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In Menschen und 1hre Talente investieren

Karl Pilsls Gedanken wie Deutschland wieder ein Land der Pioniere und Vlslonare wird

L. 7% Y

Cham. (ger) ,,Wo ist das Haar in der
Suppe?” — Die Deutschen iiberlegen
immer gleich, wenn sie etwas Neues
-vor sich haben, dass irgendwo ein
Haken sein muss. ,, Und dann suchen
sie dieses Haar in der Suppe. Am
Ende sind sie dann frustriert, weil sie
keines gefunden haben. Und wenn
doch, wird die neue Idee, die neue
Erfindung zerpfliickt und in eine
Schublade gesteckt.”

So geht es nach Ansicht des Wirt-
schaftsjournalisten und Unterneh-
mers Karl Pilsl jedenfalls nicht, um
Deutschland in die Zukunft zu fiih-
ren. Stattdessen lautet sein ,,Credo*,
die hohe Qualitiat deutscher Produkte
und Technologie mit der Kreativitat,
dem Denken und der ,Leadership-
Fiahigkeit® der Amerikaner richtig
miteinander zu verbinden, denn:
»Dann sind wir Deutsche am Welt-
markt unschlagbar.

Rund 300 interessierte Besucher
konnte Pilsl in den ,Randsberger
Hof“ locken, geht dem gebiirtigen

'v':‘-Kompllzlert emfach
~ Frauen, die was bewegen.®

Mit diesem Kompliment bedach~
te der aus dem osterreichischen
Miihlviertel stammende und in
den USA lebende Wirtschafts-
 journalist und Unternehmer Karl
_ Pilsl Maria Bauer, die ihn mit der
'Zusncherung ,»Du bekommst hier
_einen vollen Saal“ nach Cham
- gelockt hatte. Die Stadtrétin be-
_ dankte sich fiir sein Kommen mit
einem bunten Blumenstraufl und
einem strahlenden Licheln.
Karl Pilsl zum intellektuellen
- Unterschied zwischen den USA
und Deutschland: ,Man Kkann
seine Intelligenz auf zweierlei
Arten einsetzen. Entweder man
kompliziert die Dinge wie in:
Deutschland oder man verein-
facht sie wie die Amis. Letzteres
macht  erfolgreich, Ersteres
macht frustrierte Menschen." -
Als zweites Unterscheidungskri-
terium fligte er noch an: ,In
Deutschland lernt man in der
Schule Bewerbungen zu schrei-
ben, in den USA, wie man einen
Businessplan schreibt.*
Karl Pilsl iiber das problemati-
sche Gesundheitswesen in der
Bundesrepublik:  ,Ich  weill

schon, dass es hier auch Arzte
gibt, die ein so genanntes Kun-
denbindungsprogramm  haben.
Sterben soll der Kunde nicht,
aber gesund werden auch nicht.“
:Karl Pilsl berlchtet von eine

Und schheﬁhch noch ein Ver-
glelch ﬁber d1e groBen Unterneh-

‘Schen Mxttelstand Denn die US-
Konzerne machen die gleichen
_.._Fehler wie dxe unseren .

Osterreicher doch der Ruf voraus, ein

in allen Hohen und Tiefen emgewelh- v

ter Unternehmer zu sein, der seine
Erkenntnisse in tiber 20 Blichern ver-
offentlicht hat. Darin geht es um
Strategie, Leadership (Fiihrerschaft)
Wirtschaftsrevolution, Trends am
Arbeitsmarkt und andere Themen,
die Unternehmer interessieren.

,Die tollsten Ideen...*

»Sie herausfordern und Wege auf-
zeigen, wie Deutschland wieder ein
Land der Pioniere und Visionare
wird“, leitete deshalb Pilsl seinen
Vortrag ein. ,Die tollsten Ideen ent-
stehen in Deutschland, scheitern
letztlich aber am hier herrschenden
Perfektionismus und landen zuletzt
in einer Schublade. Die Amerikaner
machen diese auf, entledigen sich al-
les UberfluSSIgen an dieser Idee und
verwerlen sie dann.“ Auf diesen Nen-
ner gebracht beschreibt Pilsl die Un-
terschiede. Oder anders ausgedriickt:
» Wir Deutsche stehen uns mit unse-
rem Denken selbst im Weg.*“ Kleine
Denkunterschiede, aber grofle Aus-
wirkungen hat Pilsl also im deutsch-
amerikanischen Vergleich festge-
stellt. Und eine davon ist, ,,dass es
den Unternehmern bei uns schwer
gemacht wird - kein Wunder also,
wenn sie woanders hingehen®,

Ein Umdenken hiilt Karl Pilsl des-
halb fiir zwingend notwendig. Seiner
Ansicht nach gilt ¢s zu schauen, wie
die Probleme gelist werden kénnen.
» Wir haben vielleicht eine Orientie-
rungskrise, eine politische oder
Strukturkrise, aber keine Wirt-
schaftskrise.“ Ziel sollte es vielmehr
sein, effizienter zu werden und vor
allem eine Atmosphére zu schaffen,
die Spitzenleistungen und Kreativi-
tat ermoglicht. ,,Wo dies der Fall ist,
dort entstehen Problemlosungen. Es
gilt also in die Menschen und in ihre
Talente zu investieren."

