
Potenzialbewertung im Vertrieb
Spezialisierte Leistungsmodule für die Rekrutierung und
Potenzialanalyse von Vertriebsmitarbeitern

Erfolg ist die Bewegung des Potenzials
in die richtige Richtung



Talent Potenziale im Vertrieb frühzeitig
erkennen und ausrichten – ob bei
bestehenden Mitarbeitern oder während
wichtiger Rekrutierungsprojekte

„Danke für die Unterstützung der eigenen
Recruitingprojekte mit einer zweiten
Sicht auf die Potenziale und den kulturellen
Fit der Personen. Auch wenn wir Sie
leider nicht für die Personalselektion bei allen
Positionen einsetzen konnten – Ihr zweiter
Blick auf bestehende Bewerber hat sehr
geholfen. Nicht nur uns, sondern auch den
Bewerbern selbst. Wir haben sehr positive
Rückmeldungen von allen Beteiligten
erhalten. Jeder hat ein sehr gutes Bild von
sich selbst und somit auch für die
Potenziale der Positionen bei uns erhalten.“

Zitat eines HR-Managers aus dem
Dienstleistungsbereich

Neben der Rekrutierung von einzelnen Vertriebsmit-
arbeitern oder ganzen Teamstrukturen bieten wir auch
eine qualitativ hochwertige Methode zur Untersuchung
von persönlichen Potenzialen und der Effektivität von
bestehenden Mitarbeitern bzw. Bewerbern.

Es gibt neben der Executive Ebene kaum ein anderes
Rekrutierungsfeld, wo Fehler in der Selektion von
passenden Mitarbeitern ähnliche Auswirkungen auf die
„Bottom-Line“ und das Wachstum von Organisationen
haben. Der Vertrieb ist das Herzstück eines jeden
Unternehmens im Markt – hier laufen alle relevanten
Erfolgsfaktoren zusammen und man erkennt häufig erst
nach 6-9 Monaten, ob eine Rekrutierungsentscheidung
die richtige war oder nicht. Die Suche nach den passenden
Mitarbeitern in diesem Segment ist ein aufwendiger
Prozess, in welchem es neben dem kulturellen Fit vor
allem darum geht die Potenziale der Personen sowie die
bestehenden Methoden, Erfahrungen und Marktkontakte
frühzeitig richtig zu bewerten. Fehlentscheidungen in
diesem Falle ziehen häufig verdeckte Kosten von 12-16
Monaten des Gesamtgehalts der Personen nach sich –
und hierbei sind die noch wichtigeren Opoortunitätskosten
gar nicht berücksichtigt. Man kann also pauschal
festhalten, dass Fehlrekrutierungen mit einer Wahr-
scheinlichkeit von ca. 25-40% berücksichtigt werden
müssen und dies dann Kosten zwischen EUR 140-200.000
nach sich zieht.

Warum also nicht noch intensiver in die Selektionsphase
eingreifen ? Warum nicht einen hochwertigen, erfahrenen
„Zweiten Blick“ in den Rekrutierungsprozess integrieren.
Es gibt eigentlich kaum Argumente gegen diese Punkte.

rarecompany bietet die Potenzialbetrachtungen als
integrativer Bestandteil der eigenen Spezialrekrutierungen
im Vertriebsbereich. Wir untersuchen das Potenzial eines
Bewerbers genauso wie dessen Erfahrung, Vertriebs-
effektivität und vor allem den „kulturellen Fit“ zur
relevanten Aufgabe und dem Unternehmensumfeld. Auf
diese Weise lassen sich die Risikopositionen um bis zu
70% senken.

