MANAGEMENT

www.immobilien-profi.de

e Die Positionierungsaussage: Diese Aussage beschreibt klar
Der verstiandlich und sachlich, was das Unternehmen leistet.
Sie wird vor allem fiir die spédtere Marketingkommunika-
IVI a n a g e m e ntp rozess tion benotigt. Beispiel: ,Schnecke Immobilien ist seit 1990
Spezialist fiir den Verkauf und die Vermietung von Be-
standsimmobilien in Steinau!*
Die Unique Selling Proposition (USP): Ein Alleinstel-
lungsmerkmal, das einen klaren Kundennutzen beinhaltet.
Héufig werden USPs ohne echten Kundennutzen formu-
liert (z.B. ,Seit 1850 fiir Sie da!“). Eine gute USP konzen-
Durch die iibergeordnete Systematik von Makeln21 triert sich immer auf die Vorteile. Beispiel: ,Der erste Mak-
konnen alle acht Hauptgeschéftsprozesse strukturiert  ler mit Leistungsgarantie in Gelnhausen!”
beschrieben werden. Slogan: Ein Slogan ist eine besonders kurze Nutzenaus-
sage, mit der das Unternehmen assoziiert werden soll
er Managementprozess beschéftigt sich in erster Linie (siehe Seite 15).
mit der Entwicklung des Unternehmens, der Sicherstel- Elevator Pitch: Eine maximal 30 bis 60 Sekunden dau-
lung der Uberlebensfihigkeit und der Systematisierung des ernde Aussage, die eine Antwort auf die Frage ,Warum
gesamten Unternehmens. Das zentrale Element des Manage- soll ich mich gerade fiir dieses Unternehmen entscheiden?*
mentprozesses ist die Businessplanung. Ein Businessplan formuliert. >
beschreibt die strategischen Ziele des Unternehmens und
beinhaltet Schliisselindikatoren, die eine Messung des Erfolgs -
ermoglichen. Werden die Schliisselindikatoren richtig ge-
wihlt, so ist der Unternehmer in der Lage, sein Unternehmen
professionell zu steuern und schnell auf unerwiinschte Ver-
danderungen zu reagieren. Businessplanung zahlt sich lang-
fristig immer aus, da der Unternehmer bereits durch den
Prozess der Planung lernt, strategisch und systematisch zu
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denken. Je hiufiger eine Planung aktualisiert wird, desto Fiir unsere Partnerunternehmen

mehr passt diese zum Unternehmen. L und Lizenzmakler erfiillen wir folgende
‘ { k\\ Unternehmensziele:“

Die Grenzen des Wachstums

Zu Beginn der Planung gibt es hiufig Unsicherheiten, da man | e gine stérkere Wahrnehmung am Markt
nicht genau wei}, wie die Planung gestaltet werden muss. | e maximale und beste Dienstleistung fiir Kunden und Interessenten
Auch sind Unternehmer zunichst unsicher, ob sich das [ e kalkulierbare fixe Kosten und effizienter Einsatz der Mittel
geplante Wachstum realisieren lasst. Dabei wird jedoch h&u- | e sichere Provisionen durch faire Verkaufsauftrage
fig vergessen, dass die Grenzen des Wachstums mehr von der | ¢ mehr Gemeinschaftsgeschafte durch Vernetzung
Strategie als von der Marktsituation abhédngen. * Abgrenzung zum weniger qualifizierten Wettbewerb
Der Businessplan enthilt neben Wachstumszielen und | ® Bewahrung der eigenen Identitét und Selbststandigkeit
Schliisselindikatoren weitere Informationen, die im Schau- | ® Teilhabe an der Wertschépfung des Unternehmensverbundes
bild [Slehe Seite 22] abgeblldet sind [PfelldarStenung)‘ Hier- Deshalb wachsen wir stark, stetig und solide - unsere Partner finden Sie
zu gehéren: aktuell und demnéchst an folgenden Standorten: Berlin-Charlottenburg,
e Die unternehmerische Vision: Beschreibung einer iber- Berlin-Spandau (2), Oldenburg, Rastede, Bad Fallingbostel, Nordhausen,
eordneten Idee. die dem Unternehmen einen Sinn verleiht Bergkamen, Erkrath, Hilden, Frankfurt, Mainz-Budenheim, Hanau, Schoéneck,
g ’ B . . . Alzenau, Gelnhausen, Ludwigshafen, Mannheim, Bad Dirkheim, Stuttgart,
und mehr Lebensqualitét fiir alle Beteiligten verspricht. Die | munchen-sid, Miinchen-Nymphenburg, Leimen b. Heidelberg, Merzig/Saar,
Vision sichert dem Unternehmen vielseitige Unterstiitzung | Bitburg/Eifel, Leipzig, Ihringen/Kaiserstuhl - dazu das Netzwerk ,Agrarland* fiir
iiber die geschﬁftlichen Beziehungen hinaus. [Ein gutes landwirtschaftliche Immobilien. Méchten Sie auch zu den Besten gehéren?
Beispiel hierfiir ist Wikipedia. Dessen Inhalte werden von ® Kontakt:
1aTs s . DIV-AbacO-Zentrale, NuBallee 2,
unza{hhger? Nu.tz'ern .kostenlos gepﬂ"egt und redaktloniell ?e A 63450 Hanau, Tel.: 06181662299, /Q’M
arbeitet. Die Vision ist kurz und pragnant: ,Stellen Sie sich Herrn Raimund Wurzel AB ACO
. . . . N Deutsch P . A RV~ S
eine Welt vor, in der jeder einen freien Zugang zum ge- | tmmobilienberater WWW-d“I;"mm_°b"'el';'_-l‘_’e “:d IMMOBILIEN
. .. N N “ Verbund www.abaco-immobilien.de
samten Wissen der Menschheit hat. Das ist unser Ziel!“) o
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e Corporate Design/Tonalitéit: Auch dieser Punkt wird durch
das Marketing gepragt. Er beschreibt, welche Standards
hinsichtlich Firmenlogos, -formen, -farben und -aussagen
durch das Unternehmen festgelegt, kommuniziert und
konsequent eingehalten werden.

