Mit Playmobithguren zum Erfolg

Ein schwiibisches Softwarehaus arbeitet mit Hilfe des systemischen
Ansatzes daran, seinen Vertriebsumsatz zu steigern.

oll die Beratung anschau-

lich und kreativ werden,

packt der systemische Be- |
rater Kurt-Georg Scheible |
sein bevorzugtes Arbeits- |
material aus: rund 100 verschie- |

dene Playmobilfiguren und jede
Menge Bauklttze. Manch ge-
standener Unternehmer reagiert

skeptisch. Aber wer sich darauf |
einldsst, ist in kilrzester Zeit |

liberzeugt von der Klarheit und
Lisungsorientierung der syste-
mischen Methode. Bei Heiko
Schmidt rannte der 44-jihrige
Berater offene Tiiren ein, denn
der Geschiifttskihrer des Goppin-
ger IT-Dienstleisters Schmidt &
Fuchs hatte {iber systemische
Aufstellungen bereits einen Arti-
kel gelesen: ,Mir kommt die An-

| schaulichkeit entgegen.” Richtig |

eingesetzt, werden durch die Fi-
guren produktive Unterneh-
mensentwicklungen sichibar.

Schmidt: Ich bekam viele unter- |

schiedliche Informationen und
konnte wesentlich schneller rea-

gieren als mit herkmmlichen |

Methoden.”

~HKeiner kennt uns in Munchen®

Schmidt & Fuchs hatte eine neue
Software entwickelt, die die Si-
cherheit von Servern kontrollie-
ren und erhdhen soll (www.ser-
versec.de). Das Interesse ist grofs:
Seit Mai 2006 haben sich 200
gewerbliche und Gffentliche
Stammkunden fiir ,Server Se-
cure” entschieden. Doch das Ver-
trichssystem des 38-Mitarbeiter-

Unternehmens sttt an regiona- |

le Grenzen. BO Prozent seiner
Kunden befinden sich zwischen

Stuttgart und Ulm. ,Fiir Server |

secure miissten sich wesentlich
mehr Unternehmen und Orga-
nisationen interessieren”, so
Schmidt, .aber in Frankfurt oder
Miinchen kennt uns keiner
mehr”. Um dafiir eine Lilsung zu
finden, engagierte er Scheible.
Zu Beginn der systemischen
Beratung wiihlte Schmidt fiir je-

Server Secure

Server Secure ist ein Verfah-
ren zur Uberprifung aller si-
cherheitsrelevanten Systeme
bei Netzwerk-Servern. Uber ei-
nen sicheren Zugang werden
mittels Datenfernuberwachung
durch einen erfahrenen Admi-
nistrator die Funktionen des
Servers uberpruoft, kontrolliert
und in einem Abschlussproto-
koll festgehalten und dem
Kunden zur Verfigung gestellt.
Dadurch wird die Sicherheit
vor Server-Ausfallen auf Gber
90 Prozent erhdéht und einem
eventuellen Datenveriust mit
allen negativen Auswirkungen
wirksam vorgebeug!,

lq:l'. i

Der Berater Kurt-Georg Scheible (links) erkiart Heiko Schmidt,
Geschaftsfuhrer des IT-Dienstieisters Schmidt & Fuchs, wie Playmaobil-
figuren seinen Vertriebsumsatz steigem helfen.

den Beteiligten eine passende Fi-
gur aus, platzierte sie auf dem
Arbeitsfeld, und beurteilte, wel-

| chen Einfluss die Verinderung |

auf jeden Einzelnen hatte und

wie sich das gesamte System |

entwickelte. Waren die Auswir-
kungen fiir einen Beteiligten
eher negativ, dann bekam er Un-
terstiitzung. Beispielsweise war
schnell klar, dass Schmidt mit ei-
nem freiberuflichen Vertriebs-
profi arbeiten wollte, doch war
der allein gestellt, .fehlte noch
ein wichtiges Element”. Deshalb
stellte Schmidrt ihm intuitiv eine
weitere Figur an die Seite.

Kreative Suche nach Umsatz

Gezieltes Nachfragen von Schei-
ble verdeutlichte, welche Fiihig-
keiten und damit welche Funk-
tion die stirkende Figur haben
sollte: Der Vertriebsprofi beni-
tigt eine Mitarbeiterin. Das Ge-
Spann war nun um einiges krafi-
voller, aber richtig viel Power
kam durch eine weitere Ande-
rung. Aus dem Bauch heraus
nahm Schmidt dieses Mal einen
Koffer und stellte ihn neben die
beiden Figuren. Das lésungsori-
entierte Interview fithrte zur Ein-
sicht, dass der Freiberufler mit
seiner Mitarbeiterin einen Ar-
beitsplatz direkt bei Schmidr &
Fuchs benditigt, um auf die be-
stehende Biroorganisation zu-
riickgreifen zu kéinnen.

So entwickelte der Geschiifts-
flihrer des I'T-Dienstleisters eine
Lisung, wie er seine neue Soft-
ware auch liberregional vertrei-
ben kann. Der selbstiindige Ver-
triebsprofi soll andere System-
hiiuser fiir das neue Produkt ge-
winnen, die einerseits die ver-
trauensvolle Beziehung zu ihren
Endkunden nutzen, um Server
Secure zu verkaufen, und ande-
rerseits diesen Kunden auch den
notwendigen Service anbieten
kiinnen. Ein weiterer Vertriebs-
weg sollen grofie Organisationen
und Verbinde sein wie Versiche-
rungen, die viele kleine Biiros
unterhalten, in denen drei bis

i zehn Mitarbeiter von einem Ser-

ver abhingig sind.

Kurt-Georg Scheible arbeitet
vor allem systemisch, weil sich
dadurch Emtwicklungen nicht
nur vom Standpunkt des Unter-
nehmers betrachten lassen, son-
dern auch aus der Sicht der Kun-
den und moglicher Kooperati-
onspartner. 5o entstehen Lisun-

Systemische
Beratung

Ein System ist etwas, das sei-
ne Existenz und Funktionen
durch das Zusammenspiel
seiner Telle aufrechterhalt,
denn alle Teile des Systems
sind direkt oder indirekt mit-
eginander verbunden. Ein Bei
spiel sind Unternehmen: Pro-
duktion, Marketing oder Ver-
trieb sind einzelne Teams,
aber sie arbeiten rusammen
und beeinflussen sich gegen-
seitig. Wenn wenig produziert
wird, hat meist auch der Ver-
trieb wenig Arbeit. Der syste-
mischen Beratung geht es dar-
um, jenseits einzelner Hand
lungen die Zusammenhange
und Strukturen zwischen ein-
zelnen Mitarbeitern und im ge-
samten Unternehmen offen zu
legen und zu verbessern.
www.erfolgscampus.de

gen, die alle Beteiligten befriedi-
gen und deshalb besonders
nachhaltig und erfolgreich sind.

Scheible baut darauf, dass sei-
ne Kunden Neues ausprobieren
und mit menschlichen Emotio-
nen arbeiten wollen, Warum die
Methode funktioniert, kiinnen
systemische Berater trotz wis-
senschaftlicher Untersuchung
noch nicht belegen. Aber: .ich
erlebe jedes Mal aufs Neue, dass
sie funktioniert.” (hk) *

*JENS GIESELER ist freier Journa-

{ list in Eschenbach.