Angeregt durch die Nachfrage auf Kundenseite, haben
wir diese flankierenden Services nun auch als separate
Leistungsfelder, unabhängig vom Involvement unseres
Hauses in die direkte Rekrutierung aufgesetzt. Auf diese
Weise können wir Ihr externe Partner für den „zweiten
Blick“ sein und diesen sowohl bei intern laufenden
Rekrutierungsvorhaben integrieren, wie auch bei
bestehehenden Mitarbeitern anwenden. Auf diese Weise
erhalten Sie ein komplettes Bild über die gesamten
Vertriebspotenziale und Teamstrukturen in Ihrem Hause.

rarecompany ist eine etablierte Personalberatung, welche
sich seit 1999 auf die Beratung und Vermittlung
von Fach- und Führungskräften konzentriert. Unsere
Leidenschaft sind außergewöhnliche Menschen und
Unternehmen - unser Ziel ist es diese entlang eines
qualitativ hochwertigen Prozesses zusammenzuführen
und langfristig zu begleiten („rarepeople for
rarecompanies“). Top-Unternehmen stehen wir als
Full-Service-Partner bei der Rekrutierung von Spitzen-
kräften zur Seite. Seit mehr als 5 Jahren nun auch
mit einem spezialisierten Ansatz für Vertriebsthemen
und –positionen.



Als methodische Basis für die Persönlichkeitsanalyse
und Potenzialbetrachtung nutzen wir mit der Insights
Discovery® Präferenzanalyse ein weltweit führendes
Instrument , welches auf der Typologielehre von C.G.
Jung basiert. Auf dieser Basis können 72 Typologien mit
unterschiedlichen Präferenzen und Verhaltensmustern
abgleitet werden, welche eine umfassende Grundlage
für eine genaue Potenzialbetrachtung darstellen. Erweitert
wird diese Typologieuntersuchung durch klare Analysen
im Hinblick auf: Vertriebseffektivität, Teamverhalten,
Organisationsfähigkeit, Kommunikationsskills und
Führungsfähigkeiten.

rarecompany hat darauf aufsetzend eine spezialisierte
Methodik für die genaue Untersuchung von
Vertriebsfähigkeiten und –potenzialen entwickelt.
Aufsetzend auf die Insights Discovery® Präferenzanalyse
bringen wir diese spezialisierte Analyse in Form einer
sogenannten „Sales Scorecard“ in den Rekrutierungs-
prozess ein.

Folgende Bereiche werden dabei genauer untersucht,
in den positionsspezifischen Kontext eingeordnet und
durch rarecompany bewertet:

Persönlichkeitsstruktur und –präferenzen
Was ist der eigene Antrieb ?
Was sind Persönlichkeitsmerkmale ?

Kommunikations- und Interaktionsverhalten
Wie interagiert der Mitarbeiter mit Anderen ?
Was ist der individuelle Kommunikationsstil ?

Entscheidungsprofil /-verhalten
Wie trifft der Mitarbeiter Entscheidungen ?
Wie ausgeprägt ist Multitasking und die Priorisierungsfähigkeit ?

Hauptstärken und –schwächen
Worin liegen besondere Stärken und Schwächen ?
Wie zeigen diese sich im Vertriebsprozeß ?
Welche Chancen / Risiken liegen darin ?

Teamfähigkeit
Wie läßt sich die Teamfähigkeit des Mitarbeiters beschreiben ?
Wo liegen Chancen und Limitationen ?

Potenzialanalyse
Wo liegen individuelle Potenziale und Perspektiven ?
Wie kann ein Entwicklungspfad aussehen ?

Idealumfeldanalyse
Wie sieht das ideale Arbeits- und Unternehmensumfeld für
die maximale Potenzialentfaltung aus ?

Führungspotenziale
Welchen Führungsstil hat der Mitarbeiter ?
Welche optimaleTeamstruktur wird benötigt zur maximalen
Effektivität ?

Motivations- und Anreizstruktur
Wie kann Mitarbeiter am besten motiviert werden ?
Was sind wichtige Anreizstrukturen zur Potenzialentfaltung ?

Vertriebseffektivität
Wie lässt sich das vertriebliche Potenzial beschreiben ?
Was sind Stärken und Schwächen innerhalb des gesamten
Vertriebszyklus ?

Zeit- und Organisationsmanagement
Wie effektiv kann der Mitarbeiter seine Zeit und Aufgaben planen,
organisieren und ausrichten ?

