marco Goldschmitt: Die Méglichkeiten mit 225 Farben von kt.Color, darunter 81 Far-
diesen Farben ist enorm. Man kann mit re- ben, die von Le Corbusier verwendet wur-
lativ geringem Aufwand eine sehr gro3e den. Bisher gab es noch kein Projekt, bei
Wirkung erzielen. Vor allem die Umbra-T6-  dem wir mit der Farbvielfalt nicht ausge-

ne sind im Moment sehr gefragt und un- kommen sind.

standardisierte Arbeiten nurin geringem der Baustelle nacheinander abarbeiten. Die
Umfang mdglich. Dennoch kénnen immer tdglich angefallenen Arbeitsstunden wer-
wiederkehrende Arbeitsprozesse durch kla- ~ den den jeweiligen Arbeitspaketen zuge-

re Anweisungen oder z. B. durch Arbeitspa- ordnet und notiert und zwar fiir jeden Mitar-
ketierung rationalisiert werden. Arbeitspa- beiter. DerSoll-Ist-Zeitaufwandvergleich
ketierung bedeutet wortlich: Die Arbeit wird ~ zeigt, wo zuviel Zeit verbraucht oder wo

in handliche Pakete gepackt, genauer die
einzelnen Auftragspositionen in praxisge-
rechte Arbeitspakete. Diese lassen sich auf

Stunden gut gemacht wurden. Durch eine
konsequente Baustellen-Mitschreibung ist
die Arbeitspaketierung, die es auch mit EDV-
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Smarte Dienstleistungen
im Malerhandwerk

Die Online-Plattform Smarter-service.
com sucht und pramiert mit dem »Smarter
Service Award« Produkte und Dienstlei-
stungen, die den zehn Geboten der Ein-
fachheit folgen. Wir haben den Versuch ge-
startet, diese fiir das Malerhandwerk um-
zusetzen.

1. Einfach schon: Dekorative Malertech-
niken und handwerkliche Unikate anbie-
ten, aber auch auf den Kunden zuge-
schnittene Tapeten, Farbgestaltungen

und Materialauswahl. Alles, was nicht
»von der Stange« kommt.

2. Einfach vernetzt: Die Zusammenarbeit
mit Malerkollegen oder Kollegen anderer
Gewerke, wobei es fiir den Kunden nur ei-
nen Ansprechpartner gibt.

3. Einfach zuverlissig: Dimmungen, Be-
schichtungen, Wandbekleidungen, Tro-
ckenbauwande und Bodenbelige, die lange
gut aussehen, Diammungen, die einwand-
frei funktionieren und gut aussehen.

4. Einfach niitzlich: Erinnerungsservice
fiir Renovierungsanstriche, einen Rest der
Originalfarbe beim Kunden lassen fiir klei-
ne Ausbesserungsarbeiten. Eine gute Doku-
mentation der verwendeten Materialien
und Farbtone.

5. Einfach verstindlich: Durch kluge Bera-
tung eine Vorauswahl an Farbtonen treffen,
damit der Kunde nicht aus1.000 und mehr
Tonen wéhlen muss. Musterplatten anferti-
gen, damit der Kunde sich das Ergebnis bes-
ser vorstellen kann. In einem Showroom
modellhafte Ausfiihrungen zeigen.

Unterstlitzung gibt, ein Kontrollinstrument,
das jederzeit den aktuellen Status der gera-
de ausgefihrten Tatigkeiten auf der Bau-
stelle liefert.

Weniger Lieferanten wer die Anzahl
seiner Lieferanten reduziert, hat weniger Ab-
hangigkeiten und vereinfacht sein Manage-
mentim Einkaufsbereich. Bei der Wahl der Lie-
feranten bieten sich solche an, die einfach
strukturierte Sortimente haben und mit weni-
gen Produkten einen Grof3teil der Anwen-
dungsfalle abdecken.
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6.Einfach bequem: Temine einhalten und
die Baustelle rasch abwickeln. Ein leicht
verstandliches Angebot erspart dem Kun-
den Zeit des Ratselns und Nachfragens.

7. Einfach intelligent: Im Kundenge-
sprach zuhoren und das Wesentliche er-
fassen, das, was der Kunde wirklich will.
8. Einfach unwiderstehlich: Einmalige
dekorative Techniken, individuelle Wand-
und Bodenbelége, schone Fassadengestal-
tungen usw. schaffen.

