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Klintkkommunikation im Wettbewerb: Fachkrafte

adaquat adressieren (Tell V)

26.07.2016 | Fachbeitrage

Fachkrafte durch passgerechte Vorabinformation gewinnen

Versteckt zwischen MenuUpunkten auf der Klinikwebsite tauchen sie auf: ,Stellenanzeigen” fUr potentielle Bewerber. Die
Klinik hat also Interesse an Fachkraften; was aber bietet sie Ihnen Uber die Beschreibung der vakanten Position hinaus? In
Teil 4 der Reihe , Klinikkommunikation im Wettbewerb® fragen wir: Wie kann die Klinik potentielle Fachkrafte, vom

Assistenzarzt bis zum Chefarzt, fUr sich begeistern?

Die Zeiten, in denen junge Arzte an den Kliniktoren rittelten ,wir wollen hier rein“ sind legendare Vergangenheit. Heute
konnen sich Bewerber nicht nur die Klinik aussuchen, an der sie arbeiten mdchten; sie kdnnen auch Forderungen
geltend machen. Die Generation Y (die Generation der Assistenz- und Facharzte), mit ihrem Anspruch an eine
Arbeitsplatzgestaltung, die individuellen Vorstellungen gerecht wird, wird in den Medien ausfUhrlich gespiegelt, auch in
den Fachmedien von Verbanden und Interessengruppierungen im Gesundheitssektor. Im Profil, welches Kliniken von
sich zeichnen (im Netz oder in Broschuren) finden sich indes auf diese Herausforderung nur selten Antworten. Im
Regelfall ist die Stellenanzeige singularer Ort des Dialogs mit potentiellen Bewerbern — erganzt um generell formulierte

Leitbilder resp. Klinikphilosophien.

Klinikkommunikation - Was wollen Fachkr &fte wissen?

Bietet die Klinik Teilzeitmodelle an? Vielleicht sogar Jobsharing bis in FUhrungspositionen auf Chefarztebene hinein? Gibt
es in der Klinik individuell angepasste Fortbildungsoptionen? Dies sind nur einige Stichworte, die ein Klinikprofil in den
Augen potentieller Fachkrafte scharfen wirden. Betrachten wir ein in einer deutschen Klinik ahnlich stattgefundenes
Szenario: Ein Weiterbildungsassistent hat sich beworben und ist an der Zusatzqualifikation Notarzt interessiert. In ersten
Kontaktaufnahmen wurde ihm signalisiert, dass dies moglich sei. Nun aber stellt sich heraus, dass der Bewerber bereits
innerhalb von zwei Jahren diese Qualifikation erlangen mdchte, was das Weiterbildungsprocedere an der Klinik
konterkariert. DarUber hinaus will der Bewerber genaue Informationen zu Uberstunden und Dienstvergltungen sowie
zur Beteiligung der Klinik an Umzugskosten. Der Chefarzt sieht sich durch die Fulle an Wissensbedarf und Forderungen

des Bewerbers drangsaliert.
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Wertvolle Vorabinformationen fiir Fachkr &fte

Mittels Web oder auch Spezialbroschuren flr potentielle Fachkréfte, sei es in der Arzteschaft, der Pflege oder der
Verwaltung, kann die Klinik bereits viele wertvolle Hinweise geben: Was erwartet bspw. angehende junge Arzte im
praktischen Jahr? Bietet ihnen die Klinik hier etwas Besonderes? Gibt es spezielle Fortbildungssegmente, die diese Klinik
auszeichnen, wie bspw. ein Modell Verbundweiterbildung? Stehen Chefarzte als Mentoren bereit und welche? Auf die so
viel zitierte Vereinbarkeit von Beruf und privaten Erfordernissen gemunzt: Gibt es einen Betriebskindergarten? Gibt es
spezielle Regelungen fur den Wiedereinstieg nach der Elternzeit? Wie geht die Klinik mit der immer ofter auftretenden

Situation um, dass Mitarbeiter pflegebedurftige Angehdrige haben? Gibt es Regenerationsangebote fur Mitarbeiter?

Cheférzte gewinnen: Wie attraktiv ist die Klinik?

Einer besonderen Betrachtung und Beachtung seitens der Klinik bedlrfen potentielle Chefarzte. Warum sollten sie ihre
Kompetenzen und Fahigkeiten ausgerechnet dieser Klinik zur VerfUgung stellen? Die Attraktivitat einer Klinik ist ein
wichtiges Entscheidungskriterium fur den Chefarzt: Bietet ihm diese Klinik die Plattform, um sein Renommee noch zu
verstarken? Ein Attraktivitatsmerkmal einer Klinik kann in der technischen Ausstattung liegen: Arbeitet dieses Haus
bspw. mit der OP-Methode da Vinci? Auch der Qualitatsnachweis in Strukturen, Prozessen und Ergebnissen ist fur
potentielle Chefarzte ein Indikator; vor allem aber steht die Frage im Raum: Welche Gestaltungsspielraume bietet ihm

diese Klinik?

Diewichtigen Botschaften richtig platziert

So manche Merkmale, die fur potentielle Fachkrafte relevant sind, finden sich auch im generellen Leistungsprofil der
Klinik. Allerdings darf gefragt werden, ob die Information an dieser Stelle vom potentiellen Bewerber gefunden wird:
Welche Information an welcher Stelle besondere Wirkung entfaltet, ist ein wichtiges Qualitatskriterium einer
Klinikwebsite. Und hier gilt: eine regelmafige Evaluation ihrer institutionellen Darstellung ermaoglicht der Klinik ein
rasches Reagieren auf aktuelle Erfordernisse — und eine zunehmende Attraktivitat fur die so begehrten Fachkrafte. Drei

Schritte sind obligatorisch:

e Die Analyse: Wie ist unsere Klinikwebsite aktuell gestaltet? Welche Botschaften senden wir aus? Gibt es
Optimierungspotenziale? Bspw. eine Adressatendiversifizierung?
e DasKonzept: Wie werden welche Uberarbeitungsbedurftigen oder neu zu gestaltenden Bereiche in ein schlUssiges
Gesamtkonzept integriert?
e DieUmsetzung: Wer Ubernimmt diese Aufgabe und wer ist flr die kontinuierliche Anpassung an aktuelle
Entwicklungen zustandig?
Bei diesen Uberlegungen begleitet JOMEC Sie gern; sowohl beratend als auch in der Umsetzung beschlossener

Aktivitaten.

¢ Klinikkommunikation im Wettbewerb: Kommunizieren Sie schon oder werben Sie noch? (Teil I)

e Klinikkkommunikation im Wettbewerb: Wann ist eine Klinik reif fur Social Media? (Teil Il)

¢ Klinikkommunikation im Wettbewerb: Patientengerechte Qualitatsberichte (Teil I11)
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Jetzt einen unverbindlichen

Beratungstermin vereinbaren

Rufen Sie uns an oder schreiben Sie uns
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