Stressmodelle
Wie stressresistent ist der Mitarbeiter ?
Wie zeigen sich die Persönlichkeitsmerkmale und Verhaltensweisen
in unterschiedlichen Stressintensitäten ?



Auf Wunsch des Kunden kann dann auch eine
weitergehende Überprüfung im Hinblick auf folgende
einstellungsrelevanten Punkte übernommen werden:

Projekt- und Erfolgsreview einzelner Stationen
durch rarecompany
Referenzeinholung und –bewertung
Aufbau Sales-Scorecard im Hinblick auf positions-
spezifischen „Fit“ zu Anforderungen
Überprüfung analytisches Denken durch Case-Studies
und Brain Teaser Programme (2 Stunden Workshop)

Jeder bestehende Vertriebsmitarbeiter bzw. jeder
Bewerber kann auf Wunsch in einem einfachen
Analyseprozess diese Methodik durchlaufen. Da neben
den Idealpräferenzen und Wunschfähigkeiten des
einstellenden Unternehmens auch Kultur- und
Umfeldthemen eine Rolle spielen, kann ein maximaler
„Fit“ gewährleistet werden.

rarecompany hat dabei spezifische Untersuchungsbereiche
für folgende Vertriebssegmente und –positionen
erarbeitet:

Häufig ist die Stimmigkeit des Gesamtteams der
wichtigste Erfolgsfaktor für eine erfolgreiche Markt-
bearbeitung. Aus diesem Grunde runden wir diese
Potenzialbetrachtungen noch um eine „Teamkomponente“
ab. Hierbei wird das Gesamtteam mit der Methodik
überprüft und es entsteht eine Team Scorecard, welche
dem Management einen genauen Einblick in Stärken /
Schwächen und Potenziale zur Weiterentwicklung gibt.



Preisübersicht zur Potenzialuntersuchung von Bewerbern und bestehenden Mitarbeitern im Vertriebskontext
Die vertriebsspezifischen Potenzialprogramme sind modular strukturiert. Auf diese Weise haben Sie die Möglichkeit
bedarfsgerechte Services abzurufen.

Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzl. MwSt. Etwaige Reisekosten für Vor-Ort Sitzungen und Coachings sind
nicht im Preis enthalten. Die Kosten können steuerlich voll geltend gemacht werden. Für teamspezifische Workshops
bieten wir individuelle Leistungsprogramme, welche sich genau auf Ihre Bedarfe und Ausgangssituationen strukturieren
lassen. Sollten Sie uns auch mit der Rekrutierung von Einzelpersonen beauftragen, so bieten wir die Potenzial-
untersuchungen auf einem Honorarsatz von 50% der o.g. Einzelpreise als Bestandteil der Rekrutierungsservices an.

Quick-Check-Up
(Potenzialuntersuchung
nach Insights-Discovery,
40-seitige Auswertung,
Vertriebsskill-Check,
Reporting rarecompany)

Basis

(Auditierung von Bewerbern als
flankierende Massnahme von
Rekrutierungsprozessen)

Advanced

(Intensivsitzungen mit bestehenden
Mitarbeitern; Potenzialanalyse,
Workshop zur Entwicklung;
Coachingbegleitung in 1-2 weiteren
Sitzungen)

Gold

(Intensivsitzungen mit bestehenden
Mitarbeitern; Potenzial- und
Perspektivcoaching; mehrstufige
Coachingbegleitung über 3-4
Sitzungen)

Begleitung und Potenzialuntersuchung von
Bewerbern beim Unternehmen

Auditing & Coaching Programme

Potenzialcoaching und -entwicklung bei bestehenden
Mitarbeitern in verschiedenen Vertriebsbereichen

Premium Service
(Potenzialuntersuchung
nach Insights-Discovery,
40-seitige Auswertung,
Vertriebsskill-Check,
Detaillierter Potenzial- und
Führungsuntersuchung;
Stressmodelle, Reporting
rarecompany)

Executive Service
Potenzialuntersuchung nach
Insights-Discovery,
40-seitige Auswertung zu
allen Themenfeldern,
Coaching und
Intensivbegleitung von
Führungskräften


