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Josef Lubowski tritt einen neuen Job im Ver-
trieb an. Josef freut sich auf die neue Aufgabe. 
Ihm gefallen die Produkte und die Internationa-
lität der Firma. An seinem ersten Arbeitstag trifft 
er motiviert ein. Er wird von einer Sekretärin 
empfangen, die sein Erscheinen überrascht. »Sie 
fangen heute hier an? Davon weiß ich nichts.« 
Schon weniger enthusiastisch stellt Josef fest, 
er hat keinen Arbeitsplatz, keinen Computer. 
Er steht in der Gegend herum und weiß nicht, 
wohin. Kollegen wandern vorbei, starren ihn 
an, niemand stellt sich vor. Nein, der Chef wäre 
nicht im Hause, er käme nächste Woche wieder, 
meint die Sekretärin. »Aber hier sind ein paar 
Prospekte, da können Sie sich einlesen.« In Josef 
Lubowski steigen erste unangenehme Gefühle 
auf, ob er hier richtig am Platz ist. Diese Gefühle 
werden im Lauf der ersten Woche rasch zu star-
ken Zweifeln. Der Vertriebsleiter, endlich zurück, 
nimmt sich zwar Zeit für ein kurzes Gespräch, 
aber dieses ist ein besseres Händeschütteln, ge-
folgt von der Frage »Haben Sie sich schon ein-
gelebt?« Es gibt keine strategische Einschulung, 
keine Informationen zu den genauen Aufgaben. 
Man erwartet, dass er einfach loslegt. Nach 7 Ta-
gen hat er innerlich gekündigt. Noch innerhalb 
der Probezeit hat er wirklich gekündigt. 

Mitarbeiter finden reicht nicht
Überzogen, finden Sie? Ganz und gar nicht. Ge-
nau so sieht es heute in der Realität leider oft 

aus. Unternehmen schlagen immense Pfauen-
räder, um High Potentials in ihre Reihen zu re-
krutieren. Vor der Einstellung gibt es Aufmerk-
samkeiten und Überzeugungsrituale ohne Ende, 
aber nachdem die »Balz« vorbei und der Vertrag 
unterzeichnet ist, wendet sich das Blatt. Damit 
ist der Grundstock für hohe Mitarbeiterfluktua-
tion automatisch gelegt. Mit einem strukturier-
ten und geplanten Onboarding-Prozess können 
Unternehmen diese Gefahren von Anfang an 
umgehen. 

Erfolgreiches Einarbeiten 
Um in Ihrem Unternehmen Ihre High Perfor-
mer von Anfang an zu binden und zu halten, 
sind die folgenden Meilensteine zu beachten 
und akribisch durchzuführen: 

Ein sorgfältiger Einarbeitungsplan
In diesem Plan legen Sie fest, was neue Mit-
arbeiter lernen sollen, wer es ihnen beibringt, 
wie genau und bis wann das Wissen vermittelt 
werden soll. Dazu gehört – vor allem im Ver-
trieb – dass der geeignetste Mitarbeiter – idea-
lerweise der Vertriebsleiter als Leader – mit 
dem oder der Neuen hinaus geht, an die Front. 
Ideal erfolgt dieses Mitnehmen gleich am ers-
ten Tag, Vertriebler sind Aktivitäts-Menschen, 
die wollen nicht herumsitzen und Manuale le-
sen, sie brauchen das Adrenalin des direkten 
Gespräches. Sofort. Wer ihnen das gleich zu 
Beginn vermittelt, bindet sie dadurch defini-
tiv stark an sich.  Ich rate allen Unternehmen, 
ein Gerüst eines solchen Planes einmal zu er-
arbeiten und dann jedes Mal vor Eintreffen des 
neuen Mitarbeiters auf den speziellen Fall an-
zupassen. Inklusive genauem Zeitplan und ge-
nauer Checkliste zum Abhaken, was wann zu 
geschehen hat. Wer hier vage bleibt, verpasst 
eine wichtige Stufe im Onboarding-Prozess. 
Auch psychologisch ist dieser Plan wichtig, 
gibt er den Neuen doch das Gefühl der Zuge-
hörigkeit. Ein Tipp: Alles, was in den ersten 10 
Tagen nicht »erlebt« wird, prägt sich nicht ein. 

