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Schliissel zum Wachstum: 4 Griinde,
warum Lean fur kommerzielle
Organisationen wichtig ist

von April Lee

Ich verstehe. Ich hatte die gleiche Einstellung wie Sie. Ich arbeitete im
Marketing- und Vertriebsbereich und hatte nur die Begriffe "Six Sigma"
und "Total Quality Management" gehort, die auf unser Fertigungs- und
Betriebsteam angewendet wurden. Lean war flir mich ein fremder
Begriff, der nur als Land der schwarzen Gurtel, Audits und Zertifikate
bekannt war. Typischerweise horte ich diese Begriffe, wenn wir in
einem Qualitatsproblem irgendeiner Art gefangen waren oder einen
Rickruf hatten. Fiir mich war es wie das Thema des Monats - an was
Neuem war die Herstellung jetzt am Arbeiten?

Aber was ich nicht wusste, war, wie kritisch Lean Konzepte fir das
groRe Bild sind, wie eine erfolgreiche kommerzielle Organisation



funktioniert. Meine Erfahrung erlaubte es mir nicht zu sehen, wie
wichtig jede Abteilung innerhalb einer Organisation ist, um die
Lieferung von Produkten und Dienstleistungen auf dem Markt zu
treiben, oder was nach Abschluss eines Verkaufs im Verborgenem
passiert. Ich liels mich nur auf mein Stlick Kuchen konzentrieren. Das
war, wo ich mich wohl fuhlte, und das war, was ich wusste.

Aber ich habe mich in diesem Denken geirrt. Nachdem ich mich mit den
Konzepten der Lean Philosophie beschaftigte, verstand ich schnell, wie
wichtig jeder Bereich in einem Unternehmen fir das gleiche
organisatorische Endspiel ist — die Bereitstellung eines qualitativ
hochwertigen Produkts, das schnell den héchsten Wert fiir die
Bedurfnisse, Wiinsche und Erwartungen des Kunden bietet.

Was passiert, wenn wir einen Verkauf abschliefen und wir das Produkt
nicht zur Verfigung haben, um es zu liefern? Nun, lieber
Vertriebsmitarbeiter, der Umsatz wird nicht gemacht, wenn das
Produkt nicht rechtzeitig vor die Tur geht, was sich auf lhre Provision
auswirkt. Was passiert, wenn unser Debitorenteam nicht in der Lage ist,
Bargeld in der erwarteten Zeit einzusammeln? Nun, kommerzielles
Team, lhr Mittelfluss wird beeinflusst, was zu Spielplananderungen
Ilhrer Fahigkeit zur Neuzuweisung oder Ressourcenfinanzierung fur
neue Wachstumsinvestitionen fihrt. Und was passiert, wenn unsere
Kundensupport- und Vertriebsteams die massive Auftragswelle, die sie
am Quartalsende Gberschwemmt, nicht bewaltigen konnen? Dies sind
nur ein paar Beispiele! Alles ist wichtig. Aber was passiert, wenn lhre
kommerzielle Organisation die Produktivitat und Effizienz nicht im
Einklang mit Ihren jahrlichen Wachstumserfolgen skaliert? Wahrend
lhre Vertriebs- und Marketingteams sich abmuhen und versuchen,
Nummer 1 zu werden, was passiert, wenn lhre internen Vorgange nicht
in der Linie sind, um zu unterstitzen?

Innerhalb kommerzieller Organisationen kommt es auf den gesamten
Prozessfluss an, von dem Moment an, in dem ein Kunde auf unserem



vorausschauenden Radar der Organisation blinkt. Hier sind 4 Griinde,
warum schlanke Konzepte wichtig sind, wenn sie auf kommerzielle
Organisationen angewendet werden:

Grund 1: Sie sind nur so stark wie lhr schwachstes Glied in lhrer
kommerziellen Organisation. Wenn wir uns die Abfolge der Ereignisse
ansehen, konnen Sie ein Vertriebsteam haben, das es auf dem Markt
richtig bringt, aber wenn eine der Support-Funktionen in der Linie nicht
liefert, werden Sie die Ergebnisse dieses Verkaufs nicht erkennen, wenn
Sie es erwarten. Denken Sie an lhr Team wie die Teile des menschlichen
Korpers - jedes Organ / Abteilung hat eine Funktion entscheidend fir
die Arbeit des Korpers / Organisation. Wenn eines dieser Organe
ausfallt, wird es ein anderes Organ beeinflussen, und ein anderes, etc.
in irgendeiner Weise. Aber haben Sie einen Gesundheitscheck-Prozess
auf alle Ihre Korperteile, um zu wissen, wo lhr Team krank sein konnte?

