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Was steckt in mir?

Wer bin ich, wohin gehe ich? Jeder Verkaufer stellt sich die Frage, wie gut er
ist und wohin er sich entwickeln kénnte. Umsatze allein sind dafiir oft sogar
ein denkbar schlechter Indikator. Potentialanalysen versprechen tiefgehende

Erkenntnisse iiber sich selbst. Was leisten sie wirklich?

Text: Martin Ogg

ichts war fiir Harald Probst

schlimmer als MittelmiRig-

keit. Der 34-jihrige Techni-
ker war erst vor kurzem in den Verrrieb
gewechselt. Teils war es sein ecigener
Entwicklungswunsch, teils hat es sich
aus den Norwendigkeiten des Unternch-
mens ergeben. Nun wollte er wissen, wo
er in seiner persénlichen Fortbildung an-
setzen sollte. Eine Potentialanalyse — so
dachte er — wiirde ihm da weiterhelfen.
Ob er mit der Vermutung richtig liegt?

Von Praktikern fiir Praktiker

Menschen wollen gerne wissen, wo sie
im Leben stehen. Der Markt fiir Per-

» Leser:  Vertriebsleiter, Personalentwick-

ler, Verkéufer, die an sich arbeiten
wollen

» Inhalt: Konnen Potentialanalysen bei

der Entwicklung von Verkaufern
helfen?

90000

sonlichkeitstests boomt entsprechend.
Er beginnt beim Fiinf-Minuten-Frage-
bogen in der [llustrierten und endet bei
umfassenden psychologischen Analysen
zum Preis von vielen hundert Euro.

Um herauszufinden, was der Marke
fiir Verkiufer bietet, sind wir ganz prag-
matisch vorgegangen: Wir haben gegoo-
gelt und jene Anbieter eingeladen, auf
deren Seiten wir uns auch ohne grofie
detekrivische Fihigkeiten tiber die kon-
kreten Angebote informieren konnten.
Ein Ansatz fiir Prakeiker also, ohne
Anspruch auf Vollstindigkeit. Derart
haben wir sieben Profil-Anbieter ein-
geladen. Einer hat auf unsere Anfrage
gar nicht reagiert. Ein weiterer wollte
sich unserem Test nur unterziehen, wenn
wir unseren Beitrag vor Verdffentlichung
zur Autorisierung tibermitteln wiirden.
In diesem Fall haben wir dankend
abgc]ehnt,

Fiinf sind somit fiir unseren Praxis-
test iibriggeblicben: INSIGHTS MDI*
(Success Insights International), Wie-
ner Potenzialanalyse (Lackner & Ka-
bas Organisations-Psychologie, SalesTest
Manager (Versus Systems SA), Verhal-
tens-Profil-Analyse (Thomas Internatio-

nal), Verkaufs-Kompetenz-Check VKC
(VBC).

Wir wollten kein wissenschaftliches
Urteil fillen, oder cinen Testsieger kii-
ren. Wir wollten viel mehr herausfinden,
wic unsere Tester — alle Verkiiufer bei uns
im Verlag — mit den Tests zurechtkom-
men wiirden und welche Erkenntnisse
fiir ihre persénliche Weiterentwicklung
sie aus den Ergebnissen zichen kénnen.

Benutzerfreundlichkeit im
Vordergrund

Noch vor einigen Jahren musste man
sich fiir derartige Personlichkeits- und
Potentialanalysen durch seitenlange Pa-
pierfragebdgen quilen. Alle Anbicter
halten (zumindest auch) komforcable
Online-Versionen bereit. Sie sind selbst-
erklirend und haben in unserem Test et-
waige Benutzerfehler abgefangen.

Der Zeiteinsatz hilt sich mit 10 bis
25 Minuten in Grenzen. Lediglich der
SalesTest Manager hiilc den Kandidaten
bis zu 60 Minuten auf Trab. Als Einziger
limitiert er allerdings die Zeit, die pro
Frage zur Verfiigung steht. Den Zeit-
druck haben wir im Test als durchaus
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unangenehm
empfunden, ist
aber Teil des
Systems.  Einzi-
ger Kritikpunke:
Bei der deutschen
Version handelt es
sich um eine zum
Teil schwerfillige
Ubersetzung ~ aus
dem Franzésischen,
mit einigen sogar
sinnstorenden  Feh-
lern. Das erschwert
das Ausfiillen.

Was erhoben wird

Was macht cigentlich

das Potential eines gu-

ten Verkiufers aus? Sind es seine Ver-
haltensweisen, sind es Kompetenzen?
Dariiber lisst sich endlos streiten. Fi-
nigkeit besteht wohl dariiber, dass es
unendlich viele Fakroren sind, die Top-
Verkiufer kennzeichnen. Hinzukommr:
In der Praxis kénnen Schwichen am
Papier durch andere Fihigkeiten durch-
aus iiberkompensiert werden. Wer von
Natur aus nicht kontaktfreudig ist,
macht das mic einer besonders guten
Gesprichsvorbereitung und -technik im
Erstgesprich mehr als wett.

