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Da mach
lieber gle

Finden Sie sich sofort in dem Spruch oben wieder? Zu-
gegeben, ich auch - manchmal! Diese Antwort hore ich
oft auf die Frage ,Delegieren oder nicht? Kann das
nicht auch jemand anders tibernehmen, miissen Sie
das denn selber machen?®, fiige ich dann hinzu.

Die Aufgaben in jedem Geschift der Branche sind
vielfiltig und es werden immer mehr... Jeder Unter-
nehmer steht vor der Zwickmiihle, dass er zwar immer
IM Unternehmen arbeitet, aber hdufig nicht mehr AM
Unternehmen. Wann auch?

ch'’
ch selbst

diese gleiche Idee hat. Haufig hat er dazu aber keine
Chance. Und ganz im Ernst: Wie auch? Erstmal
braucht es eine komplette Zielbeschreibung. Statt ,,Die
Orchideenecke muss wieder schier (norddeutsch fiir
sauber) sein® ist es ,,Bitte den ganzen Bereich durchse-
hen. Gieflen, Kontrolle auf Schidlinge, Preisauszeich-
nung, alte Blitten und Blitter raus...“ Ein alter Fith-
rungsgrundsatz lautet: ,Wer fragt, fithrt!“ Wenn es also
um den Bereich geht, der dringend auf Vordermann
gebracht werden muss, dann fragen

Sie doch néchstes Mal: ,Wie wiir-
dest du das machen? Was sollte ge-
indert werden? Wie gehst du da

Klar ist, der Tag hat nur 24 Stunden und die kreativen
Phasen sind noch viel kiirzer. Sicher kann und muss
mal ,,rangeklotzt® werden, gerade in der Saison. Aber

»Delegieren, damit Sie mehr
AM statt IM Unternehmen
arbeiten konnen."

generell ist es auch eine Art Selbstschutz, die Arbeits-
zeit zu begrenzen und Zeiten fiir die Weiterentwick-
lung zu reservieren. Vor allem: Wer soll das Unterneh-
men weiterentwickeln, wenn nicht der Inhaber? Und
so kommt garantiert irgendwann der Punkt, dass T4-
tigkeiten von anderen, von Mitarbeitern, Aushilfen,
Freunden, Partnern ibernommen werden (miissen).
Héufig sieht es dann so aus: ,,Kiimmer dich mal um
diesen Bereich, so, dass alles wieder top ist. Nach zwei
Stunden sieht es zwar anders aus, aber eben nicht top.
Wie konnte das passieren? Haben Sie vielleicht eine
ganz genaue Idee oder Vorstellung von dem, wie die
Aufgabe gelost werden soll? Prima, ein guter erster
Schritt! Hilft allerdings nur, wenn auch Ihr Gegeniiber
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ran?“ In dem dann folgenden Ge-
sprach konnen Sie die Erwartungen
abgleichen, Ideen und Wege zum Ziel ausloten. Wobei
das wichtigste Ziel die zeitliche Vorgabe ist (oder die
von Materialien). Es sollte Thnen dann im Grunde egal
sein, wie der Job erledigt wird. Andernfalls demotivie-
ren Sie nur, wenn Sie alles zu genau festlegen.

Natiirlich miissen Sie nicht jedes Mal alles wieder
vorkauen, das muss dann eine Woche spiter auch so
klappen! Ich bin aber immer wieder in der Praxis iiber-
rascht, wie oft ein konkretes Ziel fehlt. Entsprechend
sind dann auch die Ergebnisse. Wenn der Azubi es im
letzten Jahr verstanden hatte, bedeutet es das leider fiir
dieses Jahr nicht automatisch.
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