Lean auf dieses Chaos anwenden: Die Prozesszuordnung der kritischen
Wertstrome ermoglicht es Ihnen, das gesamte grol3e Bild davon zu
sehen, wie sich die Vorgange lhres Teams fur oder gegeneinander
bewegen. Sie kdnnen potenzielle Engpésse zwischen den Ubergaben
zwischen Teams oder Funktionen identifizieren und
Verbesserungsbereiche identifizieren. Wenn sich Arm und Bein zu
einem anderen Takt bewegen, werden Sie eine Melodie spielen, die
nicht harmonisch klingt.

Die Visualisierung des groRen Ganzen ist von entscheidender
Bedeutung. Die Verwendung von Tools wie Value Stream Mapping und



Commercial Process Engineering hilft Ihnen, diese Fallstricke zu
identifizieren.

Grund 2: Man kann nicht entwickeln, was man nicht kennt. Fragen Sie
sich, wie viele lhrer Abteilungen an KPIs gemessen werden (ich meine,
WIRKLICH gemessen) werden? In der heutigen Welt reicht es nicht aus,
wenn lhr Marketingteam Ihnen sagt, wie viele digitale Eindricke sie
gemacht haben oder wie viele Perspektiven sie erreicht haben. Was
passiert, wenn Sie sie fragen: "Zeig mir das GELD?" in Bezug darauf, wie
viel Umsatz sie tatsachlich als Umsatz gegen die anfallenden Ausgaben
gemacht haben? Wie viele lhrer Abteilungen zucken einfach mit den
Achseln, wenn sie gefragt werden, was ihre Key Performance Indicators
(KPls) sind, und leiten Sie stattdessen zu den KPIs des Unternehmens?
Wie viele Besprechungen Uber Besprechungen mussten Sie durchsitzen,
die Uhr beobachten und hoffen, zu einer sinnvollen Arbeit
Uberzugehen? Ohne genau zu wissen, wie jede Abteilung/Funktion die
Nadel auf dem Gesamtbild bewegt, konnen Sie nicht wissen, ob der
Arm oder das Bein der Organisation das liefert, was Sie von ihr
erwarten.

Was ist, wenn ich Sie gefragt habe, ob Ihr Team/lhre Abteilung gewinnt
oder nicht? "Im April wissen wir, dass wir gute Arbeit leisten. Unser
Chef sagt, wir tun es." Wirklich? Woher weit du das? Wogegen wird



Ihr Benchmark gesetzt? Verbessern Sie sich oder bleiben Sie im Laufe
der Zeit gleich? Sind Sie darauf ausgerichtet, jedes Jahr neue Ziele zu
erreichen, die den Gbergeordneten Zielen des Unternehmens
entsprechen? Und sind lhre Bezahlung oder Anreize mit der Lieferung
dieser KPIs verbunden?

Lean Anwendung auf diese Herausforderung: Erstens ist es
entscheidend, die Vision des gesamten Unternehmens und die damit
verbundenen KPIs zu verstehen. Das Konzept der
Strategiebereitstellung kann verwendet werden, um die Vision der
Spitzenfiihrung in Ubereinstimmung mit den Erwartungen fiir die
verschiedenen Zweige der Organisation (die Arme und Beine,
sozusagen) aufeinander abzustimmen. Von dort aus wird ein Konzept
des taglichen Managements (die Anwendung der routinemafRigen
Verwaltung der Team-/Abteilungs-KPI-Bereitstellung mit Anwendung
von Problemldsungen und Gegenmalinahmen) lhrem Team helfen,
schnell zu beantworten, ob sie das liefern, was sie sagten, und dass sie
in Ubereinstimmung mit dem Takt des Rests des Koérpers/der
Organisation sind.

Grund 3: Wenn Sie lhrem Team erlauben, wie immer zu arbeiten, aber
unterschiedliche Ergebnisse erwarten, verlieren Sie bereits. Denken
Sie an |lhr Team - waren Sie 3 oder mehr Jahre dort und Verlassen Sie
sich darauf, dass sie wissen, wie sie ihre Arbeit machen kénnen? Sie
trosten sich, wenn Sie sie in Ruhe lassen, um die Arbeit zu erledigen
und nur eingreifen, wenn etwas nicht stimmt? Janice ist seit 15 Jahren
im Job, ist eine harte Arbeiterin und die Einzige, die weil3, wie sie ihre
Rolle zu tun hat. Als ihr Chef denkst du, du sitzt bequem? Was passiert,
wenn Janice in Rente geht, Urlaub nimmt, krank wird oder sich
entschliel8t, woanders hinzuziehen? Wie ware es, wenn Sie einen neuen
Mitarbeiter an Bord bekommen? Gibt es ein Regelwerk der Best
Practices - ein Trainingshandbuch mit einem erfahrenen Trainer, der



Neueinstellungen ausbildet, um mit den wachsenden organisatorischen
Anforderungen Schritt zu halten? Oder hat das 2006 Lehrbuch

“INSANITY: DOING THE
SAME THING OVER AND
OVER AGAIN AND
EXPECTING DIFFERENT
RESULTS.”