Onboarding 
for success
Warum die Einarbeitungszeit für neue Mitarbeiter so wichtig ist, und wie man 
diese Zeit für alle Beteiligten am optimalsten nutzt, lesen Sie in diesem Artikel.

onboarding
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Deswegen ist der Plan so wichtig, um keinen 
Schritt zu übersehen! 

Das Startgespräch am ersten Tag
Ihrem neuen High Potential bringen Sie in die-
sem Gespräch seinen Einarbeitungsplan nahe. 
Geführt wird es idealerweise vom direkten Vor-
gesetzten. Auch für dieses Gespräch empfehle 
ich eine detaillierte Check-Liste. Oberflächli-
cher Smalltalk reicht hier nicht. Sie erklären 
u. a., wer sich wann um ihn in welcher Form 
kümmern wird und geben ihm so das Gefühl, 
willkommen zu sein.

Erfolgreiches Erleben ist alles
Lassen Sie Ihre Vertriebsmitarbeiter sofort in 
der ersten Woche an Erfolgserlebnissen teilha-
ben und geben Sie die »Schlagzahl« vor. Sind 10 
Termine pro Woche Standard, dann ist das die 
Vorlage, die den Neuen demonstriert wird. Idea-
ler Weise vom Vertriebsleiter oder vom besten 
Verkäufer. Hier kann nur der Beste ran, er muss 
die Motivationsvorlage liefern. Nur so kann dies 
sofort zum Standard werden und es erfolgt die 
so wichtige Prägung während der ersten Tage.  
Auch das Vormachen von z. B. Akquise-Telefo-
naten durch den Chef gehört zu dieser Phase. 
Der Neue hört den Telefonaten zu. Es geht um 
das Vermitteln der firmeninternen gemeinsa-
men Vorgehensweise, die Telephone-Corporate-
Identity, sozusagen. Wichtig ist es, sich immer 
an den Entwicklungsstand des Mitarbeiters an-
zupassen, um ihn nicht vor den Kopf zu stoßen. 
Ein weiterer Punkt ist das Vorzeigen, wie man 
Netzwerke aufbaut. Wie funktioniert die Firma 
in allen Belangen, wie läuft das dort? In den 
meisten Unternehmen entdecken die Mitarbei-
ter nur peu à peu, wie der Hase läuft. Kürzen Sie 
diesen Weg durch einen straff geplanten On-
boarding-Prozess ab und sichern Sie sich so Lo-
yalität und Verhaftung mit der Unternehmung. 

Coachinggespräche einplanen
Face-to-Face-Coachinggespräche sollten in den 
ersten 6 Wochen einmal pro Woche stattfinden. 
Der neue Mitarbeiter kann Fragen stellen, wird 
bei seiner Zielerreichung unterstützt und erhält 
zusätzliche Sicherheit in seinem Tun. Wenn wir 
die Mitarbeiter in High-Performer, Average-Per-
former und Under-Performer einteilen, brau-
chen wir uns um die High-Performer – nach 
den ersten Einarbeitungsprozessen – nicht allzu 
intensiv zu kümmern. Diese werden ihre Zie-
le automatisch setzen. Wer hier Unterstützung 
braucht, sind die Average-Performer, die zu 70 % 
auftreten. Diese müssen in Bewegung gebracht 
werden, durch aktives mehrmaliges Vorzeigen 
und Vormachen. Die Under-Performer fallen 
meist innerhalb der Probezeit weg. 

Die Zeit nach dem Onboarding
Einige der Average-Performer werden in diesem 
Prozess zu High-Performern werden. Manche 
Average-Performer bleiben Durchschnitt, arbei-
ten ganz nett vor sich hin und können mit der 
richtigen Führung besser werden. Was aber mit 
den Durchschnittlichen, die in den Unterdurch-
schnitt rutschen? Die kündigen sicher nicht, sie 
bekommen ja immer noch ihr Fixum. Von diesen 
müssen Sie sich rigoros trennen. Ihnen durch 
Messzahlen klar machen, was der mindestens 
erwartete Durchschnitt ist und wie weit sie da-
runter sind. Dann erfolgt entweder eine Besse-
rung oder der endgültige Abschied.   T
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