Dem entsprechend erheben die fiinf
Kandidaten teils ganz unterschiedliche
Kompetenzen. Insights und Thomas
International kniipfen an siruativen
Verhaltensweisen an. Beide basieren auf
dem Verhaltensmodell von W. M. Mar-
ston (dem geistigen Vater des DISG-
Modells). Sie unterscheiden demnach
hauptsichlich in den Dimensionen
introvertiertes versus extravertiertes
Verhalten auf der einen Seite und Auf-
gabenorientierung Versus Beziehungs—
orientierung auf der anderen. Aus dieser
Kombination von Verhaltensweisen wer-
den Riickschliisse auf das Verkaufsver-
halten in verschiedenen Situationen und
Phasen des Verkaufszyklus geschlossen.
Beispiel: Extravertierte und beziehungs-
orientierte Personen kénnen iiblicher-
weise gut neue Kontakte kniipfen.

Dariiber hinaus wird dieses Ba-

sismodell mit zusitzlichen psychologi-
schen Faktoren erginzt und verfeinert,
bei Insights beispielsweise um eine Mo-
tivatorenanalyse nach Spranger. Damit
liefern sie Hinweise auf die persénlichen
Motive und Handlungsantriebe.

Die Wiener Potentialanalyse basiert
auf der Dissertation von Christoph Ka-
bas. Sie liefert Aussagen iiber die soziale
Kompetenz, die Aufgabenkompetenz,
das Selbstvertrauen, die Belastbarkeit
und die Motivation. Je nach Umfang
der Auswertung bewertet sic 16 oder
35 Faktoren in diesen Dimensionen.
Jeder dieser Faktoren wird auf einer
siebenteiligen Skala von "stark entwi-
ckelbar" bis "iibersteigert” eingestuft.
Damit liefert diese Potentialanalyse
in der Auswertung ein iibersichtliches
Stirken-Schwichen-Profil.

Fiir den VBC-Verkaufskompetenz-
Check wurden aus mehreren bekann-
ten Tests jene Faktoren mit der augen-

scheinlich
grofiten Auswirkung auf das
Verkaufsverhalten, entnom-
men:  Kundenorientierung,
Brancheninteresse, Verkauf-
sethik (Verkaufsdimension), Team-
orientierung und Fithrungskompetenz
(Gruppenorientierung).  Emotionale
Stabilitit, Selbstorganisation und Flexi-
bilitit (Arbeitsweise).

In der erweiterten Version ist zu-
sitzlich eine Eigenschaftsauswertung
in folgenden Dimensionen enthalten:
Sympachie, Offenheir, Abhingigkeit,
Selbstsicherheit, Alktivitdt, Flexibilitit,
Idealismus und Beherrschung.

Ein wichtiges Qualitdskriterium von
psychologischen Tests ist die Frage, ob
sie tatsichlich messen, was sie zu mes-
sen vorgeben. Wenn ja, gilt ein Test als
valide. Die von uns getesteten Potenti-
alanalysen wurden mit einer Ausnahme
zuletze 2009 validiert: Nur VBC stiitze
sich auf eine Validierung aus dem Jahr
2007.

Schwarz auf Weiss

Wer eine Portenrtialanalyse zur Selbst-
erkenntnis ausfiillt, kann es gar nicht
erwarten, die Ergebnisse zu sehen. Alle
unsere Teilnehmer liefern eine standar-
disierte Computer-Analyse. Dic Frage-
bégen werden also nicht hindisch aus-
gewertet. So sind die Ergebnisse auch
nicht von den  Einschitzungen oder
Befindlichkeiten einer Person abhingig.

Allerdings dauerte es unterschied-
lich lange, bis unsere Testpersonen ihre
Ergebnisse im Email-Eingang hatten.
Zwischen einigen Minuten und weni-
gen Tagen schwankte die Wartezeit.

Eine Ausnahme bildet die Wiener Po- i
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tentialanalyse: Als einziger Anbieter stellen Lackner & Kabas
keine reine Online-Analyse zur Verfiigung. Ein Feedbackge-
sprich mit einem ausfiihrlichen psychologischen Interview
ist hier zwingend. In allen anderen Fillen wird Analyse bzw.
Entwicklungsgesprich optional angeboten.

Insights MDI. Mit iiber 50 Seiten stellt Insights eine
duflerst ausfithrliche Analyse zusammen. Sie liefert einen
Uberblick iiber das eigene Verkaufsverhalten, beschreibt den
Wert des Kandidaten fiir das Unternehmen und liefert fiir
die Verkaufskommunikation nicht nur Analysen, sondern
auch Verhaltenstipps zur Verbesserung. Als zweiten Teil
findet der Kandidar einen ,Verhaltensfaktor Indikator* mit
insgesamt 17 verkaufsrelevanten Faktoren. Zum Teil be-
treffen sie persénliche Eigenschaften wie ,Selbstvertrauen®,
oder ,Ergebnisorientierung” zum Teil sind sie handlungs-
orientiert, wie ,Follow up®. Leider werden diese Faktoren
nur als Werte von 0 bis 10 dargestelle. Ein Bezug zu
Referenzgruppen wire fiir die Selbsteinschitzung eben-
so hilfreich, wic eine Erklirung zu den Begriffen. Der
dritte Teil liefert die Motivatoren-Analyse in den Werten
Theoretisch, Okonomisch, Asthetisch, Harmonie, Sozial,
Individualistisch und Traditionell. Hier sind die Bedeutung
der Werte, ihre Ausprigung und die Auswirkung auf das
Verkaufsverhalten gut erklirt.

