














Vestas?

Nie davon gehort

Vestas unter potenziellen Mitarbeitern

bekannt zu machen, braucht Zeit — aber

Vestas Einsatz, sich als attraktiver

Arbeitgeber esmen Namen zu machen,

kann erste Erfolge vorweisen.

Kennen Sie Vestas? Vestas ist auf sechs
Kontinenten vertreten und hat bisher
iber 35.000 Windenergieanlagen in 64
Landern installiert. Es handelt sich um
das weltweit fiihrende Unternehmen
im Bereich Windenergie. Doch wenn
man den Namen Vestas auBBerhalb
Nordeuropas oder auch nur auerhalb
Danemarks nennt, lautet die Antwort
haufig ,Vestas? Wer?*.

Vestas mochte diese weit verbreitete
Antwort andern und hat deshalb unter
anderem eine Initiative zum Employer
Branding gestartet, die sich insbeson-
dere an potenzielle Mitarbeiter richtet.
Dabei handelt es sich um eine weltwei-
te Kampagne, mit deren Hilfe Vestas
als Arbeitgeber bekannt gemacht
werden soll.

»Es stimmt, dass Vestas auBBerhalb
von Danemark nicht den Wieder-
erkennungswert hat, den man sich

wiinschen wiirde®, bemerkt Birgitte
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Brix Andersen, Employer Branding-
Managerin flr Vestas. ,Aber mit einer
Kampagne, die ein Netzwerk von fast
150 Reprasentanten weltweit umfasst,
die Vestas auf Campus und Veranstal-
tungen wie Konferenzen und Jobmes-
sen vertreten, einer Kampagne, die
Partnerschaften mit 87 Universititen
und Online-Marketing bei Online-
Jobbérsen einschlieft, werden wir
auf Vestas als Arbeitgeber weltweit

aufmerksam machen.”

Obwohl die Kampagne gerade erst
angelaufen ist, fithren die Anstren-
gungen bereits zu ersten positiven
Ergebnissen: Der Name Vestas wird
allméhlich von Indien bis nach Iowa

wiedererkannt.

»Vestas ist [in Singapur] gerade erst
dabei, den Wiedererkennungswert der
Marke aufzubauen®, sagte Jacqueline
Soo, Assistant Managerin bei People

& Culture in Singapur und Vertreterin



auf der Education and Career Fair in
Singapur in diesem Jahr — eine Veran-
staltung, zu der tiber 370.000 Besucher
kamen. Von seinem Messestand aus
fuhrte Vestas eine Umfrage durch und
erhielt dabei die folgenden optimi-
stisch stimmenden Zahlen: 62 % der
Befragten hatten von Vestas gehort,
und beinahe alle der 857 Befragten ga-
ben an, dass sie Vestas ihren Freunden

als Arbeitgeber empfehlen wiirden.

Michael Hggedal, Hauptabteilungslei-
ter von Technology R & D in Chennai,
hat auf der Jobmesse in Singapur meh-
rere Vortrage gehalten und sagt tiber
den Wiedererkennungsgrad der Marke
Vestas in Indien:

»Wir haben in weniger als einem Jahr
beinahe 100 Personen eingestellt,
indem wir ein Bild von Vestas geschaf-
fen, prasentiert und gepflegt haben,
das Vestas als ein Unternehmen mit
einer Palette an interessanten Jobs in
der technologischen Forschung und
Entwicklung fir erfahrene, qualifizier-
te und gut ausgebildete Ingenieure
zeigt.“ Die Vestas-Niederlassung in
Chennai ist inzwischen das grofite
Forschungs- und Entwicklungszentrum

auBerhalb Danemarks, und sie wachst.

Auch auf dem US-Markt haben sich
Jobmessen und Konferenzen als
ausgezeichnete Orte zur Prasentation
und gleichzeitig als Barometer fur den
Wiedererkennungswert der Marke er-
wiesen. Die Konferenz und Ausstellung
Windpower 2008, die vom 1. bis 4. Juni
in Houston stattfand, zog eine Rekord-
zahl von 13.000 Besuchern an und
diente neben dem Kundenkontakt,
der Corporate Branding und PR-Initia-
tiven auch zur Prasentation dessen, was
Vestas als Arbeitgeber zu bieten hat.
Vestas sammelte auf der Konferenz 200
Lebenslaufe, und Vertreter des Un-
ternehmens berichteten tiber grofes
Interesse potenzieller Mitarbeiter an

der Firma.

yIch kann mit Sicherheit sagen, dass
wir vor Ort mit mehr Personen ge-
sprochen haben, die von Vestas gehort
haben, als jemals zuvor®, sagte Susan
Burke, Field Recruiting-Managerin
bei Vestas Americas. ,Die Nachricht
hat die Welt erreicht und sich schnell

verbreitet.

