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10 Min. fur den Wandel

> Schritte zum erfolgreichen Verdnderungsprozess

Klippen und Hindernisse:
Erkannt - gebannt
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1 Die Autorin: Hildegund Wélfel ist Kommunika-
tionstrainerin und Systemischer Coach mit
dem Schwerpunkt .Verkaufen, Kunden- und
Serviceorientierung”, www.pr-und-training.de

2 Veranderungen reifen Fiihrungskrifte und
Mitarbeiter aus dem oft scheinbar so komfor-
tablen ,Alltag” und bedeuten, Gewohntes,
Liebgewonnenes und vielleicht auch Status in
Frage zu stellen, aufzugeben und zu verdn-
dern. Das setzt Energie frei, neue Ideen zu
stoppen oder sie zu ignorieren. Hier gilt es im
Dialog, die Begeisterung fiir Neues zu wecken
und die Energie in den Verdnderungsprozess

zu lenken.

" Mandhe Menschen
Sehewn die Dinge e
Sie Sind td {mﬁc“:

> Wﬂrumgg

:H:- 4100 me ch"i -.-'nﬁm
e es V‘O&.L\ h:(,w}

Sc_g]daeh hat tnd fﬂu‘re :

» Wotrum nichi € «

| @orac Bernard Shaw
1

Klippen und Hindernisse:
Erkannt - gebannt

Aus welchem Grund dauern Verdnderungen in Unternehmen oft so lange,
obwohl zeitliche Ressourcen begrenzt sind oder die Zeit drangt? Warum
gibt es Widerstdnde, Konflikte und Turbulenzen? Worin liegt die Proble-
matik? Fragen, auf die in diesem Teil Antworten gegeben werden.

Solange alles gqut lauft, das Ta-
gesgeschaft dréngt, ist Verander-
ung kein Thema. Erst in schwie-
rigen Zeiten wird es aktuell. Dann
soll Chance-Management Wun-
der vollbringen. Dabei sind Ver-
anderungsprozesse dann ange-
sagt, wenn in ,ruhigen”, energie-
vollen Zeiten die notwendigen
Ressourcen und Kreativitat vor-
handen sind, die es fur ein zu-
kunftsicherndes Veranderungs-
management braucht. Dieses
sollte sich damit beschaftigen,
einen Vorsprung zu erarbeiten.
Veranderungen langfristig zu pla-
nen, verspricht mehr Erfolg als
diese gezwungenermal3en unter
Druck anzupacken.

Defizite in der
Wahrnehmung

Die Ist-Situation oder die anste-
henden Probleme stereotyp zu
analysieren, ist gefahrlich. Oft
werden Sachverhalte stark abge-

grenzt und nur einseitig betrach-
tet. Es fehlt die Fahigkeit, ganz-
heitlich und von mehreren Seiten
zu beleuchten. Wir sehen das,
was wir zu sehen erwarten. Dies
kann zu einer falschen Standort-
bestimmung und zu nicht opti-
malen Entwicklungen fuhren und
damit zu einer Verschwendung
von finanziellen, personellen und
zeitlichen Ressourcen.

Operative Hektik ersetzt
die Planung

JAlles, was du in Hektik tust,
kannst du in Ruhe bereuen.” -
Wer hat das noch nicht erlebt?
Auch in Verdnderungsprozessen
gibt es selten ein ,Zuviel’ an Pla-
nung. Oft wird eher wenig Zeit
und Energie in die Analyse- und
Vorbereitungsphase investiert.
Der Wandel gestaltet sich damit
als Chaos. Auf das richtige Mal3
kormmt es an: Eine konkrete Zeit-/
MaBnahmenplanung und dabei

so flexibel zu bleiben, dass auf
Unvorhergesehenes reagiert
werden kann, ist sinnvoll. Auf3er-
dem kommt vor der Frage

,Was ist zu tun? die Frage

L Was ist los?”,

Emotionale Klippen
Veranderungen gehen oft mit
Angsten einher, z.B. ein Risiko
einzugehen; Verantwortung zu
Ubernehmen; einen Fehler zu
machen; zu versagen; Einfluss zu
verlieren und ... . Aus diesen
Angsten heraus werden neue
Ideen schnell bewertet, abge-
wertet oder verworfen. Griinde
fuir eine Ablehnung zu finden, ist
in der Regel einfacher als das
Finden von Griinden, die neue
Idee zu akzeptieren und den Weg
der Umsetzung zu gehen. Der
Umgang mit der Angst, mit der
eigenen und der der anderen, ist
vielleicht der schwierigste Aspekt
im Veranderungsprozess. Wenn
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der Mensch keine Angst hat,
wird er bequem und beweqt sich
nicht. Hat er zuviel Angst, lahmt
ihn das und er bewegt sich eben-
falls nicht. Was ist nun der ,richti-
ge” Angstpegel? Das lehren der
gesunde Menschenverstand, das
Gewissen, der Realitatssinn und
das Vertrauen in sich und das
Team.

