6 KOLUMNE FEYS SICHT

Kompetenz
durch Konflikt

Wachstum liegt immer auflerhalb der Komfortzone!
Die besten Betriebe in der Branche haben kritische, oft
sogar ,latent“ unzufriedene Inhaber. Dies in Kombina-
tion mit einem guten Selbstvertrauen ist sehr gut
fir die Weiterentwicklung und Herausbildung der
Stérken.

Ich beobachte das bei meinen guten Kunden sehr
héufig. Diese Unternehmer probieren immer Neues,
scheitern auch mal und stehen fast immer buchstablich
yunter Dampf“ - aus meiner Sicht eine der besten
Eigenschaften, um wirklich etwas aufzubauen. Wer
erinnert sich noch an die Lehrjahre, wo aus heutiger
Sicht kleine Aufgaben echte Hiirden gewesen sind?
Heute wird das mit einem miiden Licheln gemacht.
Aber was damals funktioniert hat, gilt noch immer.
Mit dem Unterschied, dass kein Ausbilder mehr
fordert.

Genau das ist der Unterschied, den die Guten anders
machen: Sie fordern sich selbst heraus oder gehen
bewusst Kundenauftrige an, die vielleicht auch mal
eine halbe Nummer zu grof sind. Einfach, um zu
lernen und den Kitzel des Wachstums zu erleben. Vor
allem erreichen Sie so aber mehr Kompetenz und
Gelassenheit fiir das alltdgliche Geschéft. Ob es die
neue Kultur in der Gértnerei ist, die Sitzung mit iiber
500 Gestecken, die Hochzeit auf hoher See oder auch
der erste Abo-Kunde im Versand.

Aber sind das schon Konflikte? Nicht zwangsweise,
aufler der Uberwindung der eigenen Trigheit. Aber
Neues fithrt oft wirklich auch zu Konflikten. Ob es die

Diskussion mit Senioren oder Junioren, die mit einem
neuen Kunden, neuen anspruchsvollen Mitarbeitern
oder auch mit Lieferanten ist: In Konflikten kommt
man an seine Grenzen und tiberschreitet sie dann in
der Regel auch. Und so eréffnen sich neue Moglich-
keiten und Chancen.

Es klingt trivial, aber Wachstum geschieht genau
dann! Wie findet man nun sinnvolle Konflikte und
lésst sich nur auf solche ein, die auch Sinn machen?
Beruflich ist es gut, wenn der Grund hinter dem Grund
gut erforscht wird. So ist ein neues Sortiment (bei-
spielsweise Stauden) ja kein Selbstzweck, sondern
soll Erfolg und Ertrag bringen. So
macht es hier Sinn, diese Moglich-
keit zu bewerten und mit anderen
Sortimenten zu vergleichen.

Sind zum Beispiel zehn Prozent
Wachstum drin, dann macht der
Kampf ja Sinn. Wenn es nur zwei
Prozent sind, ist es schon fraglich. Vielleicht hat dann
der Senior Recht, der erst einmal Exzellenz in anderen
Bereichen einfordert. Beruflich sind zumindest mit
Perspektive prinzipiell alle Ideen zu bewerten. Auch
ein zusétzlicher Meister soll ja Entlastung und/oder
mehr Freiraum fiir neue Ideen bringen. All das muss
sich entweder in Zahlen oder mehr Lebensqualitat
ummiinzen lassen.

Das Gute an dieser Denkweise: Wenn man Konflikte
sportlich nimmt statt personlich, kénnen Sie sogar
richtig Freude machen!

»In Konflikten kommt man
an seine Grenzen und
liberschreitet sie - so erdffnen
sich neue Moglichkeiten.”
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