,Das ist der falsche Weg*

Das beginnt fiir Karl Pils] bereits
in der Mitarbeiterfiilhrung. In
Deutschland wird fiir ihn den Kun-
den und dem Geld nachgelaufen,
statt Produkte zu bieten, die die Kun-
den von selbst anlocken. Der falsche
Weg fiir Pilsl ist auch, sich in erster
Linie auf einen hoheren Gewinn oder
Kostenreduzierung zu konzentrieren
statt auf die Mitarbeiter. ,Die wer-
den sonst nur noch frustrierter als sie
es sowieso schon sind.“ Wobei die
Banken beispielsweise es schon ge-
schafft haben, sowohl ihre Mitarbei-
ter als auch ihre Kunden zu frustrie-
ren, findet Karl Pilsl. Seine Schluss-
folgerung aus all dem: ,Es kommt auf
sunser Denken an, denn das be-
stimmt unsere Attraktivitat.*

Im zweiten Teil seines Vortrags be-
fasste sich Karl Pilsl mit Uberlegun-
gen, wie sich andere Denkweisen po-
sitiv auf den Arbeitsmarkt auswirken
konnen. Ausgangspunkt fiir ihn ist
dabei, dass es in Deutschland viel zu
viele dhnliche Firmen, mit zu vielen
dhnlichen Mitarbeitern und Produk-
ten gibt. Stattdessen sollte man sich
um neue Ideen bemiihen, um dann
auf Einzigartigkeit zu setzen. Vor al-
lem vermisst Pilsl auch hier eines:

Karl Pilsl, Wirtschaftsjournalist und Unternehmer, sprach in Cham.

,Wir haben viel zu wenige
Menschenspezialisten und zudem viel
zu wenige Leute, die jungen Men-
schen eine Zukunft bieten kénnen.“

Zukunft im Franchising

Nach Auffassung Pilsls bietet der
Arbeitsmarkt durchaus auch neue
Moglichkeiten; man muss sie nur fin-
den. Seine Loésung lautet, sich auch
hier die Amerikaner zum Vorbild zu
nehmen und Network-Franchising zu

betreiben - eine Wirtschaftsform, die
in den vergangenen 15 Jahren in den
USA fiir einen enormen Aufschwung
gesorgt hat - gerade fiir den amerika-
nischen Mittelstand. Pilsl glaubt,
dass dieses erfolgreiche System auch
auf Deutschland zukommen wird,
denn ,es kann gar nicht verhindert
werden. Die Leute warten vielmehr
sogar darauf. Es wird Deutschland
revolutionieren und letztlich die vor-
handenen Rentenprobleme lésen®.

Franchising ist eine Kooperati-
on, bei der eigenstéindige Unter-
nehmen auf freiwilliger Basis eine
in der Regel langerfristige vertrag-
liche Bindung eingehen, wobei
beide davon profitieren. Dabei
sind Art und Inhalt der Zusam-
menarbeit schon vordefiniert. Es
handelt sich immer um eine ver-
triebliche Zusammenarbeit, das
heilit um die Umsetzung des Mar-
ketingkonzepts des Franchise-Ge-
bers. Hier bedeutet das unver-
zichtbare Element der Arbeitstei-
lung zwischen den Partnern aber
keinesfalls zwingend, dass der
Franchise-Nehmer im Wesentli-
chen allein oder ausschliellich fiir
den Verkauf zusténdig ist.

Franchise-Systeme werden sich
z.B. zunehmend darin unterschei-
den, wie konkret und werthaltig
die dem Franchise-Nehmer vom
Geber nachgewiesenen Kunden-
(adressen) sind. Umgekehrt kann
es kein Franchise-System geben,
welches ausschliefilich die Her-
stellung bestimmter Waren durch

Was ist Franchising?

den ,Nehmer“ zum Zweck hat.

Die in vielen Augen typischsten
Vertreter der Franchise-Wirt-
schaft orientieren sich an Kunden-
bediirfnissen nach mehr Individu-
alitat oder Abwechslung. Im End-
effekt bestimmen Marke und Mar-
kenpflege des Franchise-Gebers
Art, Umfang und Konsequenz des
gemeinsamen Marktauftritts. Da-
bei darf aber nicht vergessen wer-
den, dass die Marke nur deshalb
zum integralen Bestandteil des
Franchisings wurde, weil ohne sie
ein erfolgreiches Marketingkon-
zept kaum denkbar ist.

In der Zukunft wird die Einheit-
lichkeit des Marktauftritts immer
starker auch von einheitlichen
Vorgehensweisen, Prozessen und
Logistikleistungen gepragt wer-
den. Leistungsstarke Franchise-
Geber sehen es lidngst als einen
wichtigen Kern ihres Systems an,
wenn sie das Angebot des einzel-
nen Franchise-Nehmers seinen
Kunden gegeniiber nach den loka-
len Kundenwiinschen gestalten