Konflikte gehoren

zum Alltag

Die Veranderung ist beschlossen,
die Ausrichtung klar, es herrscht
Aufbruchstimmung und Enthu-
siasmus: ,Wir packen das an!”
Wer denkt hier an Konfliktsitua-
tionen oder Durststrecken? Dabei
sind Konflikte im Verdnderungs-
prozess notwendig und win-
schenswert — unvermeidlich, wie
schon der Blick auf die emotio-
nalen Klippen ahnen lasst. Ent-
scheidend dabei ist, Konflikte zu-
zulassen und konstruktiv anzuge-
hen. So entwickeln sich einzelne
Mitarbeiter aber auch Teams. Po-
sitiv ausgetragene Konflikte sind
ein deutliches Zeichen dafur, dass
sich etwas bewegt - zumindest
in den Kopfen der Beteiligten.
Und genau da beginnt schlief3lich
jeder Veranderungsprozess.

Interne Kommunikation
und Information

Immer wieder halten Chefs ,An-
sagen” in Grof3veranstaltungen
fur eine ausreichende Informa-
tion der Mitarbeiterinnen. Was
dann oft zur Folge hat, dass die
Mitarbeiter in den Veranderungs-
prozessen nicht mitziehen. Als
Startschuss fur die interne Kom-
munikation kann eine gemein-
same Informationsveranstaltung
durchaus ausreichen. Was jetzt
folgen sollte ist der Dialog mit
und die Einbindung der Mitar-
beiter, um so deren Solidaritat
und Compliance zu generieren.
Die Mitarbeiter missen Veran-

derung und Wandel mittragen,
denn sie leisten die Detailarbeit.
Nur wenn aus Betroffenen Betei-
ligte werden, ist der Erfolg gesi-
chert, die Veranderungen sind im
Unternehmen erlebbar und der
Kunde spurt den Unterschied.

Und was noch? ...

» ... Fihrungskrafte, die immer
selbst die Antwort kennen, denn
alles Gute kommt von oben:

Nur wer lernt, seinen Mitarbei-
tern zuzuhoren, kann auch deren
Kreativitat nutzen. Werden die
Mitarbeiter in die ,Zuschauer-
Rolle” gedrangt, vor allem wenn
es sie selbst mit betrifft, liegt auf
der Hand, was geschieht.

> ... Mangelnde Akzeptanz von
Kritik: Nehmen Sie berechtigte
Kritik auf und an. Gerade die
Fahigkeit, Kritik zu akzeptieren,
schafft Vertrauen und Respekt
sowie die Unterstlitzung die es in
Zeiten des Wandels braucht.

> ... Tradition und die guten alten
Zeiten: Es gilt das Gewesene
anzuerkennen und zu wirdigen,
denn nur dann sind die Beteilig-
ten fUr Neues offen.

> ... Heraustreten aus der Kom-
fort-Zone: Wandel und Verande-
rung reif3en Fuhrungskrafte und
Mitarbeiter aus dem oft schein-
bar so komfortablen ,Alltag” und
bedeuten, Gewohntes, Liebge-
wonnenes und vielleicht auch
Status in Frage zu stellen oder
aufzugeben und zu verandern.
Das setzt Energie frei, neue Ideen
zu stoppen oder sie ganz einfach
zu ignorieren. Hier gilt es, die Be-
geisterung fiir Neues zu wecken
und die Energie damit in den
Veranderungsprozess zu lenken.
Das erfordert den Dialog und das
Miteinander.

In jedem Verdnderungsprozess
gibt es kleine und gréi3ere Klip-
pen und Hirden. Nattrlich ist es
scheinbar muhevoll sich bei all
der Begeisterung und Zielstre-

bigkeit in Veranderungsprozessen
mit moglichen Problemen zu be-
schaftigen. Doch diese gehdéren
in der Regel dazu und es qilt,
ihnen vorausschauend und offen-
siv zu begegnen. Langfristig win-
ken als Belohnung erfolgreich
umgesetzte Veranderungen, ein
zukunftsfahiges Unternehmen
mit innovativer Ausrichtung, ein
eigenes Profil, engagierte Mitar-
beiter und begeisterte Kunden.

