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Humankapital — ein Unwort?

von Robert Jahrstorfer

~Humankapital” wurde 2004 zum Unwort des Jahres gewahlt. Die Jury

begriindete dies damit, dass Menschen , zu nur noch dkonomisch interes-
santen GroBen” (FAZ net) reduziert wirden. Dabei ist der Begriff eigentlich

positiv besetzt. Driickt er doch aus, dass Kompetenzen fir Unternehmen
ein geldwerter Vorteil im Ringen um Kundenzufriedenheit, Marktanteile

und Ergebnisse sind.

in den letzten Jahren wurde oftmals an
den ,Soft Skills” gespart, offene Stellen
konnten wegen eines Mangels an Bewer-
bern schwer besetzt werden. Aus einem
vermeintlichen Uberhang ist in kurzer Zeit
ein Engpass geworden. Dieser Engpass
wird sich kinftig noch verstarken. Das
alles hat Auswirkungen auf die Fihrungs-
krafte in den Unternehmen. Diese sind
nun gezwungen, die Organisation, Ab-
laufe und die daraus abgeleiteten Fuh-
rungs- und Kommunikationsinstrumente
zu verandern. Die Fuhrung der Teams hat

Robert Jahrstorfer:
~Gute Mitarbeiter wollen gefordert und gefordert
werden. Dafiir miissen sich die Fiihrenden selbst
organisieren und auch qualifizieren.”

deshalb in vielen Unternehmen des Fach-
handels und der Industrie einen héheren
Stellenwert bekommen.

Durch die héheren Anforderungen und
den spurbaren Mangel an Fachkraften
missen sich FGhrungskrafte auf neue
Spielregeln einstellen. Diese fordern auch
von langjahrigen Teamleitern eine Verhal-
tensanderung. Heute bietet das Tages-
geschaft der Team- und Vertriebsleiter oft-
mals wenige Freirdaume, bewusst zu fiih-
ren. Hier sind die Prioritdten neu zu setzen,
um den Anforderungen des Marktes und
der Mitarbeiter gerecht zu werden. Gute
Mitarbeiter wollen sich nicht langer als
Radchen fuhlen und so gefihrt werden.
Sie wollen gefordert und starker denn je,
gefdrdert werden. Daflr missen sich die
Fuhrenden selbst organisieren und auch
qualifizieren. Sie missen mit den Teams
eine konstant hohe Leistung bringen —
und diese basiert auf drei Saulen: Kun-
denzufriedenheit, Mitarbeiterzufriedenheit

22 baustoffmarkt 8/2011

und Ergebniserreichung. Wird eine dieser
Saulen vernachlassigt, kann das Team auf
Dauer keine hohe Leistung erbringen.

Die Bedeutung der Team- und Verkaufs-
leiter wird sich kurzfristig noch weiter
verstarken. Auch langjahrige Teamleiter
zeigen in Fortbildungen eine hohe Moti-
vation, sich mit den Werten, Einstellun-
gen, Interessen und BedGrfnissen der jin-
geren Mitarbeiter auseinanderzusetzen.
Diese winschen sich sehr wohl Chefs, von
denen sie lernen konnen und die Vorbilder
darstellen. Gerade jlingere Mitarbeiter mit
Potenzial verlangen heute gute Entwick-
lungschancen, diese sind ein wichtiger
Motivationsfaktor,

Fuhrung durch ,Learning by doing” wird
diesen Entwicklungen nicht gerecht.
Teamleiter und Verkaufsleiter missen die
jungen Talente stéarker fachlich, metho-
disch sowie in den sozialen Kompetenz-
feldern fordern. Das setzt voraus, dass
bei der Flihrungspersonlichkeit die Bereit-

schaft zur Entwicklung der Teams vor-
handen ist. Mit der althergebrachten
Denke ,Wissen ist Macht” wird man den
Leistungserwartungen des Marktes nicht
gerecht. Ein offener Umgang mit Fehlern
ist gefordert sowie das gegenseitige
Feedback Gber Starken und Entwicklungs-
potenziale. Fihrungskrafte missen den
Soft skills einen hoheren Stellenwert
einraumen — das ist nur eine Frage des
Wollens.

In der Branche werden dazu viele un-
terstitzende MaBnahmen angeboten,
vom Seminar bis hin zum persénlichen
Coaching. Das alles wird nur dann fruch-
ten, wenn akzeptiert wird, dass Lernen
ein Prozess ist und nicht in einem Tages-
seminar erreicht werden kann. Gefordert
sind prozessorientierte Losungen — es ist
Aufgabe der Unternehmen und Koopera-
tionen dieses Angebot zu organisieren.
Sich auf diesen Prozess einzulassen ist aber
Aufgabe jedes Einzelnen. Und auch hier
muss ein Umdenken stattfinden. Bisher
sind in den Fortbildungen und Trainings
groBtenteils Machwuchskrafte. Das ist
auch gut so — doch wo sind die Flihrungs-
krafte tber 40 Jahre?

In vielen Firmen werden nur junge Mitar-
beiter gefordert — das ist eine tickende Zeit-
hombe. Die gréBte Personalreserve ist nicht
unter 40 zu finden, sondern in der U-40-
Gruppe. Dort liegt das Potenzial fir die
Positionen, die heute durch den Nach-
wiuchs nicht mehr besetzt werden kénnen,
Das Angebot fir die Entwicklung der not-
wendigen Kompetenzen ist vorhanden,
die FUhrungskrafte und ihre Unterneh-
men muissen sich nur trauen, sich darauf
einzulassen. Learning by doing — das wird
weder im Vertrieb noch in der Fihrung der
Mitarbeiter auf Dauer reichen. |

Zum Autor

Robert lahrstorfer ist geschaftsfihrender
Gesellschafter der Mobile GmbH Vertriebs-
akademie, Er hat das Unternehmen im Jahr
2000 tibernommen und zu einem renom-
mierten Fortbildungs- und Trainingsanbie-
ter entwickelt. Seitdem werden Mitarbeiter
aus der Baustoffbranche zu Vertriebsprofis
und Fiihrungskraften ausgebildet.



