Betriebswirtschaft

Roto ,Fitness-Programm® fur Fensterbaubetriebe:

Ganzheitliche Optimierung

Eine weit Uber das tbliche Maf
hinausgehende Dienstleistung hat
die Roto Frank AG vor gut zwei
Jahren ihren Kunden angeboten. In
Zusammenarbeit mit dem Fraun-
hofer Institut fur Arbeitswirtschaft
und Organisation entwickelte der
Baubeschlagspezialist ein dreistu-
figes Konzept zur ganzheitlichen
Optimierung der Betriebsstruktu-
ren in Fensterbau-Unternehmen.
Die tatkraftige Unterstiitzung stiel3
auf reges Interesse bei den Kun-
den, wie die vielen Anfragen — ins-
besondere von kleinen und mittle-
ren Betrieben — beweisen.

Das Service-Paket

Das Dienstleistungspaket besteht aus
den drei Teilen Roto-Bench, Roto-
Check und Roto-Fit. Die erste Stufe
dient der individuellen Uberprifung
und Analyse des Unternehmens als
Ganzes. Dabei werden die bestehen-
den Strukturen sowie die Ablaufe un-
tersucht und auf deren Funktion und
Effizienz hin Oberpruft. Diese ,,Be-
standsaufnahme* ermoglicht es,
Schwachstellen und Probleme, aber
auch Potential und Stéarken zu identi-
fizieren. In der zweiten Stufe werden
anhand der gewonnenen Ergebnisse
konkrete MaRnahmenpakete erarbeitet.
Die phasenweise Umsetzung der er-
mittelten Optimierungsstrategie kenn-
zeichnet die dritte Stufe.

Erfolgreicher Start

Zahlreiche Fensterbauer nahmen bis-
lang das Angebot des kompetenten
Marktpartners wahr. Beim Roto-Check
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stand neben dem Erkennen eigener
Schwachen und deren Beseitigung vor
allem der Vergleich der eigenen Pro-
duktivitdt mit dem Wettbewerb im
Vordergrund. Die sich stetig verschar-
fenden Marktbedingungen, charakte-
risiert durch harten Preiskampf, kurze
Lieferzeiten und ruindsen Verdran-
gungswettbewerb, zwingen viele Be-
triebe, die eigenen Prozesse und Ab-
laufe kritisch zu durchleuchten. Hinzu
kommen die gestiegenen Anforderun-
gen der Bauherren hinsichtlich Bera-
tung und Baudurchfiihrung. Gefragt
ist ein umfassendes Leistungsangebot
»aus einer Hand".

Oft kennen Unternehmen ihre
Schwachstellen, bekdmpfen aus Perso-
nal- und Zeitknappheit jedoch nur die
Auswirkungen, nicht die Ursachen.
Eine sichere Auftrags- und Terminpla-
nung ist aber nur moglich, wenn die
Robustheit der internen Ablaufe ge-
waébhrleistet ist und Verantwortlichkei-
ten, Aufgaben und Ablaufe klar defi-
niert sind. Dazu gehort auch eine
kontinuierliche Uberpriifung des Auf-
tragsabwicklungsprozesses. Das Pro-
blem ,,Qualitatsméngel* basierte in
den meisten Fallen sowohl auf einem
fehlenden QualitatsbewuBtsein der
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Mitarbeiter als auch auf deren man-
gelhafter Qualifikation. Neben der
Einfihrung eines Qualitatsmanage-
mentsystems schaffen bewuf3tseinsbil-
dende MaRnahmen Abhilfe. Weitere
Defizite kristallisierten sich im Bereich
Marketing und Vertrieb heraus. Ob-
wohl die konsequente Vermarktung
der eigenen Produktpalette bzw. der
angegliederten Handelsware immer
mehr wettbewerbsentscheidend ist,
entwickeln nur wenige Fensterbauer
langfristige, zielorientierte Marketing-
konzepte. Durch das Optimierungspro-
gramm konnten die teilnehmenden
Betriebe nicht nur ihren eigenen
Marktwert einordnen, sie erhielten zu-
dem das Ristzeug, um sich den Her-
ausforderungen des Marktes auch
kunftig erfolgreich zu stellen.
Aufgrund der hohen Akzeptanz und
der guten Nachfrage nach dem Roto-
Optimierungskonzept wurden die be-
stehenden Kapazitaten weiter ausge-
baut. Die Roto-Firmengruppe mdochte
damit einen zusétzlichen Beitrag flr
den Ausbau der Wettbewerbsféhigkeit
ihrer Marktpartner leisten. O
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