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Coaching / Es gilt seit uber 20 Jahren als wichtiges Instrument zur
Verbesserung der Leistungsfahigkeit und der Fihrungswirkung des Manage-
ments. Im Automobilhandel wird diese Beratungsform bisher wenig genutzt.

anagement mil seinen ver-
schiedenen  Disziplinen
liisst sich in mehrfacher
Hinsicht mit dem Lestungssport und vor
allem dem Zehnkampl vergleichen. Bei
de simd grundsitzlich aul’ die Erreichung
bestimmiter, teilweise konkurrierender
Lewstungseiele ausgerichiet. Selbst die
besten Zehn-Kiimpfer haben ‘starke wnd
auch weniger starke Bingeldiszaplinen vl
kinnten shr Gesamiziel kaum erreichen,
wenn sie micht nach der Devise traimieren
wilrden: Die Stiirken ausbauen und weiter
cniwickeln, an den Deliziten arheiten unad
feilen und fir alle Diszplinen ambitifse,
aher machbare Ziele anstreben. Bei allem
Talent bedarl es dazu eines permanenten
Trainings. Nur dann kann man ins Spitzen
feld vorstoflen und sich dort halten. Kein
Spitzensportler kann das jedoch allein

erreichen
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training

Er braucht vielmehr einen qualitizienen
und erfahrenen Coach, der thn betreat und
begleitet und aoch in schwierigen Phasen

seine physische und mentale Stabilitdt un

ZUSAMMENFASSUNG

Was kann Coaching liir den Manager in der

1 aktuellen Situation des Automobilhandels

leisten?

1. Objektive Standorthestimmung als Basis
fiir eine notwendige und migliche stra-
fegische und operative Neuausrichtung
{Interaktive Analyse und Definition der
Problemursachen und -lésungen)

P

. Ausbau vorhandener Miglichkeiten und
Potenziale

el

. Verstirkung der Filhrungswirkumng (Ur-
teilskraft, Entscheidungsiahigkeit und
Persanlichkeit)

=

. Erhhung der Professionalitat: Unterstiit-
zung bei struktureller und prozessualer
Dptimierung des Unternehmens

terstiitel, Aol emer unverzichtbar rotwen
digen persinlichen Vertrauensbasis miissen
Ficle formulien, Forschrittspliine ersiellt,
die Entwicklung sorgsam dokumentient und
im Rahmen cines Zeitplanes konseguent
umgesetzt werden

Was fiir Spitzensportler gilt, das triflt im

iihertragenen Sinne auch auf die Manager

im Automaobithandel zu. Es bestehen unver-
kennbare Parallelen zwischen der Bedew
tung, aber auch den Inhalten des Coachings
fiir den Spitrensportler cinerseits und den
vutomobilmanager andererseits — gerade in
der akinell sweilellos kritschen Situation

des Automobilhandels.

A besten lisst sich die typische Coaching-

Sitvation anhand eines realen Beispiels aus

der Praxis beschreiben: Ein gt funktio
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merendes und erfolgreiches Automaohil-
handelsunternehmen emschliet sich zu
expandicren und ibermimmi swei cusfitz-
liche Betriebe und Standorte eins zu eins
aus emner Insolveny, Aus dieser Siluation
ergaben sich quasi iber Nacht folgende
Eskalationsstulen:
e Kfufer {Senior und Junior der Inha-
berfamilic) haben den Umiang der Sa-
nierung der dbermommenen Betriche
unlerschitsl.
Leistungsfihigken und Kosten der iiber-
nomimenen Betriebe gerieten zunchmend
aus dem Gleichgewicht, Das Tihrte 2w
Yerlusten,
Motwendige Verfindenmgen der Fiih-
rungssiluation, der Strukturen und der
Prozesse — fiir nunmehr vier Standortc
wurden unterlassen.
Feitgleich blockierte der micht abge-
schlossene Generationswechsel in der
Eigentiimerfamilic klare und schnelle
Entseheidungen.
Ein branchenbedingt drastisch riickgin-
eiges Cieschilfi belastete die Gesamisitu-
ation zusitzlich und beschleunigle die
Fehlentwicklungen.
Das bis duhin erfolgreiche Familienun-
temehmen geriet rasend schnell in eine
geliihrliche winschaliliche Schicllage.
Spit, aber nicht zu spit verpflichieten
Senior und Jumor emen Coach, der michi
nur den Generationenkontlikt cmschiir-
fen, sondern auch die Eigen-Ldsungs-
kompetens des Juniors und dessen Fiih-
rungswirkung entscheidend wener eni-
wickeln konnte,

asrfolareich

Im Fuge der Beauliragung cines erlolg-
reichen Coachings sind einige wichtige
Grundregeln #u beachten, Repel Nummer
1 ist das Primat der Freiwilligkeit — die
wichtigste Vorsussetaung fir e funkio-
nierendes . Arbeitshiindnis” mit dem Coach.
Alle Beteiligien milssen die angestrebten
Verfinderungen im Untermehimen im Inte-
resse von dessen — um in der Sprache des
Athieten zu bleiben - gezielter Ertlichiigung
und Wenterentwicklung wirklich wollen.
Und sie miissen bereit sein, sich im Rahmen

des Coaching-Provesses auch wtsichlich wu
Gffnen. Die grilite Herausforderung liegt

allerdings durin, den Conching-Bedar? Qber-
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haapt und rechizeitig zu erkennen. Deshalb
ist ein frithes, unverbindliches Orientie-
rungszespriich mit einem erfahrenen Coach
immer #u empfehlen.

