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Es gibt für unseren Betrieb nichts Besseres
„Super Blick Auf Alles ist für uns eine absolute Bereicherung und Verbesserung, wir als  

Elektro-Fachbetrieb haben uns das System bei der Spenglerei Klaus angesehen und sofort 

erkannt, dass SBAA auch im Elektrohandwerk umgesetzt werden kann.

Wir haben uns sowie unseren Betrieb durch die Veränderung absolut weiterentwickelt.

Unsere Mitarbeiter lieben das System und wir sind effektiver geworden.  

Es gibt für unseren Betrieb nichts Besseres.“

Alexander Färber, Elektrotechnikermeister, Geschäftsführer (oben), Benjamin Färber,  

Dipl.-Ing. (FH), Geschäftsführer. Elektrotechnik Färber GmbH, Amberg.
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Vom Hirn 
durchs Herz 
in die Hand

Herr Kübel, bezeichnen Sie sich 
als Unternehmensberater oder 
als Coach?
Weder das eine noch das andere. 
Mein ganzes Konzept ist anders 
und ich bin es auch. Ich sehe mich 
eher in der Rolle eines „Umset-
zers“. Ein typischer Berater würde 
sagen, dies sind die Mängel, jenes 
muss passieren. Er geht wieder 
und hinterlässt teures Papier, das 
verstaubt. Ein Coach vermittelt 
meist ein einzelnes Management-
thema. Als „Umsetzer“ muss ich 
den ganzen Betrieb überblicken 
und was der Chef sowie seine 
Führungskräfte verbessern wol-
len. Zur Umsetzung brauche ich 
die passenden Werkzeuge und 
gleichzeitig muss ich coachen 
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SBAA.  Sich selbst bezeichnet Peter Kübel als „Umsetzer“. 

Mit klassischen Beratern und Coaches möchte er nicht gern 

verglichen werden. Er ist „anders“ und verfolgt seit 1999  

ein „anderes“ Konzept in seiner Tätigkeit. Wir haben ihn in 

Bretzfeld besucht und nachgefragt.

Wer es nicht schafft, das Mitein
ander Realität werden zu lassen, 
riskiert die Motivation und sorgt für 
Dienst nach Vorschrift oder noch 
darunter. Das darf nicht sein.

und beraten. Und natürlich muss 
ich selbst Hand anlegen, um den 
Erfolg sicherzustellen, salopp for-
muliert also „vormachen, mitma-
chen, selber machen.“ Nicht zu-
letzt deshalb erfolgt eine 
vollständige Betreuung des jewei-
ligen Kunden über einen  recht 
langen Zeitraum.
Welches sind die Impulse für 
Ihren Weg in die Selbstständig-
keit gewesen?
Fast 20 Jahre war ich als Ge-
schäftsführer und Gesellschafter 
im Großhandel tätig. Während 
dieser Zeit hatte ich mit Bauhand-
werksbetrieben verschiedener 
Gewerke zu tun. Im Laufe der Jah-
re habe ich erkannt, dass die 
meisten von ihnen tech-
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nisch ausgesprochen versiert 
sind, aber in betriebsorganisato-
rischen Fragen, also der Organisa-
tion, Führung und dem Manage-
ment oft deutliche Defizite 
aufweisen. Das ist auch kein 
Wunder, denn in Meisterschulen 
und anderen Organisationen wer-
den diese fundamentalen Kennt-
nisse zur Führung eines Betriebs 
oft nur rudimentär vermittelt. 
Rückblickend hat sich daran bis 
heute nicht viel geändert.
Vor diesem Hintergrund reifte in 
mir im Laufe der Zeit der Ent-
schluss, in meinem Leben noch 
einmal etwas selbstständig, also 
allein zu machen. Für mich stellte 
die beschriebene Problematik 
eine Marktlücke dar, die ich zu 
schließen beabsichtigte.