Neben der Teilnahme an Messen und
Konferenzen steigert Vestas America
seinen Bekanntheitsgrad tiber innova-
tive Partnerschaften mit technischen
Hochschulen in den USA. So spendete
Vestas Americas dem Columbia Gorge
Community College in Oregon eine
V82-Nabe und stellte Studenten die fi-
nanziellen Mittel fiir einen Besuch der
AWEA-Konferenz bereit. AuBerdem
spendete das Unternehmen dem Iowa
Lakes Community College eine weitere
V82-Nabe sowie ein V90-Maschinen-
haus und Rotorblatter und finanzierte

ein Stipendium.

Prasenz und Werbung auf dem
Campus ist wichtig fir Vestas, da die
Studenten von heute ihre Kenntnisse
morgen bei Vestas anwenden werden®,
sagt Birgitte Brix Andersen. ,Um die
besten Studenten zu finden, vergibt
Vestas an acht Universititen den Preis
“Student of the year”. Mit unserem
Reprasentanten-Programm werden
Studenten vor Ort erreicht, wihrend
unsere Internetkampagne ein noch
breiteres Publikum ansprechen wird.
Dazu gehort ein Werbevideo fiir das
Vestas Graduate Programme, das unter
anderem auf YouTube, CareerTV.com
und Vault.com gezeigt wird. Mit diesen
verschiedenen Maflnahmen hoffen wir,
Vestas zu einem Namen zu machen,
der Leuten sofort in den Sinn kommt,

wenn von Windenergie die Rede ist.*
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Das Finale des Wettbewerbs First Lego
League wurde im Friithjahr im Geor-

gia Dome in Atlanta vom ehemaligen
amerikanischen Prasidenten George
Bush Sr. feierlich eroffnet. Vestas tritt als
Hauptsponsor dieses weltweiten Wettbe-
werbs auf, bei dem Kinder und Teenager
ihre technischen Fahigkeiten und ihre
Kreativitat im Lego-Universum unter
Beweis stellen konnen. Insgesamt 10.000
Teams aus 45 Landern nahmen am dies-
jahrigen Wettbewerb mit dem Thema
~Moderne Energieformen” teil, der auch
Windenergie mit einschloss. Neben der
Rolle als Sponsor unterstiitzte Vestas
auch einige Teams und Vestas-Mitarbei-
ter auf der ganzen Welt fungierten fiir

diese Teams als Mentoren.
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Das Thema des First Lego League-

Wettbewerbs des kommenden Jahres
— wiederum mit Vestas als Hauptspon-
sor —wird am 13. September bekannt

gegeben.

,Die Teilnehmer kénnen schon mal
Methoden kennenlernen und in
Bedingungen reinschnuppern, unter
denen sie vielleicht spater arbeiten

werden. Daher ist jeder bei Vestas, der

jungen Leuten zu dieser auBBergewdhn-

lichen Erfahrung verhelfen mochte,
aufgerufen, sich als Mentor fir ein
Team zu verpflichten®, so Alice Christy
Braedstrup-Holm, Marketing Assistant

der Group Communications.

Ein Vestas
— eine Reise-
versicherung

Mit der neuen weltweiten Reisever-
sicherungsvereinbarung sind alle
Vestas Mitarbeiter, sowohl Personal
auf Stundenbasis wie auch Festan-
gestellte, auf Geschaftsreisen tiber
die gleiche Police versichert. Der
neue Vertrag ist am 1. Juni in Kraft
getreten und ersetzt alle vorherigen
lokalen Vertrage. Einzige Ausnahme
sind die Vestas Mitarbeiter in Indi-
en, die sich fir eine Weiterfithrung
der bestehenden lokalen Vereinba-

rung entschieden haben.

