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Unternehmer als Motivator 

Vertrauen schaffen

Wer sich die deutsche Wirt-
schaft in diesen Tagen ein-
mal anschaut, wird feststel-
len, dass sich die negativen 

Nachrichten über deren Entwicklung häu-
fen. Rezession und Vertrauenskrise sind die 
Schlagworte der Stunde. Zudem ist da die 
Angst vor neuen Hiobsbotschaften aus dem 
US-Banken- und Finanzsektor. 

Die Unsicherheit der Verbraucher hat 
die deutsche Wirtschaft im zweiten Quartal 
deutlich gebremst. Auch der Atomausstieg 
machte sich bemerkbar. Nach dem fulmi-
nanten Jahresstart kam das Wachstum im 
Vergleich zum ersten Vierteljahr (plus 1,3 
Prozent) mit 0,1 Prozent fast zum Erliegen, 
wie das Statistische Bundesamt Anfang Sep-
tember in Wiesbaden mitteilte. Die Behör-
de bestätigte damit ihre ersten Prognosen. 
Experten deuten den Rückgang als vor-
übergehenden Dämpfer und rechnen für 
das gesamte Jahr 2011 trotzdem mit einem 
Wachstum von 3,0 Prozent.

Dennoch gibt es viele Skeptiker und Un-
ternehmer, die in einer Art „Angststarre“ 
verharren. Der deutschen Wirtschaft fehlt 
derzeit das Mittelmaß. Entweder haben die 
Firmen nichts zu tun – sprich Kurzarbeit, 
Leiharbeiter abbauen, Personal entlassen, 
„Kampf“ mit den Banken – oder sie ha-
ben im Gegenteil eher viel, zu viel zu tun 
– sprich Überstunden, Leiharbeiter aufsto-
cken, Fachkräftemangel, Lieferverzögerun-
gen und –schwierigkeiten, teilweise einher-
gehend mit Qualitätsproblemen und im 
Zuge dessen verärgerte Kunden. 

Mitarbeiter bei der Stange halten
Ein mittelständisches Traditionsunterneh-
men im Badischen ist von den Finanz-
marktproblemen schon mehrfach kalt er-
wischt worden. Der Umsatz halbierte sich 
nahezu, zahlreiche Angestellte und Leihar-
beiter wurden entlassen oder mussten in 
die Kurzarbeit. Urlaubs- und Weihnachts-
geld wurden halbiert, Boni gestrichen. 

Angst, Druck und Frustration sind in deutschen Unternehmen an der Tagesordnung. Das 
ist nicht gerade hilfreich, wenn es gilt, nach einer Krise wieder in Schwung zu kommen.

Dennoch blieben die restlichen Mitarbei-
ter dem Unternehmen treu. Der Grund ist 
die Informations- und Beteiligungspolitik 
der Führungsetage. So wurden die Mitar-
beiter nie im Unklaren darüber gelassen, 
wie schlecht es der Firma wirklich geht 
und wo der Umsatz hinfließt – nämlich 
ins Unternehmen. Zudem wurden Arbeits-
platzgarantien und Gewinnbeteiligungen 
ausgesprochen für die Zeit, wenn es wieder 
aufwärts geht. 

Diese Firmenpolitik hat Vertrauen in der 
eigenen Mannschaft geschaffen und so die 
Mitarbeiter bei der Stange gehalten. Doch 
so vorbildlich agieren die wenigsten Unter-
nehmen. Gerade in Krisenzeiten herrscht 
in vielen Firmen dicke Luft, die Mitarbeiter 
sind unzufrieden. Dies liegt zumeist daran, 
dass die Führung nicht transparent agiert 
und die Mitarbeiter im Dunkeln darüber 
lässt, wie es der Firma wirklich geht, wie 
es weitergehen soll, wann und wie viele 
Mitarbeiter gehen müssen. Die Kollegen 
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sitzen auf einem Pulverfass, welches jeden 
Moment zu explodieren droht, sind demo-
tiviert, machen krank und halten wenig von 
ihren Chefs, die sich nach Meinung der 
Mitarbeiter fette Boni einstecken, während 
die „kleinen Leute“ auf das Weihnachtsgeld 
verzichten. So kann ein Unternehmen tat-
sächlich schlecht wieder in Schwung kom-
men.

Bodenhaftung nicht verlieren
Diese Entwicklung ist leider immer häufi ger 
zu beobachten, gerade bei etablierten Mit-
telständlern, deren Strukturen über Jahre 
gewachsen sind. Der Druck in der globalen 
Wirtschaft hat ganz klar zugenommen. Je 
älter ein Unternehmen und die Denkstruk-
turen der Mitarbeiter sind, desto schwieri-
ger tun sich diese dabei, Neues auszupro-
bieren. Sie sind es auch leid, weil sie in der 
Vergangenheit – gefühlt – zu viele negative 
Erfahrungen gemacht haben. Besonders 
wenn es die Führung versäumt hat, klarzu-
machen, wohin die Reise gehen soll. Nicht- 
oder Halbinformationen verschlimmern 
die Situation nur. Dies hat Verunsicherung 
und Demotivation unter den Mitarbeitern 
zur Folge.