Der Kampf

Ein Mann fand einen Schmetter-
lingskokon und nahm ihn mit nach
Hause, um den Schmetterling
schlupfen zu sehen. Eines Tages
wurde eine kl ;

g, doc S S
seinen Korper nicht
sen Punkt hinaus
er Mann, dass

und nahm eine

cht richtig
en Rec

neiden. Der Schmet

> mit Leichtigkeit he

en Fligeln. Der
“h die Flugel in
u ihrer nattirlichen
doch es
ah nicht. Ansté >

andeln, das frel war

chte der

in Leben damit,
N Kor
e Fligel mit sich her-
en. Der enge K

der Kampf, der
die enge Offnung hindurchzt

notig ist, um

fen, sind der Weg der ur,
Flissigkeit vom Korper in die Fligel
zu zwingen. Der ,.gnadenvolle”
Schnitt war in Wirklichkeit grausam
Manchmal ist ein Kampf genau das,
was wir brauchen.

Quelle: unbekannt aus ..Inhalte auf
den Punkt gebracht” von Detlev
Blenk, Beltz Verlag, 2003
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1 Wenn von Veranderungsprozessen im
Sanitatsfachhandel gesprochen wird,
gleicht das Thema , Freiverkauf” oft
einem unbeackerten Feld. Das kann
sich jetzt andern: Mit dem Power-
seller-Konzept liefert medi den
Impuls und das passende Konzept.

2 Mit Anzeigen bewirbt medi seine
Aktivstriimpfe mediven motion und
mediven travel.

3 Fiir alle Aktiven geeignet:
mediven motion

Vom Einzelkampfer

schicken sie ihre beine
Jeden tag in den urlaub

zum Netzwerker

,Beziehungen schaden nur dem, der keine hat“, weid der Volksmund.
Beziehungen bzw. Netzwerke aufbauen, pflegen und ausbauen lohnt sich,
um mit pfiffigen Ideen als innovativer Geschéaftspartner und Dienstleister
bei allen Zielgruppen im Gespréch zu sein.

Wenn von Veranderungsprozes-
sen im Sanitatsfachhandel ge-
sprochen wird, gleicht das Thema
Freiverkauf” oft einem unbe-
ackerten Feld. Das kann sich jetzt
andern: medi liefert den Impuls
und das Konzept dazu.

medi Powerseller
werden

Der Fachhandel geht aktiv auf
Unternehmen, Verbénde, Behor-
den, etc. zu und erschlief3t durch
diese Kontakte neue Absatzwege
fur den Verkauf der Aktivstrimpfe
mediven motion und mediven
travel. Den Verkaufspreis der Ak-
tivstrumpfe bestimmt der Fach-
handel. Ab 50 verkauften Paaren
pro Quartal wird man zum medi
Powerseller und zusatzlich

im Online-Verkaufsportal
www.sportstrumpf.de gelistet.
Das Internet ist fUr den Privatein-
kauf zum unverzichtbaren Me-
dium geworden. Verbraucher
konnen auf www.sportstrumpf.de
deshalb auch online die Aktiv-

strampfe mediven motion und
mediven travel bei den medi
Powersellern bestellen. Der
Internetauftritt bietet neben der
ausfuhrlichen Produkt- und Gré-
Benbeschreibung auch das
Mal3band zur Ermittlung des
Fesselumfanges zum Download.

So unterstitzt medi die
Powerseller

Mit dem medi Powerseller Kon-
zept kann das Sanitatshaus
Kooperationspartner und so neue
Kauferschichten — namlich Venen-
gesunde, Sportler, Reisende,
Menschen in Berufen, die viel sit-
zen und stehen missen — gewin-
nen, die bisher nur selten den
Wegq in den medizinischen
Fachhandel finden. Fur den
ersten Kontakt maéglicher Koope-
rationspartner unterstitzt medi
den Fachhandel u. a. mit Werbe-
mitteln und Promotion-Material,
das im Gedachtnis bleibt. Mochte
der Fachhandel z. B. mit einem
Autohersteller kooperieren, wird
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fachwissen

fur den Erstkontakt eine Mailing-
Box erstellt. Sie wird unter einem
werbewirksamen Slogan mit
einem Aktivstrumpf und einem
Automodell aus Marzipan o. 8.
bestuckt. Produktinformationen
transportieren den Nutzen der
Aktivstrimpfe mediven travel
und mediven motion.

Der Kooperationspartner hat den
Nutzen, dass seine Mitarbeiter
aktiv einen Beitrag zu ihrer Ve-
nengesundheit leisten kénnen.
Wenn z. B. ein Chef seine 30
Mitarbeiter fur Aktivstrimpfe
begeistert und diese ihre
Erfahrungen an ihre Familie,
Freunde und Bekannte weiterge-
ben, wird eine Kette in Gang
gesetzt, die den verwaisten
Acker ,Freiverkauf” zur bluhen-
den Wiese werden |3sst.

Alle Informationen zum medi
Powerseller-Konzept geben alle
medi Phlebologie Handelsver-
tretungen und medi Phlebologie,
Nicole Weil3, Tel. 0921 912-123,
E-Mail n.weiss@medi.de.




