Branche Maschinenbau

Leistungsprofil Produktion von Industriekranen und Krankomponenten,

Kranservices

Beschiiftigte insgesamt rund 5.000
Beschiftigte am Standort 1.800

Preistrager in der Kategorie Innovative personalpolitische Einzelmafinahme

Ausgezeichnet fir Systematische und innovative Personalentwicklung

DEMAG CRANES &
COMPONENTS GMBH
WETTER AN DER RUHR

Die ausgezeichnete MaBnahme im Uberblick
Die Demag Cranes & Components GmbH ist Anbiefer
von Industriekranen und Krankomponenten fir Material-
fluss-, Llogistik- und Antriebsaufgaben. Auch Services wie
Ersatzteile, Instandhaltung und Modemnisierung sind Kern-
elemente des Leistungsspekirums. Mit rund  5.000
Mitarbeiter/innen in 22 Auslandsgesellschaften sowie
Vertretungen in 46 landem ist Demag Cranes &
Components (DCC) weltweit aufgestellt.

Die eigenen Produkie und die Prozesse beim Kunden
beherrschen, seine Sprache sprechen und gemeinsam
mit ihm die besten Ldsungen finden, sind Verpflichtung
aus einer fast 190 Jahre langen Firmengeschichte. Der
hohe Standard ,made by Demag” garantiert héchste
Innovations- und Qualitétsstandards und gréBimaglichen
Kundennutzen.

Seit 2005 lasst die landesgesellschaft Deutschland
(LGD] der Demag Cranes & Components GmbH - als
erstes Unternehmen der Branche - ihre Vertriebsinge-
nieure vom TUV Rheinland prifen und zertifizieren. Das
Gitesiegel Certified Engineer of Sales (CES®) beschei-
nigt umfangreiches Fachwissen und personliche Be-
ratungs- und Verkaufskompetenz.

Die Zertifizierung ist Teil eines neuen ziel- und bedarfso-
rientierten  modularen  Qualifizierungskonzeptes  der
landesgesellschaft. Personalentwicklung ist dabei als
kontinuierlicher Prozess angelegt, der zugleich auch
betriebliche Organisationsentwicklung férdert und  zu
einer erkennbar besseren Verkaufsleistung fihrt.

Das neue Qualifizierungskonzept der
Landesgesellschaft Deutschland
Ausschlaggebend fir die Entwicklung des neuen
Qudlifizierungskonzeptes war die Zusammenlegung von
drei Vertriebseinheifen im Sinne des One face fo the
customerPrinzips und die dadurch notwendige Neu-
orienfierung der Wissensvermitilung. Das Konzept wurde
entwickelt und implementiert mit der Zielsetzung, alle
Mitarbeiter/innen im Vertrieb auf einen gleichen, defi-
nierfen Wissensstand zu bringen, um noch kompetenter
und erfolgreicher verkaufen zu kénnen. Es wurde ein
,Projekiteam CES®" gebildet mit dem Ziel, ein tragfahi-
ges Konzept zu entwickeln und die Umsetzung zu beglei-
ten. Dazu gehdren neben dem leiter der landes-
gesellschaft Deutschland Pefer Hering auch Roman
Kucza (Vertriebssteverung / - support], Jirgen Nowoczin
(Referat Fortbildung) sowie die Personalmarkenentwickler
Winfried Kehmann und Nicole Schlegel von der Firma
,die ZWEI". Wissenschaftlich begleitet wurde das
Projekt im Rahmen einer betriebswirtschaftlichen Diplom-
arbeit an der FH Dortmund von Frau Regina Jakob.

Es wurden insgesamt sechs Schlisselkompetenzen fir
eine opfimale Handlungskompetenz im Verfrieb der
Demag Cranes & Components definiert und spezifiziert:
e Produktkompetenz

* Verkaufskompetenz

¢ EDV-Kompetenz

e Persénliche Kompetenz

e Unternehmenskompetenz

® Kaufmannische Kompetenz



Bei der Entwicklung dieser Kompetenzen und der dafir
notwendigen Anforderungen wurden die Regionalver-
friebsleiter der DCC als Vertrefer der zu zerfifizierenden
Mitarbeitergruppe mit eingebunden. Zusatzlich war und
ist es ihre Aufgabe, als Multiplikator die eigenen Mitar-
beiter/innen Uber die relevanten Details des Qualifizie-
rungskonzepts CES® zu informieren und sie im kontinu-
ierlichen Qualifizierungsprozess zu begleiten.

Mit dem von ,die ZWEI" erstelllen Werkzeug KEG®,
dem Kompetenzentwicklungsgesprach, wird der indivi-
duelle Kompetenzstand des Mitarbeiters/der Mitarbeite-
rin eingeschdtzt und es werden gemeinsam mit dem/der
Vorgesetzten Qualifizierungsziele und konkrete Mafnah-
men festgelegt. Diese Gesprache sind in erster Linie ein
Forder- und  Planungsinstrument  zur  systematischen
Personalentwicklung.

