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Fir den brasilianischen Auto-
markt geht es wieder aufwarts.
Die Verkaufszahlen im weitaus
groBten Land des siidamerika-
nischen Kontinents kletterten
2018 um 14 % auf 2,5 Millionen
Fahrzeuge. Daten und Fakten
der vergangenen Jahre gleichen
allerdings einer Berg- und Tal-
fahrt. Was sie motiviert, in
diesem extrem herausfordern-
den wirtschaftlichen Umfeld
zuversichtlich nach vorne zu
blicken, erklaren einige Mitar-
beiter des ElringKlinger-Werks
in Piracicaba.

Q- Piracicaba, Brasilien
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2,5 Mio. Light Vehicles wurden
2018 neu zugelassen - ein
Jahresplus von 14 %. Der Markt
liegt immer noch 30 % unter
seinem Allzeithoch von 2013.
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ie Konzerntochter Elring Klinger do Brasil
Ltda. im Bundesstaat Sdo Paulo hat seit ihrer Griin-
dung im Jahr 1997 schon einige konjunkturelle Hohen
und Tiefen durchschritten. Dabei gelang es dem
Unternehmen, auch in wirtschaftlich schwierigen Zei-
ten — wie der fast drei Jahre dauernden schweren
Rezession ab 2014 — auf gutem Kurs zu bleiben. Das
spricht nicht nur fiir einen erfolgreichen Manage-
mentansatz, sondern auch fiir motivierte, verande-
rungsbereite Mitarbeiter.

Eine, die schon von Anfang an dabei ist, ist Geschafts-
leitungsassistentin Silene Bellotto. Sie begleitete
das Unternehmenswachstum der ersten Jahre und
alle weiteren bedeutenden Meilensteine — darunter
den Neubau im Jahr 2004, die Markteinfiihrung des
Ersatzteilprogramms im Jahr 2007 oder den Bau-
beginn der aktuellen Werkserweiterung auf einer
zusatzlichen Flache von 34.000 m?. , Wir arbeiten
hingebungsvoll, sind belastbar und ausdauernd”, be-
schreibt sie die typisch optimistische Grundhaltung
ihrer Landsleute auch in Zeiten hoher Inflation und
politischer Unsicherheiten. Wenn man sie fragt,
was sie antreibt, hebt Silene die Servicebereitschaft
ihrer Kollegen untereinander und naturlich auch
gegeniiber Geschaftspartnern hervor: ,Als Team sind
wir sehr zielstrebig, deshalb ist unser effektives
Kennzahlensystem eine wertvolle Unterstiitzung in
der taglichen Arbeit.” Das kommt nicht von unge-
fahr: Die kontinuierlichen Verbesserungsprozesse im
Unternehmen helfen ihr, ihre soziale und fachliche

Kompetenz taglich weiterzuentwickeln. Und vice versa.

Ausgezahlt hat sich in der Krise auch die hohe Kun-
denndhe des Vertriebsteams, denn gerade in Brasilien
ist der personliche, vertrauensvolle und stetige Kon-
takt entscheidend. Im Vergleich zum Gesamtmarkt fiel
daher der Umsatzeinbruch deutlich niedriger aus.
Dartiiber hinaus konnte das Team wichtige Neuprojek-
te gewinnen. Dazu zahlt beispielsweise der in der
Krise gewonnene Auftrag eines globalen Volumenher-
stellers zur GroBserien-Produktion von Kunststoff-
ventilhauben, der nun eine wichtige Saule fiir die der-
zeitige Werkserweiterung darstellt.

Ay

» In einem kreativen, hilfs-
bereiten Team zu arbeiten
spornt mich an, meine
fachliche und soziale Kom-
petenz taglich weiter zu
verbessern. «

Silene Bellotto, Assistentin der Geschiftsleitung,
ElringKlinger Brasilien
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» Gute Produkte gelingen
nur mit zielstrebigen,
motivierten Mitarbeitern. «

Perci Albergaria, Vertrieb Ersatzteile, ElringKlinger Brasilien

,Der brasilianische Fahrzeugbestand liegt bei 43,4 Mil-
lionen, es gibt 5.928 verschiedene Fahrzeugmo-
delle und mehr als 3.000 Handler.” Mit diesen Daten
umreift Perci Albergaria den Markt, in dem er als
Leiter fiir den Ersatzteilvertrieb unterwegs ist. Die
reformbediirftige Wirtschaftsstruktur des Landes,
dessen 27 Bundesstaaten jeweils ihre eigenen kom-
plizierten Steuersysteme haben, macht die Arbeit

fur ihn nicht leichter. Umso mehr ist es nach seiner
Erfahrung wichtig, das Vertrauen der Kunden durch
Wettbewerbsvorteile zu sichern: ,,Unsere Produkte
erfiillen hochste Qualitatsanspriiche, dafiir ist
ElringKlinger auf dem Markt bekannt. Auerdem bie-
ten wir hervorragende Serviceleistungen — das wis-
sen die Kunden zu schitzen.” Nach iiber 25 Jahren
kennt Perci sein Geschéft wie kaum ein anderer — und
ist iiberzeugt, dass da noch viel mehr geht: ,Die Mar-
ke ,Elring — Das Original’ noch bekannter machen,
die Teamqualifikation weiter erhohen, am tiberpro-
portional wachsenden Ersatzteilmarkt tiberpropor-
tional wachsen”, hélt er fiir absolut realistische Ziele.

Personalmanager Juliano Marcelino sieht seine Ar-
beit aus einem anderen Blickwinkel: ,, Wir wollen un-
seren Mitarbeitern Prozesse und Moglichkeiten zur
Verfiigung stellen, damit sie eine zielorientierte
Denkweise entwickeln konnen.” Damit fasst er gleich
mehrere MaBnahmen zusammen, die das Unterneh-
men ergriff, um vor allem in schwierigen Zeiten das
seiner Meinung nach groRte Potenzial, das zur Verfii-
gung stand, — die Mitarbeiter — optimal zu fordern.
,Wir haben einen Transformationsprozess gestartet,
bei dem Personalentwicklung ein entscheidender
Faktor war. Das umfasste beispielsweise die Ausbil-
dung von Fihrungskraften und die Forderung von
innovativem Denken, um neue Ideen zuzulassen und

daraus ergebnisorientierte Mafnahmen abzuleiten.” » BeSOIldeI'S W].Chtlg
Juliano erarbeitete ein Personalentwicklungsmodell o . o
mit klaren Zielen und dokumentierte die Fortschritte. ISt uns dle Offenhe]-t

Besonders viel halt er von der Schlagkraft, die in
funktionierenden Teams entstehen kann. ,,Mit Coach-
ing-Methoden unterstiitzen wir die Mitarbeiter in
ihrer individuellen Entwicklung und in der Zusam-
menarbeit untereinander. Besonders wichtig ist
uns dabei die Offenheit fiir neue Ideen.”

fur neue Ideen. «

Juliano Francisco Marcelino, Personalmanager,
ElringKlinger Brasilien
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