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Personalpotenziale besser
ausschopfen, Topkrafte binden

Unternehmen, die sich im ‘Wettbewerb iiber einen herausragenden Service profilieren wollen, brauchen
kompetente und qualifizierte Mitarbeiter. Doch die sind oft nicht so leicht zu finden. Schliefilich hat der ‘war
for talent’ auch im Service lingst begonnen und wird sich aufgrund der demografischen Entwicklung weiter

verschirfen.

Die Losung kann daher nur lauten, die
vorhandenen Potenziale der Service-
techniker besser auszuschopfen und auf
interne Personalressourcen zuriickzu-
greifen, wenn Stellen zu besetzen sind.
Auf diese Weise werden zwei Fliegen
mit einer Klappe geschlagen. Man akti-
viert schlummernde Mitarbeiter-
potenziale und bindet die Topkrifte.
SchlieBlich gilt: Wer gefordert wird, ist
motiviert und wird nicht so schnell fah-
nenfliichtig. Vor allem letzteres ist ent-
scheidend. Zumal fest steht: Gute
Servicetechniker sind ungeduldiger und
anspruchsvoller als frither. Wer das nicht
erkennt, muss unter Umstdnden zuse-
hen, wie die eigenen TopLeute bei der
Konkurrenz einsteigen. Mit dem demo-
grafischen Wandel steigt die Gefahr, weil
gutes Personal knapper wird.

Grenzen Sie deshalb Ihre Personalrisiken
ein. Zu kléren ist, ob absehbar ein zu-
sdtzlicher Bedarf an Servicetechnikern
besteht? AuBlerdem: Wie siecht es mit der
Qualifikation, dem Konnen und der
Motivation der vorhandenen Mitarbei-
ter aus? Wie lassen sich die Potenziale
der Mitarbeiter starker entfalten? Fra-
gen, fiir die Antworten gefunden werden
sollten. Denn oftmals werden die vor-
handenen Fahigkeiten und Talente der
Mitarbeiter nicht in vollem Umfang ge-
nutzt.

Ganzheitliche Vorgehensweise

Unternehmen, die ermitteln wollen, wel-
cher Bewerber/Mitarbeiter beispiels-
weise das Zeug zum Top-Service-
techniker oder auch zur Fithrungskraft
hat, konnen dazu die so genannte
PREGO-Methode® nutzen. Dabei han-
delt es sich um einen mehrstufigen Ana-
lyse, Coaching- -und Trainingsprozess,
bei dem nicht die klassische Bewerber-
auswahl im Vordergrund steht, sondern
es darum geht, Potenziale und Stirken
der Teilnehmer zu identifizieren und die-
se gezielt zu fordern. Denn letztlich
kommt es darauf an, dass jeder Mitar-
beiter am richten Platz, sprich: entspre-
chend seinen Fiahigkeiten, eingesetzt
wird.

Zu Beginn dieses Forderprogramms ab-
solvieren die Teilnehmer einen speziell
entwickelten wissenschaftlich fundierten
Personlichkeitstest. Dieser Test zeigt,
wer welche Starken und Schwéchen hat,
welche Fahigkeiten und Interessen vor-
liegen.

Im Rahmen des dreitdgigen Programms
folgen nun gruppendynamische Ubun-
gen und TrainingsmaBinahmen. Die in-
haltlichen Schwerpunkte richten sich
danach, welches Anforderungsprofil die
Teilnehmer erfiillen sollen. Ziel dieser
Malnahmen ist es, die individuellen Fa-
higkeiten zu optimieren und eventuelle
Schwichen zu reduzieren. Die Themen-
palette kann alle aufgabenrelevanten In-
halte umfassen, angefangen vom Umgang

mit Kunden iiber Kommunikations-
techniken bis zu Selbst- und Zeit-
managementkompetenzen.

Die Konzeption der PREGO-Methode®
ist so angelegt, dass auch das Team-
verhalten, Belastbarkeit, Kreativitit und
soziale Kompetenzen der Teilnehmer
deutlich werden. Somit kénnen die Pro-
gnosen hinsichtlich der Eignung eines
Mitarbeiters im abschlieBenden Gutach-
ten préziser und verldsslicher formuliert
werden. Der Schwierigkeitsgrad der
Ubungen orientiert sich an der Grup-
pendynamik, den erreichten Lerner-
folgen und den mit dem Auftraggeber
festgelegten Zielen.

