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IWOLF SCHRITTE ZUR ERFOLGREICHEN POSITIONSBESETZUNG

1. Kundenbedirfnis - Unsere Berater beginnen ihre Arbeit mit dem Erfassen der unternehme-
rischen Situation, den BedUrfnissen des Kunden sowie der Abkldrung des Umfeldes. In per-
sonlichen Gesprdchen wird ein umfassendes Verstdndnis fUr die zu besetzende Position mit ihren
Aufgaben und Chancen erarbeitet. Dabei werden den Erwartungen und Anforderungen an den
zu suchenden Kandidaten besondere Aufmerksamkeit gewidmet.

2. Positionsprofil - Aufgrund der Situationsstudie entwerfen unsere Berater das Positionsprofil, das
mit dem Kunden besprochen und von ihm genehmigt wird.

3. Briefing Research - Unser Research-Team wird durch den Berater, welcher das Mandat leitet,
umfassend orientiert. Die Marktanalyse erfolgt in enger Zusammenarbeit zwischen Berater und
Research-Team.

4. Long List - Entsprechend den Vorgaben des Klienten durchsuchen wir den Markt systematisch
nach Persdnlichkeiten, die als Kandidaten in Frage kommen koénnten. Die Resultate dieser
Identifikation werden in einer Long List festgehalten und mit dem Klienten besprochen.

5. Kontaktieren von Kandidaten - Die Strategie der Kontaktaufnahme der mdglichen Kandidaten
wird mit dem Kunden besprochen. Es werden nur Personen angesprochen, deren berufliche und
persdnliche Qualifikationen den gestellten Anforderungen entsprechen.

6. Interviews - Die beruflichen und persénlichen Qualifikationen ausgewdahlter Kandidaten, auch
interner oder von Dirittseite zugefGhrter Kandidaten, werden in umfassenden Interviews mit
unserem Berater beurteilt. Dieses Vorgehen erlaubt ein einheitliches, den Vorgaben ent-
sprechende strukturiertes Auswahlverfahren.

7. Reporting - Der Klient wird wé&hrend dem gesamten Mandatsprozess in einem vereinbarten
Rhythmus mUndlich wie schriftlich Uber die Aktivitdten und den aktuellen Stand seines Auffrages
informiert.

8. Vertrauliche Berichte - Durch das prozessorientierte Selektionsverfahren ist ORBIS in der Lage,
dem Klienten nur jene Kandidaten in Vorstellung zu bringen, die er wirklich kennen lernen sollte.
Von diesen Kandidaten erhd&lt der Klient je den CV sowie eine Zusammenfassung Uber das
gefUhrte Interview.

9. Prasentation - Der Berater organisiert die Gespréche des Klienten mit den bestgeeigneten
Kandidaten vor Ort oder neutral bei ORBIS und begleitet diese Interviews.

10. Referenzeinholungen - Referenzen von Drittpersonen holen wir ein und fUhren mit spezia-
lisierten Partnern Assessments durch, um das Gesamtbild des Kandidaten abzurunden.

11. Unterstutzung in Verhandlungen - Unser Berater unterstUtzt den Klienten, wenn erwinscht, in
den Vertragsvernandlungen und hilft, diese zum erfolgreichen Abschluss zu fUhren.

12. Kundennutzen - FUr ORBIS ist der Kundennuizen erreicht - und damit unser Mandat erfillt -
wenn die Position besetzt ist und der platzierte Kandidat beim Klienten nachhaltig Mehrwert
generiert.
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