Unternehmensberater Thomas Witt
hat mit seinem Team eine Studie zum
Idealprofil eines Verkaufssteuerers
erstellt. Diese kann kostenfrei unter
www.thomaswittconsulting.de/mk
angefordert werden.

Thomas Witt Consulting: Das Dilemma von Fiihrungskraften

Die ,eierlegende
Wollmilchsau”

nternehmensberater Tho-

mas Witt aus Bad Vilbel

kennt die Branche. Er weil3,
dass die Anforderungen an die
Fiihrungspositionen im Madobel-
handel vielfdltig und wider-
spriichlich sind. Denn die ,.eierle-
gende Wollmilchsau* gibt es eben
nicht. ,,Wie eckige Zapfen in run-
den Lochern fiihlen sich viele
Hausleiter, Verkaufsleiter und Ab-
teilungsleiter. Einerseits sollen
Sie ,Menschenmenschen® sein,
das heiit begeistert und begei-
sternd auf Mitarbeiter und Kun-
den zugehen, zu Hochstleistun-
gen inspirieren, konstant auf der
Fliche sein und den Verkauf steu-
ern. Andererseits sollen sie detail-
verliebt die Ausstellung in Ord-
nung halten, Listen abarbeiten
und jede Menge administrative
Aufgaben zeitnah, perfekt und or-
dentlich erledigen®, so Witt.

Fiir beide Extreme seien je-
doch vollig gegensitzliche Cha-
raktere nétig. Denn wer hervorra-
gend mit Menschen umgehen
kann, habe Schwierigkeiten mit
Listen und umgekehrt. Bei dieser
widerspriichlichen Arbeitsstellen-
beschreibung sei es fast unum-
ginglich, dass die Fiihrungskraft
irgendwo aneckt.

Auf Witts Frage: ,,Wofiir be-
kommt ein Hausleiter mehr Ar-
ger: eine kaputte Deckenlampe
oder ein Verkdufer, der seine Vor-
gaben nicht erreicht?®, lautet die
Antwort oftmals: ,,.Die kaputte
Beleuchtung. Und was wird vom
Inhaber eher bemerkt — und ener-
gisch eingefordert? Eine nicht ab-
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gearbeitete Riickfrage oder war-
tende Kunden in der Ausstellung?
Hier sei das Problem, dass die un-
betreuten Kunden meistens gar
nicht gesehen werden — oder alle
haben sich an den Zustand ge-
wohnt. Denn die wirkliche Ab-
schopfung werde oft nicht gemes-
sen. ,,Und die Inhaber sind in der
Regel mehr in ihre Ausstellung
als in die Kunden verliebt*, weil}
Thomas Witt aus Erfahrung.

Der Branchenkenner sorgt da-
fur, dass Umsatz und Rendite
stimmen, obwohl die Frequenz in
den Héusern oft weniger wird.
,Dafiir brauchen wir aber Fiih-
rungskrifte, die ihre Zeit vor al-
lem dafiir nutzen, Verkiufer zu
motivieren und zu steuern. Witt
nennt diese Fiihrungskriifte des-
halb auch gern ,,Verkaufssteue-
rer”. Denn die Arbeitsplatzbe-
schreibung gleiche mehr der ei-
nes FuBballtrainers, als der eines
herkdmmlichen Hausleiters. Da-
fiir missten Fiihrungskriifte aber
auch besonders die menschliche
Seite des Jobs beherrschen und
von administrativen Aufgaben
weitgehend entlastet werden.

Die Thomas Witt Consulting
GmbH hat deshalb im letzten Jahr
eine Studie zum ,Idealprofil ei-
nes Verkaufssteuerers™ erstellt.
Die Herangehensweise war drei-
stufig: Im ersten Schritt wurde
nach der eigenen, subjektiven
Einschitzung des Trainerteams
von Thomas Witt Consulting eine
Stellenanalyse erstellt, um die
Anforderungen des Arbeitsplatzes
an einen Verkaufssteuerer zu mo-

dellieren. Als zweites hat das
Team die sieben besten Verkaufs-
steuerer gebeten, an einer Verhal-
tenspriferenzanalyse teilzuneh-
men. Dann wurden Inhaber mit-
telstindischer bis grofer Mébel-
hiuser gebeten, den idealen Ver-
kaufssteuerer zu entwerfen.

Ergebnis: Das Idealprofil, das
Mobelhindler von ihren Ver-
kaufssteuerern haben, stimmte
mit denen der Unternehmensbera-
ter {iberein — die in der Realitit
wirklich erfolgreichen Fiihrungs-
krifte haben sogar genau dieses
Profil. Problem: Oft passt das,
was tiglich von Fithrungskriiften
im Mobelhandel gefordert wird,
nicht zu diesen Personlichkeits-
typen.

Und wie sieht der ideale Ver-
kaufssteuerer aus? Das von Tho-
mas Witt genutzte, sogenannte
»Insights“-Modell  bildet das
menschliche Verhalten in zwei
Dimensionen ab: Zum einen den
Grad der Extraversion oder Intro-
version und zum anderen wird
ermittelt, ob das Verhalten eher
ziel- und sachorientiert oder men-
schen- und bezichungsorientiert
ist. Dabei gibt es vier verschiede-
ne Personlichkeitsdimensionen:
Dominanz, Initiative, Stetigkeit,
Genauigkeit.

In der Stichprobe der sieben
extrem guten Verkaufsleiter zeig-
te sich ein klares Bild. Alle befin-
den sich auf der ,rechten” Seite

des Verhaltenspektrums. Sie sin
extravertiert und ziehen ihre Kraf
aus dem Umgang mit andere
Menschen. Auflerdem sind si
alle kontaktfreudig, stellen sicl
gerne dar, sind dominant un
initiativstark. Das bedeutet abe
auch, dass sie nicht stetig und ge
nau sein kénnen. Der ideale Ver
kaufssteuerer hasst Listen, Buch
haltung, Routine — genau weil e
Menschen liebt.

Und was braucht der ideal
Verkaufssteuerer, um optimal zi
funktionieren? ,,Einfluss un
Machtbefugnisse, sehr wenij
Routinearbeiten, Hilfe bei Detail
arbeiten und administrativen Ti
tigkeiten, ein offenes Ohr seine
Inhaber fiir individuelle Ansitze
wenige, aber glasklare Regeli
und herausfordernde, messbar
Ziele®, betont Witt. Was darf mar
einem Menschen mit diesem Ver:
haltensprofil auf keinen Fall zu.
muten? ,,Detail- und Kontrollar-
beit, alle Arten von Biiroarbeit, zt
viele Regeln und Prozesse, zi
viele Ziele und Vorgaben.“ Fazit
Die Fokussierung der Stelle au
Menschen, Beziehungen, Motiva.
tion und Inspiration schliefe nor-
malerweise extreme Detailgenau
igkeit aus. Das heift, derjenige
der eine Fiihrungsstelle in
Mdabelhandel zu vergeben habe
miisse sich entscheiden.
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