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Über die Bewerbung. 

Ganz sicher haben Sie schon heute viel

gelernt und viel erreicht. Jetzt aber geht es in

Richtung Zukunft. In Ihrer Bewerbung braucht des-

halb nur das einen Platz, was Sie besonders aus-

zeichnet und sich auf Ihre mögliche Zukunft bei

IKEA bezieht. Schaffen Sie eine Verbindung zwi-

schen dem, was Sie mitbringen und dem, was Sie

bei IKEA machen möchten. Hier sind ein paar

Anhaltspunkte:

Warum bewerben Sie sich für den Bereich Verkauf

bei IKEA? Was bringen Sie dafür mit? In welchem

Maß sind Sie mobil? Wenn Sie heute Umsatzver-

antwortung haben – wie groß ist diese? Wie hoch

ist Ihre Kosten- oder Mitarbeiterverantwortung?

Wann möchten Sie gerne beginnen? Und auch

das gehört dazu: Welche Einkommensvorstellung

haben Sie?

Passe ich zu IKEA? Passt IKEA zu mir? Um das

herauszufinden, nutzen Sie doch einfach einen

Ihrer nächsten Besuche im Einrichtungshaus. Nur

dass Sie diesmal nicht allein aus Sicht des Kunden

auf uns schauen, sondern vielleicht als neuer

Mitarbeiter. Ein IKEA Einrichtungshaus hat das

ganze Jahr über „Tag der offenen Tür“ und zeigt

Ihnen, wer bei uns wie arbeitet und wie wir IKEA

nach außen darstellen. Je mehr Bezug Sie zu IKEA

als Unternehmen und dem, was wir tun, entwickeln

– umso besser. Denn es braucht viel, um IKEA

immer wieder zu einem Einkaufserlebnis für unsere

Kunden zu machen: kühle Köpfe, warme Herzen

und fleißige Hände. Am besten alles auf einmal.

Wir freuen uns auf Ihre Bewerbung unter 

www.IKEA.de/jobs! Weitere Informationen finden

Sie im Internet unter www.IKEA.de/professionals 

FÜHRUNGSKRAFT IM BEREICH VERKAUF
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nehmen können Sie im ganzen Bundesgebiet aktiv

werden – und sogar darüber hinaus? IKEA begleit-

et Sie dabei durch umfangreiche Sozialleistungen.

Über die Zielposition.

Nach Ihrer Einarbeitung starten Sie in

einem unserer Einrichtungshäuser als Abteilungs-

leiter/in im Bereich Verkauf. Zusammen mit 

den anderen Führungskräften füllen Sie das 

IKEA Konzept und die damit verbundenen

Qualitätsstandards mit Leben. Das bedeutet 

vor allem: ein guter Verkäufer mit Spaß an der

Sache zu sein. Als Vorbild für Ihre Mitarbeiter sind

Sie zuständig für deren Entwicklung und

Förderung. Ihr Erfolg ist dabei abhängig von 

der Motivation Ihres Teams, Ihrer Fähigkeit 

zu kooperativer Führung und der Qualität der 

Aus- und Weiterbildung, die Sie für Ihre 

Mitarbeiter organisieren. Nicht zuletzt sorgen Sie

dafür, dass Ihr Bereich immer den Erwartungen

unserer Kunden entspricht.

Als Verkaufsentwicklungs-Chef/in sind Sie von

A bis Z für die kommerzielle Entwicklung im 

Einrichtungshaus verantwortlich. Sie koordinieren

unterschiedliche Geschäftsgebiete und sorgen

kurz-, mittel- und langfristig für das beste 

Resultat im Einrichtungshaus. Sie sind u.a. dafür

verantwortlich, dass unser Sortiment im ganzen

Einrichtungshaus optimal präsentiert und das 

IKEA Konzept eingehalten wird. Kurz: Sie sorgen

für einen reibungslosen Ablauf im Verkauf 

und bieten damit unseren Kunden jederzeit ein 

positives Einkaufserlebnis. 

Gut zu wissen: Wenn Sie Ihre Aufgaben erfolgreich

verwirklichen, bietet IKEA Ihnen außerordentlich

attraktive Perspektiven.

Über die Anforderungen. 

Die Arbeit ist überall gleich wichtig. Denn

das IKEA Sortiment ist unsere Identität und wir

brauchen Menschen, die Leidenschaft für Heim-

einrichtung mitbringen und für die „Führung“ 

eine partnerschaftliche Bedeutung hat – und keine

hierarchische. Wir glauben, dass man diese Ei-

genschaften nicht automatisch per Diplom erwirbt,

sondern dass Sie persönliche Werte und gesunden

Menschenverstand ausdrücken. Die Ärmel hoch-

zukrempeln und mitten im Geschehen dabei zu

sein, ist weniger eine Sache von Schreibtischtä-

tern. Sondern von Menschen, die unsere Idee teilen

und sie vermitteln möchten. Jeden Tag. 

Sie verstehen, was es heißt, ein hohes Service-

niveau in einem Handelsunternehmen zu erreichen,

zu halten und zu maximieren. Dabei sind Sie

ideenreich, ohne das Machbare aus den Augen

zu verlieren. Sie verfügen über eine schnelle Auf-

fassungsgabe, denken analytisch und prozess-

orientiert. Gute Englisch- und PC-Anwender-

kenntnisse (Windows Office-Applikationen) sind 

für Sie selbstverständlich. Gute kaufmännische

Kenntnisse setzen wir voraus.

