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Workshop 3:
Berufliche Integration in der Veranderung - sind unsere Strategien in der
KlientInnearbeit zeitgeman?

Leitung/Impulsreferat: Mag. Gottfried Jakober

Aufgrund der starken Ausdifferenzierung der Leistungsangebote in der sozialen
Landschaft und der sich stdndig verandernden gesellschaftlichen Rahmenbedingungen
stellt sich die Frage, wie die Leistungserbringung hinsichtlich der verschiedenen
Interessensparteien  (Klient, Foérdergeber, Unternehmer, Mitbewerber, Team)

entsprechend aktualisiert und verbessert werden kénnen.

Vernetzung der Dienstleistungen flihrt zur effizienteren Nutzung der Ressourcen. Wie so
eine Vernetzung in Bezug auf die Beziehungen zu den Unternehmen aussehen kann,
skizziert Herr Jakober am Beispiel eines neu implementierten Beratungsmodells in der
Arbeitsassistenz Zell am See.

Viele Anbieter der beruflichen Integration greifen auf eine nicht uneingeschrankte Anzahl
von Betrieben zurlck. Dies fiuhrte in der letzten Zeit seitens der Betriebe bereits zur
Beschwerden bei der Wirtschaftskammer. Es kommen zu viele Anfragen an und man

kenne sich nicht mehr aus.

Bei dem Beratungsmodell in der Arbeitsassistenz im Zell am See wird der ,Kunde"
Unternehmer starker als bisher als Partner der Arbeitsassistenz und ihrem Anliegen
gewonnen und in dessen Folge auch intensiver betreut werden. Fir die sog.
Unternehmensberatung ist ein Mitarbeiter der Arbeitsassistenz Zell am See
verantwortlich. Die Arbeitsassistenz akquiriert also zunachst das Unternehmen und erst
im zweiten Schritt geht es um eine konkrete Vermittlung. Die Klienten bleiben zunachst
im Hintergrund und sollen erst in der zweiten Phase je nach Anforderungsprofil dem
Unternehmen vorgestellt werden. Die Integrationsbegleitung nach einem erfolgtem
Vorstellungsgesprach Gbernimmt der/die jeweilige ArbeitsassisstentIn des Klienten.

In weiterer Folge ist der Unternehmerberater erster Ansprechpartner fiir das Unternehmen und auch
fur die Pflege des Kontaktes verantwortlich. Ziel ist eine langfristige Bindung der Unternehmen woraus
sich neue Integrationsmdglichkeiten ergeben. Da nicht jede/r einzelne/r Arbeitsassistentin akquiriert,
sondern fir die Arbeitsassistenz nur eine Person, kénnen die Unternehmen ein Uberblick hinsichtlich

des Dienstleistungsanbieters und des Angebots bewahren.
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Wie kann die Beziehung zum Unternehmen verbessert werden?

Value Proposition Modell

Symposium 2006

Handout WS 3: Berufliche Integration in der Veranderung — sind unsere Strategien
in der Klientinnenarbeit zeitgemak?

Modell: Value proposition (Einzigartigkeit und Wert des Unternehmens)

Produktfiihrerschaft
(Innovation, zB Sony)

N
Kostenfihrerschaft Kundenpartnerschaft
(Prozessqualitét, zB Hofer) (Beziehungsqualitat, zB NPQ's)

Wie kdénnen die Beziehungen unter Beriicksichtigung der verschiedenen Rollen
intensiviert werden?

3-K Modell

Den gleichen Personen steht man in unterschiedlichen Rollen entgegen.

Kunde, Klient - Leistungserbringung

Kooperationspartner - Bildung von Kooperationen im Hinblick auf das gemeinsame Ziel

Konkurrenz

3-K-Modell: ,Networking® (Denken in Netzwerken)

Kuncien

ROLLEN
Kooperationspartner Kon kurrenz/Mitbewerber
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Kleingruppenarbeit

Aufgabe:

Welche Strategien verfolgen wir aktuell in der beruflichen Integration? Gibt es neue
Ideen fir andere Strategien? (Vor- und Nachteile).