Und wie verlief dann der Start 
mit Ihrem Unternehmen?
Anfänglich nahm ich voller Taten-
drang Kontakt zu Kammern und 
Verbänden auf, immer in der 
Hoffnung, dass sie sich über mein 
Konzept freuen würden; das war 
jedoch weit gefehlt. So war ich 
gezwungen, mir den eigenen 
Markt selbst zu erschließen.

Sie verfügten bereits zu diesem 
Zeitpunkt über ein vollständiges 
Unternehmenskonzept für Ihre 
Kunden? 
Nein. Aber eines mit dem ich nach 
meiner festen Überzeugung in 
der Lage war, die Kernprobleme, 
vor allem mangelhafte Übersicht 
über den Alltag, vieler Hand-
werksbetriebe lösen zu können. 
Meine Vorgehensweise basiert im 
Kern darauf, in einem Betrieb zu-
nächst diese Übersicht zu schaf-
fen, um den Alltag von der Anfra-
ge bis zur Abrechnung effizient 
steuern zu können. 
Bereits in der Anfangsphase er-
kannte ich, dass der Erfolg meiner 
Arbeit nur dann dauerhaft ist, 
wenn die gesamte Mannschaft ei-
nes Betriebs konsequent in die 
einzelnen Prozesse mit einbezo-
gen wird. Denn dem Chef in ei-
nem Tag zu erläutern, wie die Ab-
läufe optimal zu organisieren 
sind und einmal vormachen wie 
das geht, reicht nämlich bei wei-
tem nicht für eine dauerhafte An-
wendung aus.

Was mussten Sie deshalb zu-
sätzlich leisten?
Um Planwerkzeuge zur Steuerung 
des Alltags effizient und dauer-
haft zu nutzen zu können, müs-
sen definitv alle betriebsorgani-
satorischen Parameter im 
Handwerksbetrieb darauf abge-
stimmt werden. Um dies zu errei-
chen, müssen Chef und Führungs-
kräfte zunächst wissen, was sie in 
ihrem Betrieb ernsthaft verbes-
sern und erreichen wollen. Im 
nächsten Schritt wird daraus der 
Unternehmensfahrplan erstellt, 
der die richtige Schrittfolge der 
Umsetzung vorgibt. Ein Haus 
wird ja auch nicht ohne Plan ge-
baut. Mit dem Plan werden alle 
Mitarbeiter in den Prozess einbe-
zogen, damit jeder erkennt, was 
er und warum er es tut. Nur wenn 
mein Konzept bei möglichst vie-
len Mitarbeitern vom Hirn durchs 
Herz in die Hand gegangen ist, 
wird ein Betrieb dauerhaft mit 
den Planwerkzeugen arbeiten. 
Denn letztendlich geht es ja dar-
um, den Betrieb dauerhaft zielori-
entiert und effizient zu steuern.

Welches waren die ersten Betrie-
be, in denen Sie Ihr Konzept um-
gesetzt haben?
Von Anfang an waren meine Ziel-
kunden Betriebe im Bauhandwerk 
und sie sind es geblieben. Deren 
Kernprobleme kannte ich, und 
das passende Konzept dazu hatte 
ich. Nachdem meine Versuche mit 
Handwerkskammern und Verbän-
de nicht fruchteten, musste ich 
Kaltaquise betreiben. Da ich kein 
Vollblutverkäufer bin, fiel mir das 
nicht leicht. So kam ich zu mei-
nen ersten Kunden – Maler-, 
Schreiner- und Heizungs- und Sa-
nitärbetriebe. 

Wie kommen Sie heute an Ihre 
Kunden?
Nur am Anfang musste ich Kalta-
quise betreiben. Danach kamen 
die meisten Kunden über Mund-
zu-Mund-Propaganda, einige 
durch Pressearbeit und das Inter-
net. Durch Facebook haben sich 
in diesem Jahr einige Kontakte 
und auch Aufträge ergeben.

Welches sind die ersten Schritte 
Ihrer Vorgehensweise?