e Kooperationen: Der Businessplan beschreibt, welche Vor-
aussetzungen fiir Kooperationen gegeben sein miissen und
wie Kooperationen hinsichtlich ihres Nutzens bewertet
werden. Viele Unternehmer gehen Kooperationen ohne
klare Vorstellungen ein. Der Businessplan sorgt dafiir, dass
Kooperationen dem Unternehmen bei der Umsetzung der
Strategie helfen.

e Geschiftsiibergabe: Das Kapitel zur Geschéftsiibergabe be-
schreibt die langfristige Strategie zur Ubertragung des
Unternehmens an Mitarbeiter oder Kaufer in der Zukunft.
Dies liegt insbesondere fiir Griinder zwar noch in weiter
Ferne, sollte aber von Anfang an als strategisches Element
in der Planung beriicksichtigt werden. Auch wenn der
Makler plant, noch zehn bis 20 Jahre das Unternehmen zu
fithren, ist es sinnvoll, friinzeitig Uberlegungen anzustel-
len, wie das Unternehmen einem dienen kann, wenn man
es verlassen will oder muss.

e SWOT-Analyse (Strengths, Weaknesses, Opportunities
and Threats): Die SWAT-Analyse ist einfach durchzufiih-

Die MaBnahmenplanung fiir das Management befasst sich vor allem mit Aktivitaten,

die eine Verbesserung der Systematisierung des Unternehmens bewirken.

ren. Sie listet Starken, Schwichen, Chancen und Gefahren
fiir das Unternehmen auf. Diese Analyse ist gleichzeitig ein
Kontrollinstrument fiir die nachfolgende MaBnahmenpla-
nung, denn die MaBnahmen miissen so gewihlt werden,
dass die in der Analyse benannten Schwichen und Ge-
fahren reduziert und die Chancen ausgenutzt werden.

Optimierung

Nach der Businessplanung folgt der Prozess der MaBnah-
menplanung, dessen Ergebnisse wieder in einem Dokument
festgehalten werden. Die MaBnahmenplanung fiir das Ma-
nagement befasst sich vor allem mit Aktivititen, die eine
Verbesserung der Systematisierung des Unternehmens be-
wirken. WerbemaBnahmen werden hingegen im Marketing-
plan (Hauptgeschiftsprozess Marketing) beschrieben. Wich-
tige MaBnahmen bei der Griindung eines Unternehmens sind
beispielsweise die Erstellung eines Rollenmodells und Orga-
nigramms, der Aufbau einer Fihrungssystematik und die
Dokumentation von Prozessen.

