aus der Praxis fir die Praxis

www.wuest-weiterbildung.com

Die Séiulen des Unternehmenserfolges: Kundenorientierung, Mitarbeiterzufriedenheit und Unternehmensziele

WEB-Seite:

www.wuest-weiterbildung.com

E-Mail:

Info@wuest-weiterbildung.com

Wie soll

es sein? Was tun wir

und wie?

Was ist noch Was wurde
zu tun? erreicht?

Tel. 08764 / 9479-606

Weitere Themen:
Maoglichkeiten:

Seminare
Workshop
Coaching
Beratung
Impulsreferate

WEITERBILDUNG Kunden sind das Kapital - die Mitarbeiter sind das Eigenkapital. Beides ist wichtig.

We
stellen. Ein Unternehmen lebt von seinen Kunden. Sie sind das Ziel aller Bemiihungen. Es gilt
Kernkompetenzen des Unternehmens zu sichern und damit die Zukunft zu gestalten. Eine gute Fithrung und
Strategie sind dabei ganz wesentlich.

Hierzu bendtigt man gute Mitarbeiter und eine hervorragende Fithrungsmannschatft.
Das Ganze wird von Konzepten, also einer Strategie mit Zielvereinbarungen getragen.

Erfolg = Menschen, die gerne und gut arbeiten !

r erfolgreich sein / bleiben will, muss bereit sein, sich den stindig wachsenden Herausforderungen zu

WOI'kShOp/ Seminar: Personlichkeiten, nicht Prinzipien bringen voran.Nur wer
KVP - Kont. Verbess. Prozess selbst brennt kann auch Andere entziinden.
Zlelgruppe . Fithrungskrifte Ein Grundproblem bei Fithrungskréften ist in der Regel

mangelnde oder schlechte Kommunikation. Misstrauen fiihrt

Thr Vorteil / Nutzen: zu schlechter Arbeitsleistung und damit ist der Erfolg fraglich.

KVP - Handwerkszeug und System

Personal: (2/3 des Erfolges ist von den Mitarbeitern

verstehen und umsetzen konnen. beeinflusst). Hier entscheidet sich die Moglichkeit der
Inhalt - e‘rfolgreichen Umsetzung. Seh( gute Fiihrungskrifte, sowie
. ein gut geschultes und gut motiviertes Personal, welches auch

1. Was soll / kann verbessert werden? auf das eigene Unternehmen stolz ist, das ist es doch?

( Konkret beschreiben ).
2. Ist-Zustand und Soll-Zustand anhand von Vertrieb: (ist die Konigsdisziplin fiir jedes Unternehmen /

Kennzahlen / Fakten beschreiben. ohne Kunden geht nichts) . Sprechen wir richtig und die
3. Probleme beschreiben und bewerten richtigen Kunden fiir unsere Kompetenzen und unser

1

(Hiufigkeit pro Zeiteinheit oder Objekteinheit - Frodukte an?

Angebotslaufzeit, Auftragslaufzeit,

. Einkauf: (ist eine weitere ganz wichtige Funktion). Gute
Reklamationen, usw.) ( & g )

Ware, zu guten Konditionen und von verlésslichen

Probl.eine und Zoiele s'ind zu bewerten Lieferanten, das ist es doch? Geschiftspartnerschaften sind
(Qualitdt um 10 % steigern) ein Weg zum Erfolg (WIN / WIN).
Problemanalyse (Ursachen, Zusammenhénge,
Schnittstellen, Nebenwirkungen) Produktion: (hier entscheidet sich eine Kernkompetenz und
Losungsideen sammeln (z.B. Brainstorming, somit das ,.know how,,). Der Stand und der Standard der
Mind-Mapping) Produktion beeinflussen ganz wesentlich die Markt— und
Lésungsideen bewerten und entscheiden damit Wettbewerbsfdhigkeit. Es gilt Qualitit und Kosten in
: : Einklang zu bringen.
MafBnahmen ableiten, Ziele, Aufwand und Ertrag
bewerten . ) )
Chancen und Risiken abwiigen, E.ntw1clfl.ung: (Ist die Gedankc?nschmlede des'E.n?)lges).'
E - - Hier benétigt man Erfahrung, Wissen und Kreativitét in einer
rgebnisprisentation vor dem <ch f wi oo okl h
Entscheiduneseremium gc_esunden Mischung. O tW}rd bei / in _der Entwicklung schon
gser N . die Wettbewerbsmoglichkeit, durch die entstehenden Kosten

0. Mafinahmen vereinbaren (Wer tut was bis beeinflusst.
wann?) und Ressourcen kliren

L. Ma}ﬁnahmen umsetzen u1}d iiberprl'ifen. Controlling: (hat eine wichtige, beratende und erfassende
Weitere MaBinahmen ableiten und wieder Aufgabe). Es geht um sorgféltige Bewertung nach
in den Kreislauf einbringen unternehmerischen Grundsétzen. Controlling ist eine

beratende, keine ,,entscheidende* Funktion.

Dauer : 1 Tag
Voraussetzungen sind bei Inhouse abzustimmen.

Kosten: Bitte anfragen.

Hier finden Sie weitere Kosten-Optimierungs-Reserven:

O 01NN A WM —

. Kommunikation zielgerecht (Gute Kommunikation und Présentation ist wichtig)
. Teamarbeit optimieren (2/3 des Erfolges ist von Mitarbeitern beeinflusst)

. Abldufe, Gestaltungen verbessern (Problemlésungstechniken, Entscheidungstechniken)
. Konfliktmanagement (nicht geloste Konflikte sind ein Kostenverursacher)
. Lieferanten zu Partnern machen (Geschiftspartnerschaften aufbauen)

. Ziele/Teilziele setzen und umsetzen (Situative Fithrung, Feedbacktechnik)

. Vertrieb optimieren (ist die Konigsdisziplin und immer optimierbar)

. mit Vierbesserungsgruppen arbeiten (Betriebswissen sichern und umsetzen)

. Unternehmens-Know-how sichern (Management -Toolbox, kennen / kdnnen = Zukunft)