Interessenten melden sich bei mir 
oder downloaden auf meiner 
Homepage die 37 Seiten Informa-
tionen über mein SBAA-System. 
Potentielle Kunden kreuzen auf 
Seite 11 an, was sie verbessern und 
erreichen wollen. Danach telefo-
niere ich mit ihnen eine halbe 
Stunde, um zu erkennen, ob ich 
helfen kann und ob die Chemie 
stimmt. Das ist für mich sehr 
wichtig, denn ich möchte im Vor-
feld wissen, wie ernsthaft der je-
weilige Partner die Weiterent-
wicklung bzw. Optimierung 
seines Betriebs vorantreiben 
möchte. Sein ernsthaftes wollen 
ist Grundvoraussetzung, um sei-
nen eigenen Erfolgsweg mit mei-
nem Konzept dauerhaft Mitein-
ander zu gehen.

Wie schaut der erste Schritt vor 
Ort beim Kunden aus?

Ist das Telefonat positiv verlau-
fen, vereinbare ich ein Erstge-
spräch mit dem Interessenten. 
Diese Besprechung führe ich mit 
dem Chef und den Führungskräf-
ten. Jeder der Teilnehmer bringt 
vor der Besprechung zu Papier, 
was er im Unternehmen verbes-
sern will. So werden alle Problem- 
und Zielstellungen ans Tageslicht 
befördert. Daraus ergibt sich eine 
gemeinsame Fragestellung, näm-
lich wie man welches Problem, 
Verbesserungen und Ziele in wel-
cher Reihenfolge anpacken, lösen 
beziehungsweise erreichen kann, 
in Form einer Quadriga: Wollen, 
planen, tun, Erfolg. Alle Teilneh-
mer erkennen, dass der erste 
Schritt vom Tun ist bessere, struk-
turierte Übersicht über den gan-
zen Alltag. Denn damit hängen 
alle weiteren umzusetzenden 
Schritte zusammen.
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Auf Dauer werden ganz sicher nur die 
Betriebe erfolgreich sein, die gemeinsam 
mit ihren Mitarbeitern etwas bewegen;  
ein Chef allein wird immer scheitern.



Der nächste Schritt wäre dann 
die Umsetzung?
Nicht ganz. Nachdem mir mein 
Kunde den Auftrag erteilt hat, er-
folgt vor Ort bei ihm die Konzep-
tion. Sie dauert einen Tag. Ich 
muss die Planwerkzeuge und das 
Vorgehen auf das Wollen und die 
Situation des Kunden ausrichten. 
Beim nächsten Termin beginnt 
dann die Umsetzung.

Wie lange betreuen Sie durch-
schnittlich einen Handwerksbe-
trieb?
In der Regel handelt es sich um 
einen Prozess von etwa einem 
Jahr. Dabei bin ich vor Ort beim 
Kunden, je nach seinem Umset-
zungsfortschritt, in Abständen 
von ein bis zwei Monaten für ei-
nen Tag tätig. Ich gebe meinen 
Kunden eine Umsetzungsgaran-
tie: Meinen Einsatz in den Betrie-
ben beende ich dann, wenn von 
mir geforderten Verbesserungen 
und Ziele erreicht sind.

Sie bieten Ihren Kunden analoge 
und keine digitalen Planwerk-
zeuge an. Ist das heute nicht 
rückständig?
Nein. Das Gegenteil ist der Fall. 
Ich erkläre Ihnen das am Beispiel 
von Flugzeugträgern. Diese ha-
ben 5500 Mann Besatzung, sind 
nuklearbetrieben und mit jeder 
Hightech bestückt. Technisch ist 
das Militär schon immer der Zeit 
weit voraus. Trotzdem setzen die 
Träger zur Koordination und Steu-
erung ihrer Flugzeugeinsätze 
ähnliche Planwerkzeuge ein wie 
ich. Warum? 
Sie müssen dabei eine Vielzahl 
ständiger Wechsel beherrschen, 
im Prinzip ähnlich denen im Bau-
handwerk. Der O-Ton von Leut-
nant Derrick Janson, einem lei-
tenden Offizier: „Es ist uns bisher 
schlicht und ergreifend nicht ge-
lungen, ein Programm zu entwi-
ckeln, das mit all diesen ständi-
gen Wechseln klar kommt.
Unsere eingesetzte ‚Vorkriegs-
technologie‘ funktioniert immer 
noch am besten.“
Vorgänge sind zu unterscheiden 
in gleichlaufend und wechselnd. 
Bei gleichlaufenden wie Aufma-
ße, Betriebsmittelverwaltung, 
Kalkulationen, Lagerhaltung, 