Im Schaubild der MaBnahmenplanung folgt die Optimierung
von Prozessen. Es handelt sich hierbei um einen fortlau-
fenden Prozess, der permanente Anwendung findet. Die
MaBnahmenplanung steuert diesen Prozess, weil die Maf-
nahmenplanung beschreibt, welche Prozesse bevorzugt be-

Postionierungsaussage

USP, Elevator Pitch

Corporate Design,
Tonalitat, etc

Fortlaufende Anpassung
‘Und Optimierung
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arbeitet werden. Maklerbetriebe werden zunéchst besonders
an der Systematisierung von Einkaufs- und Verkaufsprozes-
sen, dann an der Leistungserbringung und spiter an den
strategischen Prozessen interessiert sein. Um die zu aktua-
lisierenden Prozesse zu erfassen, sollte ein Ubersichtsdoku-
ment (Tabelle) angelegt werden, das alle dokumentierten
Prozesse beschreibt.

Zur Dokumentation der Prozesse wird eine Vorlage genutzt
(i.d.R. ein Worddokument), sodass alle Prozesse einheitlich
beschrieben sind und ein Betriebshandbuch im einheitlichen
Layout entsteht.

Entwicklung und Umsetzung von Strategien, die das

langfristige Uberleben des Unternehmens sichern.

Die letzte wesentliche Disziplin des Managements ist die
Automation von bereits dokumentierten Prozessen. Durch die
Integration in Softwaresysteme konnen Abldufe deutlich be-
schleunigt werden, wobei die Qualitdt gesteigert und die
Kosten reduziert werden. Wer Prozesse richtig automatisiert,
kann einen entscheidenden Wetthewerbsvorteil gegentiber
Mitbewerbern erzielen.

Wachstumsziele

Ein weiteres Ergebnis des Managementprozesses sind neben
dem Erstellen von Planungsunterlagen und Dokumentatio-
nen Vorgaben an drei weitere wichtige Hauptgeschéftspro-
zesse: Der Businessplan gibt durch die Wachstumsziele Vor-
gaben fiir die Personalplanung und die Finanzplanung (da-
mit die Vorhaben finanziert werden konnen).

MANAGEMENT

www.immobilien-profi.de

Der Autor:

Dr. Jochen Sommer ist Geschaftsfiihrer der Sommer-
Solutions GmbH, Unternehmensberatung fiir Manage-
ment Consulting & Business Training.

Er unterstiitzt Unternehmer dabei, Firmen aufzubauen, die
unabhdngig von der eigenen Mitarbeit des Unternehmers
Leistung und Gewinn erbringen, sodass der Unternehmer
mehr persénliche Freiheit, mehr Kunden, eine optimale
Qualitat und Leistung sowie die Mitarbeiter ein positives
Arbeitsumfeld erhalten.

AuBerdem ist es sinnvoll, mdglichst viele der Schliisselindi-
katoren automatisch zu ermitteln. Durch eine geschickte An-
passung der Maklersoftware konnen z.B. Indikatoren wie
Kundengewinnungsquote, Vermarktungsgeschwindigkeit
oder Kosten erfasst und jederzeit ausgewertet werden. Damit
diese Messungen und auch die Automation von Prozessen
erfolgen konnen, ergeben sich Forderungen, die an die IT
weitergegeben werden missen.

Die Implementierung des Hauptgeschéftsprozesses Manage-
ment ist in Makeln21 die zentrale Aufgabe des Geschéfts-
fiihrers, dessen Hauptverantwortung im Rollenmodell so de-
finiert ist: ,Entwicklung und Umsetzung von Strategien, die
das langfristige Uberleben des Unternehmens sichern.*

Die gute Nachricht ist, dass die Einfiihrung des Prozesses
durch Makeln21 deutlich vereinfacht wird, wihrend die
spatere Pflege nur noch in der Bearbeitung regelmiBig
wiederkehrender Aufgaben besteht, die mit einem geringe-
ren Aufwand ausgefiihrt werden kénnen. H
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Software fur Bautrdger und Projekientwickler

Verwalten Sie Ihre Projekte mit Deutschlands fuhrender Softwareldsung.
Sparen Sie Zeit, Geld und Nerven. Mit wenigen Mausklicks gelangen Sie
zur Kostenubersichif, umfangreichen Ausweriungen/Listen u.v.m.

Mit AMADEUS behalten Sie stets den Uberblick und kénnen sich um wich-
figere Dinge kimmem!

Neugierig geworden? Mochten Sie auch zu den erfolgreichen Bau-
fragern Deutschiands zahlen? AMADEUS hilft Ihnen dabeil
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