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Mehr Energie,

Fiir die Geschiftsfiihrer von Re-Natur J6rg Baumhauer und Philipp Gohler ist die Arbeit mit dem Temp-Praxis-
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mehr Freude, mehr Umsatz

Externe Berater holt Jorg Baumhauer nur noch selten ins Haus,
den Betrieb managt er an Hand eines DIN A4-Ordners.

VON JENS GIESELER,
GOPPINGEN

Wenn es um externe Berater oder Manage-
menttools geht, reagiert Jorg Baumhauer, Ge-
schaftsfiihrer von Re-Natur in Ruhwinkel, 30
Kilometer siidlich von Kiel, eher skeptisch.
Als vor drei Jahren Geschéftspartner gleich auf
drei unterschiedlichen Baustellen begeistert
von der praxisnahen Temp-Methode erzahlten,
wurde der 46-jahrige studierte Gartenbauer
neugierig. Gemeinsam mit dem zweiten Ge-
schaftsfiihrer Philipp Gohler las er das Hand-
buch des Personal-Gurus J6rg Knoblauch. Infi-
ziert von dem Management-by-yourself-Virus
lieRen sich die beiden vor zwei Jahren lizensie-
ren. ,,Das ist ein Motivationsschub, der viel En-
ergie und Freude im ganzen Betrieb freisetzt*,
erzahlt Jorg Baumhauer. In den vergangenen
beiden Jahren steigerte das Unternehmen den
Umsatz jeweils um ,,sehr gute“ acht Prozent. In
diesem Jahr wird der Zuwachs voraussichtlich
noch hoher ausfallen. Viel Selbstdisziplin sei
notwendig, um dran zu bleiben, sagt er. Denn:
Kein teurer Externer macht Druck. Doch weil
es meist um kleine Schritte geht, sind Erfolge

schnell sichtbar. Das begeistert die gesamte
Belegschaft. ,,Wir arbeiten taglich mit der Me-
thode“, sagt Baumhauer.

Temp steht fiir die vier Bereiche Teamchef,
Erwartung des Kunden, Mitarbeiter und Pro-
zesse. Im ersten Schritt hat der Grof3handler
zusammen mit den 30 Mitarbeitern eine Ist-
Analyse gemacht. Spannend waren fiir den ge-
biirtigen Schwaben die unterschiedlichen Mei-
nungen und Sichtweisen auf das Unterneh-
men. Ein Ergebnis war, dass Re-Natur Dachde-
cker, Zimmerménner sowie Garten- und Land-
schaftshauer zwar sehr kompetent informiert
und berét, aber der Verkauf haperte. ,,Da hat-
ten wir viel Potenzial“, fand die Geschéftsfiih-
rung heraus. Mit gezielter Prasentations- und
Verkaufsschulung, inklusive Service und Re-
klamation hat der Vertrieb in den vergangenen
beiden Jahren enorm aufgeholt, wenn es um
das ,,E“ geht, die Erwartung der Kunden.
Urspriinglich kommt das Unternehmen, das
seit 33 Jahren am Markt ist, von der Kunststoff-
abdichtung beispielsweise von Gartenteichen
und Déchern her. Doch das Geschift hat sich
erweitert um die gesamte Teichtechnik, natur-
belassene Zdune, Niitzlinge zur Schédlingsbe-

kdampfung, Pflanzen fiir Dach und Teich bis zum
Krauterpark. ,,In Gesprachen horen wir immer
wieder: Ach, das macht lhr auch®, erzihlt
Baumhauer, deshalb benétigt die Produktpa-
lette ein scharferes Profil.

Schwierigkeiten gab es vor allem bei den Ar-
beitsprozessen mit Reibungsverlusten, dop-
pelten Wegen oder mangelnder Ubergabe vor
Urlauben. Die Prozesse wurden schrittweise
beschleunigt und die Bewegung der Ware
transparenter gemacht, so dass die Mitarbei-
ter gegeniiber Kunden nun prazise Aussagen
tiber die Auslieferung machen kénnen. Manch-
mal sind die Zeichen der Veranderung nur
klein. So steht auf dem Schreibtisch kein Re-
klamationsordner mehr. Auf dem Ordner steht
inzwischen ,,Chancen“. Denn unzufriedenen
Kunden schnell und unbiirokratisch zu helfen,
ist manchmal noch iiberzeugender und fiihrt zu
grofRerem Vertrauen als ein reibungsloser Ab-
lauf. Schlielich kénnen Fehler immer passie-
ren. Entscheidend ist wie Dienstleister damit
umgehen und den betreffenden Kunden zufrie-
den stellen. Ziel des Unternehmens ist deshalb
diese Herausforderung in jedem Fall innerhalb
von 48 Stunden zu l6sen. ,,Wir haben unsere
Prozesse insgesamt genauer aufeinander ab-
gestimmt®, sagt Baumhauer, ,und sind da-
durch schneller und effizienter geworden*.
»Wir waren gut“, sagen Baumhauer und Géh-
ler, ,,aber wir sind deutlich besser geworden.*
Das gilt auch fiir die beiden Teamchefs selbst.
Gerne haben die beiden Fachleute am opera-
tiven Geschaft festgehalten und die schwer
fassbare strategische Planung wurde aufge-
schoben. ,,Das ist anders geworden®, finden
die Geschaftspartner. Demndchst fahren die
Beiden zum zweitdgigen Tempus-Strategietag
nach Giengen. Allein die lange Fahrt empfin-
den sie als Auszeit vom Alltag. Und das Treffen
mit Dienstleistern aus anderen Branchen ist
»faszinierend“, weil sie Problemlésungen an-
derer Unternehmen iibersetzen oder auch An-
regungen fiir neue Produkte erhalten. Ein wei-
teres Beispiel fiir die Entwicklung der Team-
chefs: ,,Anfangs haben wir den Fehler gemacht,
an zu vielen Stellen gleichzeitig mit der Temp-
Methode anzusetzen®, erzahlt Baumhauer.
Dann kam ein grofler und wichtiger Auftrag,
dann brannte es an einer anderen Stelle und
schon diimpelte das ein oder andere Projekt
dahin. Geduldiger und kleinschrittiger seien
sie als Geschéftsfiihrer geworden, besprechen
mit den Mitarbeitern, was realistisch machbar
ist. ,,Da sind wir dann aber auch konsequent
hinter der Umsetzung her“, sagt Baumhauer,
“damit tibernehmen wir mehr Fiihrung.
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