Stammdaten, Statistiken, Zeiter-
fassung, Serienfertigung, usw. ist 
EDV / Digitalisierung alternativlos 
top. Bei ständigen Wechseln ist 
das ganz anders. Im Alltag kom-
men Schnellschüsse dazwischen, 
Terminverschiebungen, Wetter-
wechsel, Mitarbeiter brauchen 
länger oder kürzer als geplant, 
Nachträge, Krankheit. 
Diese dynamischen Wechsel ver-
ursachen bei hoher Auftragsdich-
te Kollisionen zwischen mehreren 
Aufträgen. Änderungsmöglich-
keiten bei Kundenterminen und 
Mitarbeitereinsätzen sind zu pro-
bieren, bestmögliche Entschei-
dungen zu überlegen und schnell 
zu treffen. Dieses Szenario führt 
im Bauhandwerk zu Anforderun-
gen an Planwerkzeuge wie auf 
Flugzeugträgern: Darstellungs-
vielfalt, hohe Flexibilität und Ge-
samtübersicht auf einen Blick – 
für alle. Meine Erfahrung ist es,  
dass die angebotenen digitalen 
Planwerkzeuge meine Anforde-
rungen für das Bauhandwerk 
nicht erfüllen.

Wie beziehen Sie in der Praxis 
alle Mitarbeiter ein?
Am Anfang des Prozesses wird, 
wie bereits erwähnt, die Frage 
des Wollens geklärt. Daraus wird 
der Unternehmensfahrplan er-
stellt, der die Schrittfolge der 
umzusetzenden Verbesserun-
gen, das große Ganze vorgibt. 
Meine Überzeugung ist, Betriebe 
müssen erst Übersicht und Ei-
nigkeit über das Ganze haben, 
bevor sie Detailschritte machen. 
Sonst laufen sie Gefahr, den 
zweiten Schritt vor dem ersten 
zu tun, was zwangsläufig zum 
Scheitern führt. 
Ein Hausbau wird ja auch nicht 
mit dem Dach begonnen und der 
Schreiner montiert nicht und fer-
tigt dann. Über Sinn und Zweck 
des Unternehmensfahrplans wer-
den alle Mitarbeiter informiert. 
Danach wird er im Betrieb ausge-
hangen. In periodischen Bespre-
chungen werden sie über die ak-
tuelle Situation und das weitere 
Vorgehen informiert, bei dem sie 
ebenfalls Aufgaben und Verant-
wortungen übernehmen. Realität 
ist, dass Handwerksunternehmer 
technische Einzelheiten bis ins 

letzte Detail planen – per Zeich-
nung, Papier, verbal. Für die wich-
tigste Aufgabe ihres Unterneh-
mens, seine Weiterentwicklung, 
haben die Chefs meist überhaupt 
keinen Plan und wenn doch, nur 
hinter ihrer Stirn. 
Gleichzeitig zum Unterneh-
mensfahrplan werden die Werte- 
und Zielorientierungen erstellt. 
Sie sind der gemeinsame Strang, 
dem sich alle (Chef, Führungs-
kräfte, Mitarbeiter) per Signatur 
verpflichten. Die verpflichtende 
Wirkung ist ganz entscheidend 
für den späteren Erfolg. Niemand 
kann und will sich herausreden. 
Nicht nur weil er offiziell per Sig-
natur zugestimmt hat, sondern 
weil selbst bei skeptischen Mit-
arbeitern die Erkenntnis reift, 
dass das geplante Vorgehen 
sinn- und zweckvoll sowie für 
alle gut ist: Betrieb, Mitarbeiter 
und Kunden. 

