Wertschidtzende Signale

PERSONALMANAGEMENT. Unternehmen, die gekiindigten Mitarbeitern
Begleitung in Richtung einer neuen Aufgabe zuteil werden lassen, profitieren.
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Mag. Walter Reisenzein,
GF DBM Osterreich.

utplacement, also die
vom Unternehmen
bezahlte Jobsuche fiir

gekiindigte Mitarbeiter, zeugt
von der Verantwortung, die
eine Firma seinen Mitarbeitern
gegeniiber wahrnimmt. Dazu
kommt aber auch, dass damit
sinnvoll in Sachen Eigenmarke-
ting investiert wird: Ein Mitar-
beiter, von dem man sich tren-
nen muss und der damit aber
nicht alleine gelassen wird, wird
die Firma mit einer positiven
Einstellung verlassen und keine
Lawine an Negativpropaganda
lostreten. Daraus folgt auch,
dass solche einvernehmlichen
Trennungen keine kostspieli-
gen gerichtlichen Auseinander-

setzungen nach sich ziehen.
.Gleichzeitig gibt man damit
den bleibenden Mitarbeitern
positive Signale, férdert deren
Motivation und beugt Leis-
tungsverlusten vor®, bekriftigt
Mag. Walter Reisenzein, Ge-
schiftsfithrer von DBM Oster-
reich. DBM ist ein international
agierender Anbieter von Hu-
man Resource Management
Beratung, weltweit berdt man
jéhrlich 7.000 Organisationen
und 250.000 Personen. In Os-
terreich ist man seit 19 Jahren
erfolgreich im Bereich Out-
placement titig.

Dynamische
Entwicklung

Entwickelt hat sich der Out-
placement-Gedanke aus einem
Programm fiir das amerikani-
sche Militdr — Offiziere sollten
in den 70ern in die Wirtschaft
eingegliedert werden. In Ame-
rika sind Outplacement-Ver-
einbarungen mit Mitarbeitern
heute meist wie selbstverstind-
lich in den Arbeitsvertriigen
enthalten, im deutschsprachi-
gen Raum dagegen noch keine
weit verbreitete Sitte. Dennoch
schitzen immer mehr Unter-

nehmen die Vorteile daraus —
das ldsst sich auch an der Ent-
wicklung bei DBM ablesen.
.Einerseits merken wir unser
internationales Netzwerk:
GroBkonzerne wie etwa Coca-
Cola greifen weltweit auf un-
sere Dienstleistungen zu. Zum
anderen kommen wir bei Re-
strukturierungsphasen in Un-
ternehmen genauso ins Spiel
wie in Wachstumsphasen bei
Fusionierungen*, schildert Rei-
senzein eine dynamische Ent-
wicklung, Der durchschnittli-
che sterreichische Kunde von
DBM ist 45 Jahre alt, hat ein
Jahreseinkommen von rund
90.000 Euro und im Manage-
mentbereich vom Vorstand bis
hin zum AuBendienst angesie-
delt. Die durchschnittlichen
Einkommensveridnderungen im
neuen Job nach dem Coaching
durch DBM stellen mit einem
Anstieg von etwa 6 Prozent
einen Karriereknick nach oben
dar.

Aktiv am Markt

.Unsere Dienstleistung ldsst
sich mit Hilfe zur Selbsthilfe
gut beschreiben. Wir vermitteln
keine Jobs, aber wir zeigen

kreative Moglichkeiten auf und
haben vor allem Zugang zum
so genannten verdeckten Ar-
beitsmarkt, also zu Stellen, die
nicht offen ausgeschrieben wer-
den®, erkldrt Walter Reisen-
zein. Diesen Zugang hat man
einerseits aufgrund eines gut
gewachsenen Netzwerkes, an-
dererseits aber auch durch stin-
dige aktive Bearbeitung des
Marktes. Die Einzelberatungen
von DBM zielen auch darauf
ab. dem Jobsuchenden neue
Sichtweisen und Perspektiven-
wechsel zu erdffnen oder etwa
iltere Arbeitnehmer mit Inter-
netplattformen und deren
Chancen vertraut zu machen.
.Unsere Erfolgsquote liegt bei
98 Prozent, wir betreuen einen
Klienten so lange, bis er einen
Job hat. Im Schnitt dauert das
25,5 Wochen.” Zum Service ge-
hort aber auch, dass Klienten
nach 12 Monaten im neuen Job
ins DBM-Programm zuriick-
kehren konnen. Entscheidet
man sich fiir den Schritt in die
Selbststindigkeit — 10 Prozent
der Betreuten tun das —, dann
steht einem in den ersten Mo-
naten als Unternehmer die In-
frastruktur von DBM zur Ver-
figung. www.dbm.co.at 8



