Was braucht es,
zum erfolgreichen
Wissenstransfer?

Die Motivation ist die Basis des Ausbildungskonzeptes von Siemens
— weil die gute Produktschulung alleine nicht genugt.

Answers for mobility. SIEMENS



Mehr als Produkteschulung

Der Anwender-Ausbildung misst Siemens hohe Bedeutung bei. Da-
bei geht es - uber die Produkteschulung hinaus — auch darum, die

Lernbereitschaft und die Lust auf Neues zu wecken.

Motivation wecken filir Neues

Produktorientierte Schulungen geniligen
heute nicht mehr — denn personliche
Denkweisen und Einstellungen lassen sich
nicht allein durch die Vermittlung von
technischem Wissen verdndern.

Wenn bei den Mitarbeitenden Bereitschaft
und Motivation fehlen, sich positiv mit
Neuem auseinanderzusetzen, kommt der
Nutzen produktorientierter Schulungen
nur beschrankt zum Tragen. Auch kénnen
die Bediirfnisse und der Wissensstand

der zu schulenden Mitarbeitenden sehr
unterschiedlich sein.

Siemens vermittelt den Mitarbeitenden
nicht nur Produktwissen, sondern hilft
auch mit, frithzeitig Hemmschwellen und
Vorurteile gegenliber Verdnderungen
abzubauen. Erst dann entfalten die Pro-
duktkurse fir Ihr Unternehmen den
gewdlinschten Nutzen.

Hoéheren Nutzen schaffen durch
veranderungsorientierte Ausbildung

Siemens betrachtet die Anwender-Aus-
bildung als integralen Bestandteil eines
Auftrags und misst ihr einen hohen
Stellenwert bei. Ziel der verdanderungs-
orientierten Ausbildungskonzepte von
Siemens ist es, lhnen und lhren Mitarbei-
tenden eine Schulung anzubieten,

[ bei der die Wissensvermittlung der
jeweiligen Zielgruppe angepasst wird,

 welche die unterschiedlichen Wahr-
nehmungen, Wertvorstellungen, Erwar-
tungen und Lerngeschichten der
teilnehmenden Menschen einbezieht,

H die einen hohen Wirkungsgrad auf-
weist, dass heisst, dass der Wissens-
stand der Teilnehmer auch langere Zeit
nach der Schulung noch hoch ist,

[ die von einem guten Kosten-Nutzen-
Verhdltnis geprdgt ist.

Gemeinsam anpacken

Voraussetzung fiir Erfolg ist eine intensive
Zusammenarbeit zwischen Ausbildner
und Auftraggeber: Weil Menschen anstelle
von Produkten und Systemen im Mittel-
punkt stehen, sind standardisierte Ausbil-
dungskonzepte eher die Ausnahme.

Erfolg versprechende Schulungen beste-
hen aus mehreren Phasen und brauchen
Zeit. Planen Sie sie deshalb frithzeitig —
bereits beim Kauf eines Produktes und in
Absprache mit Siemens.

Diese Broschiire zeigt Ihnen konkret das
Konzept der verdanderungsorientierten
Ausbildung. Verdeutlicht wird es anhand
eines konkreten Beispiels.



Wissenszuwachs im Verlauf der Projektzeit
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Ausbildung in fiinf Phasen

Das Ausbildungskonzept von Siemens
gliedert sich in finf Phasen, die sich Uber
einen Zeitraum von rund zwdlf Monaten
erstrecken (vgl. auch Grafik):

Phase 1: Offertphase

Der Wissensstand der Kursteilnehmenden
kann sehr unterschiedlich sein. Im Aus-
bildungskonzept muss deshalb eine pas-
sende Methode gewahlt werden, um

die Teilnehmenden in der Kick-off-Ver-
anstaltung auf eine einheitliche Ausgangs-
basis zu bringen. Anschliessend wird

eine auf die Zielgruppe angepasste Offerte
erarbeitet.