ALBERT EINSTEIN

Staub gesammelt auf einem Regal und wurde nicht aktualisiert, bis es
auf jemandes Checkliste war, dies zu tun? Wenn Sie |hr Team auf der
alten Art und Weise trainieren, Dinge zu tun, kdnnen Sie nicht
erwarten, dass sie in der heutigen anspruchsvollen Umgebung
erfolgreich sind. Oder noch schlimmer - was ist, wenn Ihre Organisation
ihre Standard-Schulungsanweisungen auf der durchschnittlichen
Leistung ihrer Mitarbeiter in dieser Funktion oder Aufgabe aufbaut?
Fragen Sie nach dem Durchschnitt und Sie erhalten durchschnittliche
Leistung als Ergebnis.

Lean Anwendung auf diese Herausforderung: Das Konzept von
Standardarbeit ermaoglicht es Ihnen, nicht nur die Best Practices
(schnellste, einfachste, effizienteste, innovative, kreative, Qualitat, et
al) von einem Ansatz fur eine Funktion oder einen Prozess zu



identifizieren, sondern sicherzustellen, dass Ihr gesamtes Team von
diesem neuen Standard fiir Ihre wachsenden Anforderungen profitiert.
Indem Sie Ihrem Team eine Erfolgsiibersicht zur Verfligung stellen und
sicherstellen, dass sie den Prozess verfolgen, konnen Sie schnell
erkennen, ob etwas schief geht, wo und wann es dabei passieren
konnte. Kontrollieren Sie Ihre Kontrollierbaren, nehmen Sie nicht nur
Janices Wort dafiir, dass die Dinge so gut wie eh und je sind.

Grund 4: Wenn man Entscheidungen auf der Grundlage von
Bauchgefiihl trifft, verliert man Glaubwiirdigkeit und Chancen. Wie oft
trifft das Team schnelle Entscheidungen, die nicht zu einer verbesserten
Leistung gefuhrt haben oder gelahmt sind?

v

Oder Uberhaupt eine Entscheidung treffen? Wie oft horen Sie
Vorgesetzte sagen "Ich mache das seit 20 Jahren und nach meiner
Erfahrung wird das nicht funktionieren!" und das ist das Ende des
Gesprachs? Wie lange bleiben strategische Initiativen in der Schwebe,
wahrend das Team sich dartber berat, was als ndchstes zu tun ist oder
woher die Ressourcen fir den nachsten Schritt kommen werden? Ohne
harte Daten, Beweise und Fakten ist es schwierig, Unterstlitzung zu
gewinnen, zu entscheiden, was zu tun ist und wo als nachstes
hinzugehen, wenn man vor einer groBen Herausforderung steht.
Organisationen stecken oft in diesem bosartigen Schwebezustand fest
und verlieren Zeit und Opportunitatskosten.



Lean Anwendung auf diese Herausforderung: Durch den Aufbau einer
Problemldsungskultur innerhalb lhres Teams und die Verwendung
echter Beweise, um klare Entscheidungen zu treffen, hinter denen das
Team stehen kann, ist ein leistungsstarkes Werkzeug, um Sie in
Bewegung zu halten. Diese Kultur kann durch den PDCA-Prozess
entwickelt werden - es nimmt zeitgemaRe Planung (klar die
Problemaussage identifizieren. Entdecken Sie die potenziellen Ursachen
fir das Problem, sammeln Sie echte Beweise, um zu einer Ursache zu
fahren), Tun (DO. Identifizieren Sie GegenmalBnahmen, die reale
Auswirkungen haben, Pilot testen sie auf den Beweis des Konzepts, und
messen Sie reale Auswirkungen), Uberpriifen (CHECK. Prozesse in Kraft
setzen und das Team zur Verantwortung ziehen, um die Umsetzung der
Gegenmalinahmen und Leistung zu treiben), und Handeln (ACT. Aufbau
einer nachhaltigen Kultur der Benutzung).

Lean muss keine Fremdsprache fiir eine kommerzielle Organisation
sein. Indem Sie diese komplexen Herausforderungen annehmen und
diese Tools nutzen, um die Prozesse zu vereinfachen, konnen Sie
langfristig echte nachhaltige Verbesserungen vornehmen. Lean ist fir
alle, strategisch angewendet, effektiv und nicht "Thema des Monats".

Wie kénnte Ihr Unternehmen von diesen vier Griinden profitieren,
schlanke Konzepte anzuwenden?

Wenn Ihnen dieser Artikel gefdllt, kénnen Sie mehr lesen, indem Sie unsere Lean Focus LLC
Unternehmensseite auf LinkedIn unten folgen...

https://www.linkedin.com/company-beta/16215687/

Lean Focus LLC ist eine ergebnisorientierte Flihrungsberatung, die unser System einsetzt, um Wachstum,
Gewinn und Betriebskapital voranzutreiben.

https://www.leanfocusllc.com/
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schriftliche Genehmigung von Lean Focus LLC, Damon Baker. (630) 800-8519
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