9. Einfach genial: Originelle Malerarbeiten
anbieten, die das gewisse »Etwas« haben,
denbesonderen Unterschied machen.

10. Einfach perfekt: Liefern Sie hand-
werklich einwandfreie Arbeiten, ordent-
lich und sauber bis ins letzte Detail, in der
versprochenen Zeit und zum abgespro-
chenen Termin. Seien Sie freundlich und
verbindlich und stets kundenorientiert.

Einfachheitin der Mitarbeiterfiih-
rung Vereinfachung bedeutet auch Kommu-
nikation auf Augenhohe, direkt, klar und wert-
schatzend. Fiir die Motivation sind Zielverein-
barungen wichtig. Sie haben auch den Zweck,
eine Verabredung zu treffen, nach der sich die
beiden Partner —Vorgesetzter und Mitarbeiter
—auf Weniges und Wesentliches konzentrie-
ren. Dabei komme es nur auf diese zwei Per-
sonen an, nicht auf das Zielsystem eines
ganzen Unternehmens, bei dem Einzelziele
auf Zielhierachien burokratisch herunterge-
brochen werden. Das ware komplex und vol-

lig iberfltissig. »Gute Unternehmen leben
von einem engen Verhaltnis zwischen Vor-
gesetzen und deren Mitarbeitern«, weil3 Die-
ter Brandes.

Einfachheit fiir Kunden Ent-
scheidend ist ein unkomplizierter
Kundenkontakt. Das geht ganz ein-
fach, indem Sie sich in die Lage des
Kunden versetzen, seine Rolle ein-
nehmen und ihm im Gespréach zuhé-
ren. Und das sehr ernsthaft mit dem
festen Willen, fir ihn die beste Lo-
sung zu finden; nicht fiir den Unter-
nehmensgewinn.

Einfaches Angebot: Malermeister

und Betriebwirt Olaf Ringeisen hat sich

Uber vereinfachte Angebote Gedanken

gemacht. Es sei ratsam, erklart der Au-

tor, auf Fachbegriffe und zu tiefge-
hende Details zu verzichten. »Der Kunde
mochte klar erkennen, wofiir er das Geld be-
zahlen soll«. Entscheidend sei es auch, das
Angebot in emotionaler Sprache zu halten,
wie zum Beispiel »Sie erhalten von uns von
Hand gebiirstete, individuelle Wandbe-
schichtungen«. Olaf Ringeisen warnt: Wenn
fur den Kunden auf Grund von unverstand-
lichen Angeboten alle Maler gleich sind,
fehltihm ein objektiver Vergleich und am
Ende ist dann doch der Glinstigste fiir ihn
der Beste — weil der Preis das Einzige ist, was
ervergleichen kann, wenn er die Inhalte
nicht versteht.«

Nur: Wie sieht ein verstandliches, ein-
faches Angebot aus? Olaf Ringeisen erlau-
tert: »lch mache es so, dass ich mir in der Be-
ratung die Kundenwiinsche in ihren Worten
mitschreibe, diese aufgreife und dannim
Angebot widergebe, so dass sich der Kunde
verstanden flihIt und mit seinen Bedirfnis-
sen in unserer Offerte wiederfindet. Nach
der Beratung informiere ich meinen Kun-
den, dass ich ihm ein verstéandliches Ange-
bot schreiben werde, in dem stichwortartig
die Leistungen beschrieben sind sowie das
Ergebnis ohne die einzelnen Arbeitsschritte
detailliert aufzufiihren und ohne technische
Erlauterungen und frage, ob das fiirihn so in
Ordnung ist oder ob er mehr Informationen
braucht.« Fiir jeden Auftrag erhalten Kunden
von Malermeister Ringeisen drei Angebots-
varianten — von Standard iber Premium bis
Deluxe, damit der Kunde die Wahl hat.

Fotos: tan4ikk/Fotolia,You can more/Fotolia, www.smarter-service.com, Goldschmitt

Einfache Homepage Kunden
schatzen einfach strukturierte
Homepages, die eine einfache
Benutzerfiihrung aufweisen
und wo sie auf schnell und
einfach das finden, wonach "'-..,},‘
sie suchen. Erst recht,

wenn sie miteinem
Smartphone oder Ta-

blet-PC einen Maler

suchen, denn aufdem

kleinen Display muss

das Wichtigste auf ei-

nen Blick erkennbar

sein. Wichtige Kriterien

fir eine einfache, Gber-
sichtliche Homepage

sind: der Inhalt (was gibt

es hier?), die Gestaltung

(wie sieht es aus?), die Na-
vigation (wie findet man

sich zurecht?), die Perfor-
mance (wie schnell wird

die Seite geladen?), Zu-
ganglichkeit (kann der Browser
die Seite darstellen?), Interaktion

(wird die Moglichkeit zur Interaktion ada-
quat umgesetzt?)