Glauben Sie in diesem Zusam-
menhang, dass man Mitarbeiter 
in die von Ihnen beschriebene 
Richtung motivieren kann?
Viele Mitarbeiter sind motiviert, 
die neu in einem Betrieb begin-
nen. Wenn sie es auf Dauer nicht 
sind, dann wurden sie meist durch 
fehlerhafte Führungsarbeit und 
schlechte betriebliche Organisa-
tion demotiviert. Dabei spielt der 
Chef natürlich eine tragende Rol-
le; letztendlich entscheidet er 
durch seine Führungskultur, ob er 
Mitarbeiter oder Abarbeiter be-
schäftigt. Auf Dauer werden nur 
die Betriebe erfolgreich sein, die 
gemeinsam mit ihren Mitarbei-
tern etwas bewegen. 
Gute Führungskräfte schaffen 
sich eine Struktur, um sich auch 
auf Chef-Aufgaben konzentrieren 
zu können. Solch ein Chef schafft 
Voraussetzungen, dass Mitarbei-
ter eigendynamisch und zielori-
entiert mitwirken können. Diese 
lassen sich letztlich leicht führen 
und ziehen aus Eigeninteresse am 
selben Strang.

Die Realität sieht aber oft leider 
anders aus oder?
Ja, sie sieht häufig völlig anders 
aus. Solche Betriebe sind letzt-
endlich aber auch nicht wirklich 
erfolgreich. Wer es nicht schafft, 

das Miteinander Realität werden 
zu lassen, riskiert die Motivation 
und sorgt so für Dienst nach Vor-
schrift oder noch darunter. Und 
wenn Mitarbeiter in einem Be-
trieb diesen Status erst einmal 
erreicht haben, dann können Sie 
als Chef Gott sein und werden 
trotzdem beim Führen scheitern. 
Bei diesen Überlegungen muss 
man festhalten, dass ein solches 
Szenario für alle Unternehmen 
identisch ist, ganz gleich ob es 
sich um einen Handwerksbetrieb 
oder einen Konzern handelt.

Wie lange braucht ein Betrieb, 
bis die meisten Mitarbeiter Ihr 
Konzept nachhaltig leben?
Wie bereits erwähnt, erstreckt 
sich meine Tätigkeit über einen 
Zeitraum von ca. einem Jahr. Da-
bei gibt es von Termin zu Termin 
immer wieder größere zeitliche 
Abstände, weil der Unterneh-
mensfahrplan einzelne Umset-
zungsabläufe enthält, auf dem 
die nächsten Schritte aufbauen. 
Deshalb ist die Steuerung der 
Umsetzung so wichtig. Geschieht 
dies nicht, ist aus meiner Sicht je-
des noch so Erfolg versprechende 
Konzept bereits in der Startphase 
zum Scheitern verurteilt. 
Es gehört zu meinem unterneh-
merischen Selbstverständnis, 
dass ich Handwerksbetriebe nicht 
primär aus einem finanziellen In-
teresse begleite, sondern aus der 
Leidenschaft heraus, gemeinsam 
mit dem jeweiligen Kunden Erfolg 
zu haben. Sein Erfolg ist für mich 
ein wesentlicher Motivationsfak-
tor. Mein Ziel mit SBAA ist, Chefs 
zu entlasten und dass der Betrieb 
eigendynamisch seinen eigenen 
Erfolgsweg dauerhaft Miteinan-
der weitergeht.
Damit das Realität wird, braucht 
ein Betrieb einen Unternehmens-
fahrplan, der seinen Erfolgsweg 
aufzeigt und die Umsetzung 
steuert. Dazu sind Werte- und 
Zielorientierungen erforderlich, 
der gemeinsame Strang, an dem 
alle ziehen – selbstverständlich in 
dieselbe Richtung. 

Herr Kübel, wir bedanken uns für 
das Gespräch mit Ihnen. � ❚

www.sbba.eu