Dem Autbau und der Festigung einer
engen, vertravensvollen Ausammenarbeit
aul gleicher Augenhiihe — Regel Nummer
2 —, in deren Rahmen Problemursachen und
-losungen interakoy aulberaitet und defi-
miert werden - Regel Nummer 3, kommt
ganz hesondere Bedeutung #u. Denn ohne
Fweilel hingt der Erfolz cines Coachings
entscheidend von der Tragfihigkeit der Be-
#iehung ewischen Coach und Manager ab,

Ein gutes und effizientes Coaching ist
immer cine prozessuale Entwicklung, in-
nerhally derer vorhandene Moglichkenen
und Potenziale avsgebaut und individuelle
Filhigheiten und Stirken weiter entwickell
werden, Im Interesse der Effektivitie sowie
der Validitie der Ergebnisse ist dabei ein
kontineierliches, offencs und konstruktives
Feedback — Regel Nummer 4
enchibar,

unver-

Eigene Erfahrung in der Automobil-
branche ist fir den Coach natiirlich mehr
alz hilfreich, ebenso modernes Methoden-
wissen. Gute und erfolgremche Coaches
seichnen sich dariiber hinaus durch cine
exzellente Beratungskompetenz, cin gutes
Einfiithlungsvermdigen, persinliche Integri-
it und absolute Diskretion
wuletzt durch die Fihigkeit aus, #uhiiren

sowie micht

Zu kinnen.

Regel Mummer 5 lautet deshalb auch:
Beratung ohne Ratschlag™. Das heibh, der
Coach gibt keine Antwornen, sondemn stellt
konsequent Fragen. Natiirlich schlielt das
nicht aus, dass er in den Gespriichen auch
becinflussend und richtungsweizend wirkt.
I'.b::r Weg fiber Fragen frden dic Eigen-
Lisungskompetenz und die Fihigkeit des
geconchien Managers, wu cinem spileren
Zeitpunkt entsprechend hilfreiche Fragen
an sich selbst zu richten, quasi als Uhergang
ins . Eigen-Coaching™.

Coaching, heute als wirkungsvolles Instru-
ment der berullichen Beratung und Beglei-
tng anerkannt, istim Auntomobilhandel vor
allem aul der Fachebene #zu hinden, So
existieren zum Beispiel filr Verkiinter oder
Kundendiensthermer guie Coaching-Pro-
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Grundregeln fir erfolgreiches Coaching:

1. Primat der Freiwillighkeit

2. Vertrauensvolle Zusammenarbeit auf
Augenhihe

3. Verdinderungs- und Verbesserungswille

4. Kontinuierliches Feedback

5. Beratung ohne Ratschlag — Beratung iiber
Fragenstellen

eramme etwa [ir die systematische Marki-
hearbeitung im MNevwagenverkaul oder die
Optimierung der Kernprozesse im Service.
Im Managementbercich hat persinliches
Coaching ebenfalls anerkannte hohe Wir-
kungsgrade., gerade wenn es gilt, notwen-
dige Verinderungsprozesse daverhall ab-
zusichern. Wichtig ist dabei, dass sich der
Coach nach den individuellen Gepeben-
heiten und Voraussetzungen des jeweiligen
Linternehmens richtel, individuell aul das
Management eingeht und dessen Sprache
spricht. Der Coach soll den Manager don
wabholen, wo er ist, wnd nicht, wo er semn
miissie™. [denn das Coaching beriihrt auch
fiulerst sensible Bereiche des gecoachten
Managers, wie dessen Urteilskraft, Ent-
scheidungs Gihigken und Persiinlichkeit.
Bei all dem gile; Ein guter Coach macht
nicht abhiingig, sondem im Gegenteil un-
abhidingiz und ist nach Abschluss seines
Beratungseinsutzes levetlich avch wieder
verzichthar.

Bei geplanten oder bereits cingeleitet-
en Verinderungen im Flihrungskreis bietet
die gerielte Unterstiitzung von aufien gute
Chancen fiir deren erfolgreiche Umsctzung,
Cileiches gilt i den konflikifreien Uber-
gang in der Untermehmensnachliolge, Auch
im Susammenhang mit Unternehmens-
kiinfen, Fusionen oder Kooperationen, wo
aus unterschiedlichen Kulturen schlag-
kriftige und effiziente Orzanisations- und
Personalstrukiuren entstehen milssen, kann
der Coach wenvolle Unterstittzung leis-
ten. Danach ist dann wieder konsequente

Leadership gefragt und der Unternel

=i
und sein Management umfassend gefordern.
Auch darauf kann sie ein guter Coach wir-
kungsvoll vorbereiten. o

* Wenn Sie Anmerkumzen oder Fragen ha-
B, kdmmen Sie sich gevne an die Adresse

inforaheratung-dh. de oder
Telefon 0621 42 96 366 wenden.
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