Sie kennen die Bedeutung einer Servicefunktion

und verfügen über Kommunikationstalent und

Organisationsstärke. Darüber hinaus sind Sie

offen, kontaktfähig, durchsetzungsstark und ziel-

orientiert. Als Führungskraft sind Sie bei IKEA

Coach und Vorbild in einer Person. Dabei verlieren

Sie nie die Zufriedenheit Ihrer Kunden aus den

Augen. Sie wissen, dass Sie Ihre Ziele nur gemein-

sam mit Ihrem Team erreichen können und haben

Freude daran, Mitarbeiter vor diesem Hintergrund

zu fordern und aktiv mit einzubeziehen. Dass Sie

im Leben stehen und Menschen fördern, führen und

motivieren können, haben Sie in Ihrer bisherigen

Berufserfahrung erfolgreich bewiesen. 

FÜHRUNGSKRAFT IM BEREICH VERKAUF

Über andere Karriereleitern.

Gefällt's Ihnen, wo Sie gerade arbeiten?

Längerer Titel, größerer Firmenwagen, mehr

Privilegien. Es gibt viele Gründe, warum man

von einem Unternehmen zum anderen wechselt.

Aber wie wär's mit mehr Freiheit, Ideen zu ent-

wickeln und sie auch zu verwirklichen? Wie wär's

mit der Sicherheit, Fehler machen zu dürfen? Der

Herausforderung, anders zu denken und zu

arbeiten? Offenheit? Flachen Hierarchien? Einer

großen Gemeinschaft? Einfachheit? Respekt? Be-

scheidenheit? Dem Willen zum Erfolg? Un-

glaublich vielen Möglichkeiten zur Entwicklung?

Dem Streben nach permanenter Veränderung?

Oder kurz: Wie wär's mit IKEA?

Wenn Sie sich und Ihre Fähigkeiten nach Ihrer

ersten Berufs- oder Führungserfahrung neu ent-

decken möchten, sind Sie bei uns genau richtig:

Bei IKEA können Sie zum Beispiel eine Abteilung

im Marketing, im Restaurant oder im Verkauf

leiten. Und wenn Sie möchten, können Sie dann

mit uns entscheiden, welcher nächste Schritt für

Sie sinnvoll ist – und weiter wachsen. Das muss

übrigens nicht nach oben bedeuten – zum nächst-

höheren Titel. Denn es kann ja sein, dass Sie mal

in eine andere Abteilung, eine andere Stadt oder

ein anderes Land schnuppern wollen. 

Über den Fachbereich Verkauf. 

Unsere Produktbereiche bei IKEA heißen

„Business-Areas“ (BA). Im Möbelbereich verkaufen

wir das Kernsortiment: Möbel als Einrichtungs-

gegenstände. Dort können unsere Kunden z.B. eine

neue Wohnzimmereinrichtung oder ein neues

Kinderzimmer entdecken. Im Bereich Markthalle

verkauft IKEA „die vielen kleinen Gegenstände“

als Einrichtungszubehör. Dort gibt es alles von der

Lampe bis zum Korbsessel. Übrigens hat unser

„Grünes Zimmer“ keine grünen Tapeten, dafür

aber viele Pflanzen. 

Über den Einstieg als Führungskraft im
Bereich Verkauf. 

Sie machen am Anfang einen Haus-

durchgang. Warum? Weil Sie so nacheinander alle

Abteilungen, Abläufe, Schnittstellen und Beson-

derheiten eines Einrichtungshauses kennenlernen.

Und einen allgemeinen Überblick darüber gewin-

nen, wie wir arbeiten und miteinander umgehen. 

Daran schließt sich eine so genannte Einarbei-

tungsphase von etwa sechs Monaten an. Parallel

dazu erhalten Sie Trainingseinheiten, die auf Ihre

Erfahrungen und die Zielposition abgestimmt sind.

Sie erfahren alle Zusammenhänge und berei-

ten sich intensiv auf die Praxis vor. Während 

dieser Zeit steht Ihnen ein Pate mit vielen Tipps 

und Anregungen zur Seite. Grundlage für jede

Phase der Einarbeitung ist der persönliche

Einarbeitungsplan, der Sie inhaltlich unter-

stützt und der Ihnen hilft, Ihre Ziele zu formu-

lieren. Anhand dieses Planes besprechen wir am

Ende gemeinsam die erreichten Ergebnisse. Von

Anfang an sind Sie im Tagesgeschäft dabei und 

lernen die einzelnen Verantwortungsbereiche im

Detail kennen. Im Laufe Ihrer Einarbeitung arbeiten

Sie frühzeitig mit anderen Fachabteilungen zusam-

men und sind selbst bald Ansprechpartner/in für 

die Mitarbeiter. So können Sie vom ersten Tag an

Gelerntes umsetzen und sind Teil des Teams, das

Sie ausbildet.

Einer der vielen Vorteile, die wir Ihnen anbieten,

wenn Sie sich bei uns entwickeln wollen, ist die

bundesweite Mobilität. In welchem anderen Unter-
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