Mit der neuen Police werden
Geschiftsreisen ins Ausland oder
zwischen Staaten abgedeckt, und
alle Mitarbeiter sind automatisch
versichert. Damit ist vor Reisen
keine Anmeldung bei der Versiche-
rung erforderlich. Vestas verfiigt
uber eine internationale Hotline
fur das Versicherungsunternehmen
Europwiske. Die Hotline kann
unter folgender Nummer jederzeit
erreicht werden: + 45 7010 9030.

Solltest Du Fragen zu der neuen

Versicherungspolice haben, wende
Dich bitte an Deine People &
Culture-Abteilung vor Ort.




Im ersten Halbjahr 2008 besuchte eine Reihe prominenter Gdste Vestas. Auf der Hannover-

Messe, auf der mehr als 5.000 Unternehmen vertreten waren, besuchle die deutsche Kanzle-

rin Angela Merkel am 21. April den Vestas-Stand. ..

ylds
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Schlieflich hatte Vestas Towers am 18. Juni
.. wihrend Vestas Americas am 14. Mai Besuch vom US-Présidentschaftskandidaten John koniglichen Besuch, als der ddanische Kronprinz
McCain erhiell. Er stattete der Vestas Business Academy in Portland einen Besuch ab — und Frederik und Kronprinzessin Mary im Rahmen eines
nahm sich die Zeit, auf einem Vestas-Rotorblatt zu unterschreiben. iellen. Besuchs die Turmfabrik in Rudkpbing,

Ddinemanrk besichtigten.

Vestas Technology
R&D startet
Universitatsprogramm

Vestas Technology R&D hat ein globales Universititsprogramm gestartet, um die Zu-
sammenarbeit mit fiihrenden Hochschulen in der ganzen Welt zu starken. Ziel ist es,
die vielversprechendsten Talente anzuziehen und zu férdern sowie die Bedingungen
fur Forschung und Entwicklung im Bereich der Windenergie zu verbessern. In den
kommenden Jahren wird Vestas Technology R&D eine steigende Anzahl von Professo-
ren, Promotionsprogrammen und Masterarbeiten an verschiedenen Universititen in
der ganzen Welt finanziell unterstiitzen. VestasInside 29



Ramp

Als der weltwert fiihrende Konzern vm Bereich
erneuerbare Energien findet Vestas ber Medien auf der
ganzen Welt grofes Interesse. Auch wenn die Dinge
manchmal nicht so laufen wie geplant.

Am Freitag, dem 22. Februar 2008,

geriet eine alte Windenergieanlage in

Djursland Danemark, auer Kontrolle.

Angetrieben durch den starken Wind
beschleunigte die Windenergieanla-
ge so sehr, dass das Maschinenhaus

beinahe explodiert ware und der
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Turm dabei abknickte und brach.
Noch am selben Tag brannten sowohl
die lokalen als auch die internatio-
nalen Medien darauf, Vestas’ Version
der Ereignisse zu horen. Zur gleichen
Zeit wurde eine Videoaufnahme des

Zusammenbruchs auf YouTube, einer

Webseite zum Austausch von Videos,

bereits zu einem populédren Clip.

Dies ist ein gutes Beispiel dafiir, wie
viele Augen auf Vestas gerichtet sind,
wie Peter Wenzel Kruse von Group

Communication erklart.



“2:1.:9:1.: 27

Warum ist der Zusammenbruch
einer Vestas-Windenergieanlage
so eine groBe Geschichte?
,Schon die Vestas-Produkte an sich
sind spektakuldr. Wenn also etwas
schief geht, ist das somit in der Regel
ebenfalls ein spektakular ick.
Zugleich zieht die Windenergiebran-
che derzeit groBe Aufmerksamkeit

auf sich — mit allem, was das mit sich
bringt. Zudem sind wir ein borsenno-
tiertes Unternehmen mit einer groflen
Anzahl von Aktionéaren. All dies macht
aus Geschichten tiber Vestas gute Ge-

“hichten®, sagt er.

»Wir erregen viel Aufmerksamkeit, in
guten wie in schlechten Zeiten. Dies
ist etwas, das wir einfach akzeptieren

muissen.

Warum informierst du nicht alle
Mitarbeiter des Unternehmens
tiber solche Ereignisse?