Beispiele wie die neuen Strategien hinsichtlich der Zielgruppe (z.B. Klienten, Arbeitgeber,
Konkurrent etc.) umgesetzt werden kénnen unter Berlicksichtigung der unterschiedlichen

Rollenkonstellationen des , 3-K-Modells"

Konstellation Leistungsanbieter —» Arbeitgeber

1. Strategien
e Akquise
e Kontakerhaltung (personlicher Kontakt)

e personliche / individuelle Arbeitsweise

2. Verbesserungen
e Firmendatenbank
e Transparenz - Standardisierung der Information bzgl. des
Dienstleistungsangebots
e Vorzeigefirmen - Platzierung positiver Geschichten im Infomaterial - Konkurrenz
als positives Beispiel

e Alternative Finanzierungsmdglichkeiten suchen

3. Konkrete Beispiele
o Offentlichkeitsarbeit
e Erfahrung weitergeben - z.B. wenn in einer Gemeinde eine Integration gut
gelaufen ist, kann man es in der benachbarten Gemeinde besonders hervorheben
e Vernetzung und Synergien gezielter nitzen
e um hinderliche Konkurrenz zwischen den Anbietern verringern kann man bei

direkten Vorgesetzten gemeinsame Ziele initiieren
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Konstellation Leistungsanbieter —» Fordergeber

1. Strategie
e (winschenswert) Die Beziehung zwischen Trager und Férdergeber in beiden

Richtungen als Kundenbeziehung betrachten

2. Verbesserungen
e Positive Bewertung von Fehlern — Fehler ermdglichen Lernprozess
e Rickmeldungen der Leistungsanbieter in Strategien der Férdergeber einflieBen
lassen um optimale Rahmenbedingungen schaffen und weil Behindertenbetreuung
Erfahrungswissen bendtigt

Konstellation Leistungsanbieter —5 Leistungsanbieter / Konkurrent

1. Strategie
e Fokussiert wird der ,Kunde®™ und nicht der Mitbewerber. Die Starken und
Ressourcen der Mitbewerber sollen in Hinblick auf das Angebot fiir den Kunden

gemeinsam genutzt werden.

2. Verbesserungen
e Offener Austausch - b. Problemen mit den Mitbewerbern sollte man sich nicht
zuruckziehen sondern aktiven Austausch und Kommunikation betreiben. Durch
kritische Betrachtung gemeinsam Uberlegen, was und wie anders gemacht werden
kann.
e Quote durch andere Regelung ersetzten, da diese als ,Hemmschuh® flir
Kooperation unter den Mitbewerbern empfunden wird.

e Vorteile der Kooperation sichtbar machen, kommunizieren
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Gruppenarbeit - Teamumstrukturierung

1. Strategie

Die Betreuung des Klienten und Akquise wird getrennt. MitarbeiterInnen die flr die

Akquisition zustandig sind akquirieren nicht nur konkrete Stellen fir konkrete Klienten,

sondern gewinnen die Betriebe als langfristige Kooperationspartner. Diese

MitarbeiterInnen sind fir die potentiellen Arbeitgeber die Ansprechpersonen innerhalb

eines Dienstleistungsanbieters.

2. Vor- und Nachteile

Vorteile

- Erreichung einer héheren Quote

- Intensivierung der Teamarbeit,
weniger Konkurrenz

einzelnen Mitarbeitern

- intensivere Betreuung der Klienten
ist moglich, da jeweils nur eine

Aufgabe fokussiert wird, Betreuung

oder Akquise

- Klientenpools und

stehen allen im

Verfigung -fuhrt zur effizienteren

Vermittlung

3. Mogliche Probleme
e Stadt / Land Unterschiede
e Stof3zeiten z.B. bei Lehrstellen

e Schule als Kooperationspartner

unter den

Firmenpools

Verein zZur

Nachteile
was passiert, wenn die Person,
welche fir die Akquisition

zustandig ist, ausfallt?

Abwechslungsmaéglichkeit
zwischen den Tatigkeiten

Akquise und Betreuung fallt weg

das Team muss die personellen
Voraussetzungen erflllen, dh.
im Team muss es jemanden
geben, dessen Starke es ist nur

zu akquirieren
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