Das „gesunde“ Mittelmaß ist in deut-
schen Unternehmen stellenweise verlo-
ren gegangen. Das liegt daran, dass sich 
eben für viele Unternehmen die Rah-
menbedingungen verändert haben. Die 
Unternehmer haben – egal in welcher 
Richtung – die Bodenhaftung verloren. 
Hier schließt sich die entscheidende Fra-
ge an: Wie gehe ich damit um? Welche 
Strategie und welchen Notfallplan kann 
ich anwenden, um mein Unternehmen 
und meine Mitarbeiter wieder auf Linie 
zu bringen?

Um die Orientierungslosigkeit zu über-
winden, muss man zuerst wieder ein klares 
Ziel vor Augen haben. Hierzu gibt es meh-
rere Möglichkeiten. 

Hier heißt es zuerst einmal:
Erkennen! 
Wo liegen die Schwächen, wo die Stär-
ken des Unternehmens? Erarbeiten Sie 
dies zum Beispiel zusammen mit ihren 
Mitarbeitern in einer Art Workshop. 
Damit fühlen sich diese gleich abgeholt 
und bringen die Führung auf neue Ideen. 
Schauen Sie doch einmal über den Teller-
rand hinweg!

Zweiter Schritt: Motivieren!
Mitarbeiter brauchen Information, Kom-
munikation und Beteiligung. Nur wenn sie 
unverblümt und zeitnah wissen, was Sache 
ist, engagieren sie sich komplett. Führen Sie 
also einen off enen Dialog mit ihren Mitar-
beitern, lassen sie diese teilhaben am Un-
ternehmen. Nur so können sich Mitarbeiter 
mit ihrer Firma identifi zieren. Nehmen sie 
ihre Mitarbeiter und ihre Bedürfnisse wahr 
und führen sie kein einseitiges Regiment. 

Motivation speist sich aus vielen Quellen. 
Sie beruht auf Anerkennung, Bedürfnissen, 
Dialog, Feed-back, persönlichen Fähigkei-
ten, Stärken und Schwächen, sozialer Ver-
stärkung und Wertschätzung, verbunden 
mit einem klaren Wertesystem und gege-
benenfalls einer helfenden Hand. Das badi-
sche Traditions-Unternehmen zum Beispiel 
hört sich regelmäßig unter der Belegschaft 
um, um zu erfahren, wo der Schuh drückt, 
und informiert seine Mitarbeiter regelmä-
ßig über Entwicklungen, die das Gesamt-
unternehmen betreff en. Das verbreitet Zu-
versicht. Und wer zuversichtlich ist, dem 
wachsen, bildlich gesprochen, Flügel.

Grundsätzlich sollten Unternehmen 
Umbruchsituationen nutzen, um Arbeits-
bereiche, Entscheidungs- und Verantwor-
tungsspielräume neu und besser zu struk-
turieren. 

Gerade unter den Bedingungen der Ban-
kenkrise sollte die Bedeutung von Mitar-
beiterkapitalbeteiligung nicht unterschätzt 
werden. Diese Möglichkeit kann eingesetzt 
werden, um einerseits durch Erweiterung 
der Eigenkapitalbasis von Banken unabhän-
giger zu werden, andererseits insbesondere 
fähige und zuversichtliche Mitarbeiter zu 
binden. Die Finanzkrise bietet hier viel-
leicht auch eine Chance für Personalabtei-
lungen im Mittelstand, um die Initiative 
zu ergreifen und entsprechende Konzep-
te vorzuschlagen: Erfolgsbeispiele gibt es 
durchaus, zudem begünstigt die aktuelle 
Gesetzgebung zur Mitarbeiterkapitalbeteili-
gung solche Modelle. Voraussetzung für das 
Funktionieren solcher Ansätze ist in jedem 
Fall eine vertrauensbildende und -fördernde 
Mitarbeiterkommunikation.

Dritter Schritt: Kundenkontakt!
Die meisten Top-Manager haben keinen 
Kontakt mehr zum Kunden. Das ist ein 
entscheidender Fehler gerade in oder nach 

Krisenzeiten. Jeder Manager muss regelmä-
ßig unmittelbaren Kontakt mit den Kun-
den haben. Kundenorientierung sollte eine 
Top-Priorität auf der Geschäftsagenda sein. 
Gerade in schwierigen Zeiten sind Kunden 
unsicher und wollen „bemuttert“ werden, 
sonst wandern sie schneller ab. Wer aber 
regelmäßig Kundenkontakt hält, sie infor-
miert und von der Kontinuität und Qua-
lität seiner Leistung überzeugt, behält auch 
die Kunden. 

Das Motto „Der Kunde steht im Mit-
telpunkt“ sollte von Unternehmen wieder 
gelebt werden. Das hat jetzt auch die Bahn 
erkannt. Lang hat es gedauert, aber mit dem 
Social- Media-Kanal „Bahn hilft“ und ei-
nem verbesserten Beschwerdemanagement 
hat sich das Unternehmen endlich wieder 
Freunde unter seinen Kunden gemacht. 
Dabei sollte das Denken der Kunden im-
mer das Denken der Anbieter beherrschen, 
um am Markt bestehen zu können. Kun-
denbeziehungen zu pfl egen ist also noch 
wichtiger als Neukundenakquise.

Wer als Unternehmer heute nicht weiß, 
wohin seine Reise geht, der darf sich nicht 
wundern, wenn er woanders (oder gar 
nicht) ankommt!  ■
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