Wien, 11.3.2006
Auflage: 189670

SB: Heller Consult

Der Standard

b

Die Renaissance
des ,Wir-Gefiihls"

Nachhaltigkeit durch klare Wertesysteme

Egomanie und Share-
holder-Value haben
als Mafl aller Dinge
ausgedient, ist Elisa-
beth Heller tiberzeugt.
Werte wie Sicherheit
und Zusammenhalt
seien Sdulen auch des
geschiftlichen Bezie-
hungsmanagements
fiir die Unternchme-
rin und Geschaftsfith-
rerin der internationa-
len Steuer- und Unter-
nehmensberatung

Heller Consult mit
Sitz in Wien und Du-
bai. Familie und
Unternehmen sind fiir
Heller zwei Seiten
derselben Medaille -
entsprechend person-
lich gewiihrt sie auch
Einblick in ihren ge-
schiftlichen Alltag,
entsprechend praktikabel sind
auch ihre Ratschlige und
Handlungsleitfdden. Zusam-
mengehorigkeit sieht Heller
als Wirtschaftsfaktor: ,Wo die
Menschlichkeit zu  kurz
kommt, weil anonymes Kos-
tenmanagement Religionscha-
rakter angenommen hat, bietet
sich der Clan als Heimat an®,
sagt sie. Heller wire wenig er-
folgreich, wiirde der Unter-
nehmenserfolg iiber, mit und
im Clan nicht auch messbar
sein. Diese Unternehmen, so
die Autorin, verursachen
deutlich geringere Kosten,
schaffen demnach einen ho-
heren Gewinn.

Was der Clan bringt

Der vom Clan geschaffene
Mehrwert erwachse aus dem
konsequenten Einbinden von
Mitarbeitern, ~ Verwandten,
Freunden, Geschiftspartnern,
Kunden, Lieferanten und
Dienstleistern - Mut, Hoff-
nung oder Experimentierfreu-
de als Instrumente, genauso
wie angstfreie Kommunika-
tion, Passion oder Respekt, so
Heller. Als Unternehmer, so
die Autorin, kénnen u. a. fol-
gende Werte, Clan Values,
destilliert werden:

M Geringere Absenzen: Das
Miteinander senke die Fehl-
zeitenquote eindeutig, wih-
rend hierarchisch gefiihrte Or-
ganisationen jahrliche Absen-
zen zwischen drei bis vier Wo-

Unternehmerin und Buchautorin
Elisabeth Heller.
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chen (neben Urlaub etc.) ver-
zeichnen miissen.

M Geringere Ausfallraten
durch Fluktuation; Ein Indus-
triebetrieb mit 180 Mitarbei-
tern konnte, so die Autorin,
bei einer Senkung der Fluk-
tuation um fiinf Prozent lang-
fristig sechs neue Arbeitsplat-
ze schaffen.

M Langfristige, Gewinn brin-
gende Kundenbindung: 80
Prozent der Kunden wechseln
einen Lieferanten aufgrund zu
geringer  Aufmerksamkeits-
werte. Nicht der Preis oder die
Qualitdt des Produktes sind
entscheidende Faktoren, so
Heller, sondern die Qualitit
der Beziehung zwischen Kun-
den und Firma. (haa)
Elisabeth Heller: ,Clan Value.
So machen Sie aus Ihrer Fami-
lie ein Unternehmen und aus
Ihrem Unternehmen eine Fa-
milie“, Verlag Econ, €16,50.
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