Phase 2: Kick-off-Veranstaltung

Als Auftakt des Produktkurses findet eine
Kick-off-Veranstaltung statt. Sie ist Teil
des Kurses und fiir alle Teilnehmenden
wichtig — die Schulung fangt nicht erst
mit dem Produktkurs an. Die Auswahl der
Methode, die an der Kick-off-Veranstal-
tung eingesetzt wird, richtet sich nach
den zu schulenden Teilnehmenden.

Die Kick-off-Veranstaltung soll alle Teil-
nehmenden dazu bringen, sich in der
kommenden Vorbereitungsphase mental

auf den Produktkurs einzustimmen. Dies
ist notwendig fir eine effektive Aufnahme
des neuen Wissens. Diese Reifungsphase
braucht Zeit, weshalb die Kick-off-Ver-
anstaltung etwa drei Monate vor dem
eigentlichen Produktkurs stattfindet.

Phase 3: Vorbereitungsphase

Wahrend der etwa dreimonatigen Vor-
bereitungsphase stimmen sich die Teil-
nehmenden auf den bevorstehenden
Kurs ein und kénnen allféllige Wissensli-
cken schliessen.

Phase 4: Produktkurs

Im eigentlichen Produktkurs vermitteln
Fachexperten das neue Produktwissen.
Aufgrund der Vorbereitung in den Phasen
1 bis 3 kann dies sehr zielgruppenorien-
tiert und effizient erfolgen.

Phase 5: Nachbereitungsphase

In der Nachbereitungsphase miissen sich
die Kursteilnehmenden mit dem vermit-
telten Stoff auseinandersetzen. Ein jeder
ist fir die Anwendung des Gelernten
selbst verantwortlich. Der Wirkungsgrad
des Produktkurses wird genau dadurch be-
stimmt.






Verdnderungsorientierte
Ausbildungskurse

aus Sicht des Kunden,
des Lieferanten und
eines didaktischen Fach-
experten.

«Die in den letzten
Jahren technologisch
veranderte Bahntech-
nik erfordert zwangs-
ldufig auch in der

Ausbildung neue Wege.

Es missen Mittel,
Methoden und Wege
gefunden werden,
den Kursteilneh-
menden das notwen-
dige Wissen fir ihre
zukiinftigen Aufgaben
zu vermitteln.»

Willy Blaser
Produktmanager
Ausbildung Regional-
verkehrsfahrzeuge,
SBB Personenverkehr

«Kursauswertungen zei-
gen immer wieder auf,
dass Ausbildungsmass-
nahmen nicht mit der
notwendigen Sorgfalt
geplant werden. Teil-
nehmende empfinden
daher Kurse zu oft

als Pflicht, und entspre-
chend gering ist der
Wirkungsgrad der Aus-
bildungsmassnahme.
Die Beachtung aller Aus-
bildungsphasen ist Vo-
raussetzung fiir eine op-
timale Wirkung.»

Hanspeter Zehnder
Ingenieur/Master

in Education

Siemens Schweiz AG,
Industry Sector, Mobility

«Die Zukunftswerkstatt
flihrt das bisher weit-
gehend ungenutzte
Modell der lernenden
Organisation aus der
Theorie in die Praxis.
Um sich gemeinsam
auf die umfassende
Schulung und den Lern-
prozess zu den S-Bahn-
Ziigen einzustimmen,
haben wir uns fiir eine
Zukunftswerkstatt als
Methode im Kick-off
entschieden.»

Christoph Negri

Dipl. Arbeits- und
Organisationspsychologe,
zhaw/IAP




www.siemens.ch/mobility

Siemens Schweiz AG
Industry Sector

Mobility Division
Hammerweg 1

CH-8304 Wallisellen

Tel. +41 (0)585 580 111
Fax +41 (0)585 585 501
mobility.ch@siemens.com

Bestell-Nr. A 19100-V010-B088
HTS 1035/109

Anderungen vorbehalten

© Siemens Schweiz AG, 2009