»~Man muss die Dinge im Verhaltnis
sehen. Wir haben 35.000 Winden-

s 100.000

Rotorblittern entspricht — daher

ergieanlagen errichtet, w

miuissen wir zielgerichtet kommunizie-

ren. Natiirlich informieren wir immer

alle Mitarbeiter im Falle ein

ren Unfalls. Aber in anderen, weniger
schwerwiegenden Fillen ist es beson-
ders arbeiter vor
Ort, die in dem Bereich oder mit dem
betreffenden Anlagentyp arbeiten und
nattrlich die entsprechenden Kunden

schnell benachrichtigt werden.“

LAuf der anderen Seite muss hervorge-

hoben werden, dass wir jeden Unfall

sehr ernst nehmen und versuchen,
daraus zu lernen, um sicherzustellen,
dass andere Windenergieanlagen nicht
a he Probleme bekommen*, sagt

Peter Wenzel Kruse.
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Ein optimaler

Vorschlag

Javier Rodriguez Diez stand von Anfang an voll und
ganz hanter Must-Win-Battle Nr. 3 — Optimaler Vertrieb. Er
sieht fur Vestas Mediterranean ganz klar die Notwendigkeil,

ein ubergreifendes Nuizenversprechen zu entwickeln, das
unterschiedliche Marktanforderungen abdecken kann.

Ab 2009 verandert sich die tigliche
Arbeit der Mitarbeiter in den Vertrieb-
steams von Grund auf. Bis dahin ist die
Umsetzung des neuen Vertriebsprozes-
ses bei Vestas abgeschlossen, in dessen
Mittelpunkt Teamselling, transparente
Abldufe und Kundenorientierung
stehen. Auch die AuBlendienstmitar-
beiter werden dann mit brandneuen
Verkaufswerkzeugen ausgertstet, um
das ebenfalls neu entwickelte tiber-
greifende Nutzenversprechen an den

Kunden zu bringen.

Javier Rodriguez Diez, Hauptabtei-
lungsleiter von Sales & Marketing das
Vestas Mediterranean, erhofft sich von
dem neu organisierten Vertriebspro-

zess einen Neuanfang — und damit
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hoffentlich keine unzufriedenen

Kunden mehr.

,Wir wiirden ja gerne weiter mit Vestas
zusammenarbeiten, aber ihr macht es
uns einfach zu schwer®, erklarte ein
Kunde von Vestas Mediterranean An-
fang dieses Jahres in einem Gesprach.
Diese und andere dhnliche Aussagen
sind leider typisch dafiir, wie Vestas
momentan von seinen Kunden wahr-

genommen wird.

Aber dies wird sich bald andern, wie
Javier erklart. Seit dem Beginn der
Must-Win-Battles hat er sich voll fiir
Must-Win-Battle fur optimalen Vertrieb
eingesetzt und sich zum Moderator

dieser Kampagne innerhalb Vestas

Mediterranean gemacht, denn er war
sofort von den entscheidenden Vortei-
len fir seine Region und den gesam-

ten Konzern tiberzeugt.

,Alle Vertriebsteams werden stark

von den Ergebnissen der Kampagne
profitieren. Wir werden neue und
ausgefeiltere Geschaftsmethoden an die
Hand bekommen, die uns ein besseres
Verstandnis der Kundenanforderungen
vermitteln und zugleich Vestas’ Erwar-
tungen verstarkt an den Erwartungen

der Kunden ausrichten®, berichtet er.

Unterschiedliche
Marktanforderungen
Im Rahmen des Must-Win-Battles fir

einen optimalen Vertrieb wurden tber



100 Kunden samtlicher Sales Business

Units befragt. Im Einzugsgebiet von
Vestas Mediterranean, wo die Band-
breite der Markte von unentwickelt bis
gesattigt reicht, haben diese Gesprache
deutlich gezeigt, dass die Kundenan-
forderungen an die jeweiligen Sales
Business Units sehr stark voneinander
abweichen. Wahrend des Entwick-
lungsgespraches kristallisierte sich
auch die allgemeine Botschaft heraus,
Vestas habe den Fokus auf den Kunden

verloren.

