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MITARBEITER RICHTIG FUHREN

Motivierende ,,Mohren”

Nur zufriedene Mitarbeiter bringen eigene Ideen ein, sind selten krank und tragen
gerne Verantwortung - ein gutes Arbeitsklima bringt auch wirtschaftlichen Erfolg

enervte Gesichter am Verkaufstresen,

lustlose Beratungsgespriche — nicht
lange, und der Verkéufer hat die Gunst des
Chefs verspielt. Denn dieser wei: Kaum
etwas schadet dem Unternehmen mehr als
unmotivierte Mitarbeiter, gerade in der
Spielwarenbranche, die von einer positiven
Verkaufsatmosphire besonders profitiert.
.Mitarbeiter, die keinen Spaf} an ihrer Arbeit
haben, sind der Erfolgskiller Nummer eins®,
sagt Verkaufstrainer Martin Limbeck. ,,Mehr
Spal fithrt zu mehr Erfolg. Und mehr Erfolg
zu mehr Gewinn. Eine einfache Gleichung.”

Belohnung und Anerkennung

Aber wie macht man aus muffeligen Min-
derleistern motivierte Mitarbeiter? Man gibt
ihnen Mohren, lautet die Antwort des ame-
rikanischen Autorenduos Adrian Gostick
und Chester Elton. Mohren, das sind Satt-
macher wie Belohnung und Anerkennung.
Ubersetzt heiBt das: Mitarbeiter brauchen
Lob. In ihrem Buch ,,Fiihren mit Mohren*
geben die Motivationsberater konkrete
Tipps. Ist dem Chef eine besonders gelun-
gene Aktion eines Mitarbeiters aufgefallen,
sollte er sie sofort hervorheben und beloh-
nen — Mo6hren halten schlie8lich nicht ewig.
Neben kleinen Aufmerksamkeiten und ge-
meinschaftlichen Aktivititen gilt auch die
Investition in Weiterbildung als motiva-

A

Symbolische Mohren: Kleine Aufmerksamkeiten motivieren

tionssteigernd. Deshalb kann es sich auch
im Spielwaren-Einzelhandel bisweilen loh-
nen, Mitarbeiter auf Verkaufstrainings zu
schicken. Dabei kommt es allerdings stark
auf die verfiigbaren Kapazititen an Mitar-
beitern und Finanzen an.

Aber es muss nicht immer ein grof3es Ver-
kaufstraining sein. ,,0ft sind es die kleinen
Dinge, die uns anspornen*, sagt der Motiva-
tions- und Verkaufstrainer Dirk Schmidt aus

Diisseldorf. ,,Das Problem

Experten-Tipp

ist nur: Es gibt genauso

viele Motivationsmecha-

,Die Kunst des Chefs liegt dar-
in, sich selbst, die Mitarbeiter
sowie die Kunden zu begeis-
tern”, meint Motivationstrai-
ner Dirk Schmidt. ,Mein Tipp:
ErschlieRen Sie sich ein Netz-
werk und Partnerschaften nach
dem Win-win-Prinzip, und ho-
len Sie sich Ihren ,Klinsmann-
Effekt’ fiir Ihr Team und Ihre
Kundschaft. Seien Sie sich und
allen Beteiligten ein Vorbild!”

Dirk Schmidt schult
Mitarbeiter im Verkauf

nismen wie Menschen —
die muss man erst mal
einige
Mitarbeiter koénnen das
Coaching-Angebote oder
Schulungen sein, fiir ande-
re sind es flexible Arbeits-

erkennen.“  Fir

zeiten, eine Extra-Primie
fiir besondere Leistungen,
oder schlicht das Lob vom
Vorgesetzten. Mit Harte er-
reicht man wenig. ,,Wich-
tig fiir die Motivation sind
klar definierte Ziele, deren

Erreichen steuer- und mes-
sbar ist“, erkléart Trainer Lim-
beck. ,Leider wird in der
Fiihrung oftmals mit Druck
agiert. Ein fataler Fehler,
denn Druck erzeugt lediglich
Gegendruck und motiviert zu
gar nichts.* Individuelles Lob
und Anerkennung konnen
entscheidendere Impulse ge-
ben — Zuckerbrot statt Peit-
sche. Am nachhaltigsten aber
wirkt eine Motivation von in-
nen, ist sich Dirk Schmidt si-
cher: ,,Wenn der Vorgesetzte
es schafft, den Funken der
Begeisterung auf seine Mitar-
beiter zu iibertragen, kann er
ein wahres Feuer entfachen.
Die Lust daran, gute Unter-
haltung in Form von Spielen
und Spielwaren zu verkaufen, ist in der
Branche absolut Gold wert. Umso wichtiger
ist es, dass der Chef'sich selbst fiir seine Pro-
dukte begeistern kann.

Starke Motivatoren
»Zunéchst gilt es einmal, Demotivation zu
vermeiden. Gerade im Einzelhandel, wo
hart gearbeitet wird und die Gewinnmargen
gering sind, muss mit starken Motivatoren
gearbeitet werden, glaubt Martin Limbeck.
In Umfragen wird oft deutlich, dass Geld
nicht an oberster Stelle steht, wenn es um
Zufriedenheit und Leistungsbereitschaft am
Arbeitsplatz geht. Gostick und Elton teilen
diese Ansicht: Entscheidender als Geld ist
Fiihrungskompetenz. Wenn Chef und Mit-
arbeiter gut miteinander konnen, ist das
wichtiger als eine Gehaltserh6hung.
Maligebend ist also das Arbeitsumfeld:
gegenseitiges Interesse, Entscheidungsfrei-
heit, Unternehmenskultur. Entwicklungs-
moglichkeiten zdhlen ebenfalls. Eine faire
Vergiitung im Vergleich zu den Kollegen
spielt auch eine Rolle, aber eine untergeord-
nete. Es gibt viele Mohrensorten; den meis-
ten Mitarbeitern schmeckt mehr als eine.

Splay it!