F)

Reduzierte Angebotsvielfalt weni-
gerist auch bei den Angeboten im Maler-
handwerk oft mehr. Wer einen komplexen
»Bauchladen«an Leistungen, Materialaus-
wahl und Farbtonen bietet, der kann so
manchen Kunden abschrecken, weil dieser
Uberfordert ist. Dann kommen andere zum
Zug, die einfache und Gberschaubare Leis-
tungen bieten, manchmal auch Hausmei-
sterservices oder »Alles-aus-einer-Hand-An-
bieter, die schnelle und unkomplizierte L6-
sungen versprechen. Hier kann es fur Maler-
betriebe sinnvoll sein, wenn sie sich auf ein
Kerngeschaft konzentrieren oder sich auf
Arbeitsbereiche wie Brandschutz, Betonsa-
nierung usw. spezialisieren. Sinnvoll ist es
auch, sich in der Materialauswahl zu positio-
nieren, also in einer Vorauswahl einige der
besten Hersteller herauszupicken und dem
Kunden anzubieten. So nehmen Sie dem
Kunden die Qual der Wahl ab.

Beschrankung der Farbtone und
Materialien Auf eine tiberschaubare An-
zahlan Farbtonen setzte der Schweizer Ar-
chitekt Le Corbusier, als einer der bedeu-

tendsten Architekten des 20. Jahrhunderts.
Basis seiner Farbenlehre waren 80 Farbpig-
mente, aus denen er 63 harmonische Farbto-
ne entwickelte. Die 63 Farbtone kategorisier-
te erin 14 harmonische Farbreihen, in denen
jegliche Farbténe untereinander kombiniert
werden kénnen. Die Variationsmdglichkeiten

und die zeitlose Farbharmonie machen Le
Corbusiers Farbreihen unverwechselbar.

Der Malerbetrieb Goldschmitt gestaltet
schon seit Jahren Projekte mit den Original-
farbtonen von Le Corbusier. Lesen Sie dazu
das Interview mit Herrn Goldschmitt im Ka-
sten auf Seite 61.

Puristische Innenraume Beliebt sind
auch Innenwande, die in puristischer Be-
tonoptik gestaltet wurden. Auch zahlreiche
Hersteller bieten Wandfarben zur Gestal-
tung in Betonoptik an. Und das sehr erfolg-
reich: Der gespachtelte Beton »Frescoton«
von Frescoloriist Red Dot Award 2014 Ge-
winner. Auch die Wand des Jahres, die die
Wertegemeinschaft »farbrat«kreiert, ist
2014 eine Gestaltung, bei der es auch um
Einfachheit geht. Die Beschreibung lautet:

Im Malerhandwerk ldsst sich
vieles vereinfachen fiir mehr
Qualitdt und Kundenservice

»Konzentration, Entspannung, die Redukti-
on auf das Wesentliche, all dies ist mit dem
Konzept der>wand14 fusion<verbunden.
Der bewusst erschaffene Purismus ermagli-
cht die Zentrierung auf das Wesentliche, fur
das ein Raum geschaffen wurde. Kreativitét
und Konzentration im Arbeitsbereich, Ent-
spannung im Wohnbereich und Erholung
im Wellnessbereich stehen dann im Mittel-
punkt, ohne dass etwas davon ablenkt.« Ma-
lerbetriebe, die der Wertegemeinschaft far-
brat angeschlossen sind, bieten die Wand14
ihren Kunden an.

Ausstieg aus dem Hamsterrad
Auch wenn der Trend zur Einfachheit fiir je-
den Menschen unterschiedliche Bedeutung
hat und ganz verschieden in seinem Leben
umgesetzt wird, werden auch kleine Bem-
hungen Auswirkungen haben, fiir Ihren Be-
trieb, Ihre Mitarbeiter, Ihre Kunden oder fiir
Sie selbst. Der Ausstieg aus dem Hamsterrad
desimmer mehr und immer schnelleren
Arbeitens und des Konsumierens kann sehr
befreiend sein, ganzim Sinn von »Weniger

ist mehrx. Bérbel Daiber



