Club-Lunch

Events I

Von der Stellenanzeige zur
Bumerang-Strategie

Outplacement oder Golden Handshake? Neue Wege des Umgangs mit FUhrungskraften bei

Fusionen und Restrukturierungen.

an kann einer ernsten, ge-
wichtigen Sache auch humor-
volle, personliche Aspekte
abgewinnen. Die Firma DBM
Osterreich, spezialisiert auf
Outplacement von Flhrungskréften, bietet ihren
Klienten, wahrend sie auf der Suche nach einer
neuen Beschaftigung sind, volle Sekretariats-
dienste und einen BuUroarbeitsplatz an, denn
,die Ehepartner sind es ja nicht gewohnt, dass
der Mann oder die Frau pl6tzlich zuhause ist”,
wie es DBM-Geschaftsflihrer Walter Reisenzein
bei einem auBerst anregenden Club-Lunch der
DHK im Wiener Renaissance-Hotel formulierte.

Reisenzein definierte Outplacement zunachst
als ,strukturierten Prozess, um fir ausschei-
dende Mitarbeiter im Flihrungsbereich wieder eine adaquate Stelle
zu finden“. Es sei ein Prozess der ,Hilfe zur Selbsthilfe” und des
Eigenmarketings des Stellensuchenden mithilfe des Beraters. Die
Marketing-Instrumente seien dieselben wie fUr ein Produkt. Ange-
boten wird Outplacement in der Regel bei Restrukturierungen,
aber auch bei persdnlichen Problemen, wenn man vermeiden will,
dass sie fur den Betreffenden schédliche Folgen haben. Haufig
wird es auch eingesetzt bei Versetzungen ins Ausland zur ange-
messenen Beschéftigung des Ehegatten im Ausland.

Die Vorteile von Outplacement flr alle Beteiligten gegenutber
einer herkdmmlichen Kindigung konnte Reisenzein sehr ein-
leuchtend darlegen. Da es sich um eine einvernehmliche Tren-
nung handle, sei das besser firs Image des Unternehmens in
der Offentlichkeit und fir die Stimmung bei den verbleibenden
Mitarbeitern. Man erspare sich oft auch langwierige und teure
gerichtliche Auseinandersetzungen.

Reisenzein warnte auch ausdrtcklich vor dem ,,golden hand-
shake“. Wenn man von einem Jahresgehalt als Regel ausgeht,
kdnne das sehr teuer sein und misse auBerdem versteuert
werden. ,Geld kann keinen Job kaufen“. Uberdies sei die
Rechtslage unklar, die entlassende Firma werde oft mit Nachfor-
derungen konfrontiert und ,das Geld wird auch genommen,

DBM-Geschéftsfiihrer Walter
Reisenzein

wenn der Betreffende schon einen Job hat*.

Der strukturierte Prozess, wie ihn Rei-
senzein beschreibt, hat mehrere Stufen. Er be-
ginnt bei der Person des Klienten. Dabei geht
es um ,Auffangen und Loslassen®, einen Vor-
gang der Selbstanalyse. Der Betreffende muss
seine Abgangsgeschichte schreiben und eine
sIch-Marke® entwickeln, seine unique selling
position. Dazu gehoére etwa auch die kérperli-
che Fitness: ,Nur wer physisch fit ist, wird
auch mental stérker®.

Wenn das geschafft ist, geht man gemein-
sam an die Suche nach einem neuen Posten.
Hier ist die Beratungsfirma deshalb von so
groBer Bedeutung, weil sie Uber ein groBes
Netzwerk von Kontakten zu Firmen und Perso-
nalberatern verfugt. Der ,verdeckte Arbeitsmarkt® sei ja viel
groBer, als die Zahl der ausgeschriebenen offenen Stellen ver-
muten lasse, erklarte Reisenzein: ,Die meisten Stellen werden
Uber personliche Kontakte vergeben und nicht Uber Stellenan-
zeigen®.

Nicht bescheiden war Reisenzein mit den Kenndaten seiner
Firma. Man habe eine Erfolgsquote von 97 Prozent, im Schnitt
dauere es ein halbes Jahr, bis ein neuer Job gefunden ist. Die
Kosten lagen um 20 Prozent unter denen der Headhunter und
sie wirden von der abgebenden Firma getragen. Um die Zu-
kunft seiner Branche ist Reisenzein nicht besorgt: ,Fusionen,
Akquisitionen und Restrukturierungen werden haufiger, und da
braucht man uns®“. Ein ganz neues Feld seien die Félle, bei
denen die Bumerang-Strategie angewendet wird. Firmen tren-
nen sich von hoch spezialisierten Mitarbeitern, die sie spater
wieder zurtickhaben méchten.

»Welches Verhdltnis besteht zwischen einer Outplacement-
Firma und einem Headhunter?“, wurde Reisenzein im Gespréch
gefragt. Ein anwesender Personalberater konnte die Antwort mit
einer einpragsamen Formel geben: ,Wir suchen den geeigneten
Mann flr einen Posten, Outplacement sucht einen geeigneten
Posten fur einen Mann*. Hans Winkler

,Die meisten Stellen werden uber personliche Kontakte
vergeben und nicht iiber Stellenanzeigen®.

DHK-Aspekte 05-2011

23