Zentrales Instrument fir die Wissensvermitflung ist die
Online Sales Academy, kurz SAM. Mit diesem webbao-
sierten Tool kann sich der Mitarbeiter/die Mitarbeiterin
festen, weiterbilden und auf die Zertifizierung vorberei-
fen. SAM enthalt Prasentationen, Nachschlagewerke,
Trainingsmodule sowie Selbsttests und ermaglicht so dem
Teilnehmer ein individuelles, selbstbestimmtes, zeitunab-
hangiges lernen. Diese umfangreiche Online-Datenbank
wurde vom Projekiteam mitentwickelt und von verschie-
denen Fachexperten der Demag Cranes & Components
in mehreren Prozessschritten gefilll. Dabei war der posi-
tive Nebeneffekt einer ,Wissenskonservierung” bewusst
gewollt. RegelméaBige Updates gewdhrleisten die
Aktualitat und Akzeptanz von SAM. SAM wird mitiler
weile auch von anderen Funktionsbereichen - u.a. vom
Vertrieb-Innendienst - als Wissensdatenbank und zur indi-
viduellen VVeiterbildung genutzt. Bereifs jetzt sefzen
Demag-Auslandsgesellschaften, wie z. B. China und

Indien SAM ein.

Uber selbstorganisiertes Leren und elearning  hinaus
werden Schulungen und Trainings zu den verschiedenen
Kompetenzbausteinen und speziellen Themen in den
Qualifizierungsprozess integriert. Ein wesentlicher Be-
standfeil des neven Qualifizierungskonzepts ist die Perso-
nal-Zertifizierung durch einen unabhdngigen Dritten, den
TUV Rheinland. Das Zertifizierungsverfahren wurde ge-
meinsam mit dem TUV Rheinland und exklusiv fir Demag
Cranes & Components entwickelt.

Die TUV-Prifung besteht aus zwei Teilen - nach einer
bestandenen schrifflichen folgt die mindliche Prifung.
Zur Prisfung zugelassen wird, wer ber ein Jahr im
Vertrieb bei Demag Cranes & Components [eingearbei-
tet) ist und beim Selbsttest in SAM mindestens ein Niveau

von 80% erreicht. Nach bestandener Priffung erhdlt der

Teilnehmer ein persénliches, vom TUV Rheinland ausge-
stelltes Zertifikat und darf den Titel Certified Engineer of
Sales (CES®) tragen. Wie im Qualitatsmanagement, ist
nach dem Ablauf von drei Jahren eine Re-Zertifizierung
vorgesehen.

Nach etwa einem Jahr intensiver Vorbereitung wurden in
2005 die ersten CES®Zertifikate vergeben. Inzwischen
ist der Gesamivertrieb der DCC mit Gber 80% der
Vertriebsingenieure zerfifiziert und es laufen aktuell die
ersten Re—Zerﬁﬂzierungen. Neuve Mitarbeiter/innen wer-
den automatisch in den Qualifizierungsprozess aufgenom-
men und systematisch auf die Zertifizierung vorbereitet.
Dank einer intensiven Offentlichkeitsarbeit hat das neve
Konzept sehr gute Resonanz gefunden. Unter dem Motto
,Gut beraten durch den Certified Engineer of Sales
(CES®) - Mehrwert durch Zertifizierung” wird die syste-
matische und innovative Personalentwicklung im Vertrieb
infern und extern kommuniziert. Weiter ist geplant, das
Konzept auch auf die Servicefachleute im AuPendienst
(Techniker) zu Ubertragen und auch diese zertifizieren zu
lassen. Die entsprechenden Anforderungsprofile und
Kompetenzbausteine werden derzeit erarbeitet.

NEW DEALS

Mit dem neuen Qualifizierungskonzept wird die Hand-
lungskompetenz der Verfriebsmitarbeiter/innen gestarkt.
Dabei setzt Demag Cranes & Components auf eine syste-
matische, ziel und bedarfsorientierte Férderung jedes
einzelnen Teilnehmers.

Qualifikation kostet Zeit und Geld - das ist bei Demag
Cranes & Components akzeptiert. Und man ist davon
Uberzeugt, die Investition zahlt sich aus. Die Mitar
beiterinnen und Mitarbeiter honorieren, dass das Unter-
nehmen in sie investiert. Das schlagt sich nieder in einer
hohen Arbeitsmotivation, einer minimalen Personal-
fluktuation und erfolgreichen Fachkréftebindung. Im Sinne
eines Employer Brandings ist die DCC als ein Unter-
nehmen, das in seine Mitarbeiter/innen investiert, auch
am Arbeitsmarkt gut aufgestellt.

www.demagcranes.de
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