Verhaltensprofil-Analyse. Auch bei Thomas International
ergibt sich eine Verkaufspotentialanalyse aus verschiedenen
Auswertungen des Fragebogens. Wir haben fiir unseren
Test als Grundlage eine Verhaltensprofil-Analyse mit einer
Analyse Vertrieb kombiniert. Weiterfithrende Beschreibungen
der Persénlichkeit, wie sie bei Insights integriert sind,
kénnen bei Thomas optional abgerufen werden. Fiir un-
sere Verkiufer lieferte Thomas auf je sicben Sciten eine
prignante Beschreibung der typischen Verhaltensweisen.
In der Vertriebsanalyse finden sich Stirken/Schwichen-
Beschreibungen fiir Akquisition, Kommunikartion, Abschluss,
Kundendienst, Prisentation und Verwaltung sowie eine
Beschreibung der Entwicklungspotentiale.

Sowohl in der Insights- als auch in der Thomas-Aus-
wertung finden sich Laien gut zurecht, die Ergebnisse
sind verstindlich aufbereitet. Wer sich mit den zugrun-
deliegenden Modellen noch nicht beschiftigt hatte, wiirde
sich bei Thomas mit erwas ausfiihrlicheren Erklirungen
leichter tun.

Wiener Potenzialanalyse. Wien ist anders. Deshalb gibt
es die Wiener Potenzialanalyse auch nicht als reines ,Self-
service-Onlineproduke®. Ein qualifiziertes Feedbackgesprich
ist hier verpflichtend. Je nach Analyseversion dauerc es
zwischen einer und fiinf Stunden. Im Anschluss an ein
psychologisches Interview wird die Auswertung mit dem
Kandidaten erliutert. In diese Erliuterung flieflen bereits
die Intervieweindriicke ein.

Fiir die Selbstreflexion ist die 20-seitige Auswertung gut
aufbereitet. Sie stellt die Auspriigung jedes Items auf einer
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sicbenteiligen Skala dar und liefert erginzend eine prig-
nante und verstindliche Beschreibung dieser Ausprigung.
Zusitzlich wird die Bedeutung der einzelnen Items und
der konkreten Ausprigung fir den Verkauf gur erklare

Verkaufs-Kompetenz-Check. Der VKC setzt zwar cinen
interessanten Fokus hinsichtlich der beurteilten K

(siche Seite 9), liefert aber unserem Eindruck na
eine relativ diinne individuelle Beschreibung. Zwar sind die
‘Werte, die unsere Verkiufer in den einzelnen Din
beschreiben, iibersichtlich dargestell. Was die Din
bedeuten, beschreibt der Test im Allgemeinen und
als Analyse der Testperson.

Auf der anderen Seite wird die Selbsterkens
durch unterstiitzt, dass die acht Verhaltensdimensio,
Vergleich zum Durchschnite der Berufsgruppe dar
werden. So zeigt sich nicht nur, wo bin ich s
wo nicht, sondern auch, wie stark bin ich im
zu anderen Verkiufern.

SalesTest Manager. Wie schon erliutert, beziehr
Analyse im Fragebogen nicht auf personliche E
sondern fragt nach dem konkreten Verhalten in besti
Daher schliefic er
bestimmten Verhaltensprofil darauf, was einem \
leicht oder schwer fillt, was er gerne oder n
macht, sondern erhebr, ob ein Verkiufer in einer be
Situation erfolgversprechend handelt. Unabh:
ob er das aus seinen natiirlichen Verhaltensmu
tut oder nichr. Als Conclusio liefert diese
konkrete Handlungsempfehlungen fiir die Verbesserung in
den einzelnen Phasen des Verkaufsgespriches.

Verkaufssituationen. nicht

aus

Bin ich wirklich so?

Die objekrtive Validitdt eines Tests ist die eine
Menschen bereit sind, mit den Ergebniss
Potentialanalyse zu arbeiten, cine ganz andere
viel mehr von der subjektiven Einschitz

beschrieben zu sein und von den konks
sich aus der Beschreibung zichen lassen.

Durch die Bank waren unsere ,Testverkiufer”
nung, sehr konkret — teils sogar erschreckend k

beschrieben zu sein. Es zeigte sich auch, dass
jene, die schon hiiuﬁg Erfahrungcn mit
Personlichkeitstest gemacht hatten und sich da
gut kannten, leichter aus den Ergebnisse
Sie konnten rascher ihre eigenen Ideen
konkret aus den Analysen heraus anserz
scheint es vor allem fiir junge Verkiufer, oder Me
die neu im Vertrieb sind, sinnvoll, sich niche auf
Faust sich mit den Analyseergebni

Sie sollten zumindest ein Feedbackgesps
der Analyse in Anspruch nchmen, od
Analyse im Rahmen eines Coact
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