Spezielle Outdooriibungen dienen dazu,
den Erlebnischarakter zu erhohen, das
Team und Sozialverhaltens sowie die
Bildung betrieblicher Netzwerk-
strukturen zu fordern. Die Erfolgser-
lebnisse bei den gruppendynamischen
Outdooriibungen stirken das Selbstbe-
wusstsein. Die Teilnehmer erkennen,
dass sie gemeinsam iiber individuelle
Grenzen hinauswachsen konnen.

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor der
PREGO-Methode® sind die Coaching-
gespriche. Gemeinsam erdrtern darin
Trainer und Teilnehmer die persénlichen
Test und Beobachtungsergebnisse. Vie-
le Techniker erkennen erstmals so rich-
tig, was sie in ihrer tiglichen Arbeit ver-
bessern miissen, aber auch welche Po-
tenziale in ihnen stecken und wie sie
ihre beruflichen Erfolge steigern kon-
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nen. Die Ergebnisse der Coaching-
gespriache bilden die Basis fiir individu-
elle Entwicklungs und Férderungspléne.

Das abschlieBende Gutachten umfasst
eine detaillierte Analyse des
Personlichkeitstyps mit einer Stirken/
Schwichenanalyse, die Erlduterung des
Eignungsprofils, Erkenntnisse aus den
Testverfahren, den Verhaltensweisen bei
Einzeliibungen und den gruppendyna-
mischen In und Outdooriibungen. Zudem
enthalten sie Empfehlungen fiir die wei-
tere Entwicklungsplanung und zeigen den
Qualifizierungsbedarf auf. Das Ergebnis
der PREGO-Methode® liegt somit auf
der Hand: Jeder Mitarbeiter kann so ein-
gesetzt werden, dass er seine Potenziale
und Fahigkeiten optimal entfalten kann
zum Nutzen der Kunden, seines Arbeit-
gebers und zum eigenen Nutzen.
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Checkliste zur Gewinnung und Forderung besonders qualifizierter
ServicetechnikerTalente

1. Bieten Sie authentische Schnuppertage an. Lassen Sie Ihre Bewerber den typi-
schen Alltag eines Servicetechnikers erleben.

2. Verankern Sie das Personalrecruiting als Fithrungsaufgabe. Achten Sie darauf,
dass sich Routiniers um den Nachwuchs kiimmern.

3. Bieten Sie Threm Technikernachwuchs Patenschaften an. Jedem Neuen steht
ein Erfahrener zur Seite, der Tipps und Tricks weitergibt.

4. Geben Sie Nachwuchstechnikern knifflige Aufgaben. Gute Nachwuchskréfte
bevorzugen interessante Herausforderungen. Wichtig: Begleiten Sie diesen
Entwicklungsprozess.

5. Leistungsgerechte Vergiitung ist nicht der einzige Motivationsfaktor. Harmoni-
sieren Sie die betrieblichen Interessen mit denen Ihrer ServiceCrew. Das erhoht
die Motivation und Zufriedenheit. Abwanderungsgedanken sind dann seltener.

6. Intensivieren Sie in Ihrer Serviceabteilung die Netzwerkbildung. Gemeinsame
Projekte, Forderkreise und Lernzirkel schaffen ein intaktes Netzwerk fiir Auf-
steiger.
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Leserservice:

Analysieren Sie kostenlos Thre Starken und Schwichen im PREGO-Personlichkeits-
test (www.pregomethode.de). Thr personliches KurzGutachten enthélt konkrete
Handlungsempfehlungen fiir die personliche wie die berufliche Weiterentwicklung.

Die Vorteile der PREGOMethode®

m Der integrierte Personlichkeitstest ermoglicht fundierte Eignungsprofile mit
einer aussagefdhigen Stirken und Schwéchenanalyse.

m Das Risiko einer Stellenfehlbesetzung wird reduziert.

m Die Fithrung und Zusammenarbeit wird nachhaltig verbessert.

m Topkréfte und Potenzialkandidaten werden langerfristig an das Unternehmen
gebunden.

m Es ist zugleich ein attraktives Personalmarketinginstrument.
m Die Motivation der Teilnehmer wird erhoht.

m Es werden die Kernkompetenzen im Sozial, Kommunikations und Team-
verhalten vermittelt.
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