,In der heutigen Situation bestim-
men wir als Verkdufer den Markt und
konnen unsere Bedingungen belie-
big diktieren; viele Kunden sind der

Meinung, wir hitten dies ausgenutzt.

insidefacts

Must-Win-Battle #3
Werkzeuge die Wert schaffen

Dass das neue tibergreifende Nutzenver-
sprechen des Must-Win-Battles im dritten
Quartal 2008 im Konzern kommuniziert
wird, ist ein zentrales Ziel Nr.3. Dahinter
steht die Absicht, Kunden und Mitarbei-
tern zu vermitteln, wofuir Vestas am Markt
steht und welchen Mehrwert Vestas zur
Erfillung der Kundenanforderungen

schaffen muss.

Der neue tibergreifende Vertriebspro-
zess wird, maBigeschneidert auf die
Anforderungen des Nutzenverspre-
chens, diesen Herbst eingefiihrt. Der
Vertriebsprozess wird als SAP-Auf den
iibergreifenden Vorlagen des Must-
Win Battles Nr. 12 basierend, wird der
neue ubergreifende Vertriebsprozess
mabgeschneidert auf die Anforderun-
gen des Nutzenversprechens, mit dem
Ziel, einheitliche und transparente
Prozesse im gesamten Konzern zu

ermoglichen.

SAP wird damit zur zentralen Sam-
melstelle fur simtliche Vertriebsdaten
und unterstitzt so die Vertriebsteams
dabeli, wertvolle Marktdaten zu-
sammenzufiithren, vorauszuplanen,
Informationen tiber Kundenpipelines
zu sammeln und viel versprechende

Absatzchancen auszuwahlen.

Die MaBnahmen zur Einfithrung des
neuen Vertriebsprozesses im Konzern
und zur Schulung der Mitarbeiter befin-

den sich derzeit in der Planungsphase.
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Wir sind jedoch in keiner Weise auf
den Wechsel zu einem Kaufermarkt
vorbereitet. Daher mussen wir

jetzt unsere Kundenbeziehungen
verbessern und ein wirkungsvolles
Nutzenversprechen entwickeln®,
erlautert Javier. ,Die Kundentreue
wird sich eindeutig auf unsere
zukiinftigen Finanzergebnisse aus-
wirken — wir miussen also dringend

aktiv werden“.

Moglichkeiten eroffnen

Fur Vestas Mediterranean wird das
Nutzenversprechen entscheidend
fur die zukiinftige Ausschopfung
des enormen Potenzials seiner
Mirkte sowie die Sicherung von
Vestas’ Position auf diesen Markten
sein. Diese sind sehr unterschied-
lich: Die Spannbreite reicht von
den gesittigten Windmaérkten in
Spanien, Frankreich und Italien bis
hin zu den sich in rasanter Ent-
wicklung befindlichen Mérkten in
der Turkei, Brasilien und Mexiko.
Es gilt also, sowohl die Bediirfnis-
se der grofien, lingst etablierten
Unternehmen als auch die der
Branchenneulinge zu erfiillen, die
eventuell ihrerseits Unterstiitzung
bei der Entwicklung des eigenen
Marktes benotigen. Wie Javier es

ausdruckt:

,Durch unseren heterogenen
Markt haben wir alle Hande voll
damit zu tun, unsere internen Be-
triebsablaufe zu vereinheitlichen.
Es kommt nun darauf an, mehr
uber die spezifischen Anforderun-
gen unserer Kunden zu erfahren
und unser ubergreifendes Nut-
zenversprechen auf die einzelnen

Markte zuzuschneiden.®

Bedeutender Beitrag

Javier und sein Team gehoren

zu den wichtigsten Akteuren des
Must-Win-Battles Nr. 3. Neben der
Durchfithrung der Kundenbefra-
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gungen arbeitet Vestas Mediterra-
nean auch an der Verbesserung
seiner Kundenkommunikation und
der Kapazitatssteigerung des Ver-
triebsteams, um Kundenanfragen
rascher beantworten zu konnen.
Wie alle Sales Business Units ist
auch Vestas Mediterranean zudem
aktiv an der Ausarbeitung des tiber-
greifenden Vertriebsprozesses und
der Verbesserung der Preiskalkula-

tion beteiligt.

Die Kunden sind im ﬁbrigen nicht
die einzigen, die um ihre Meinung
gebeten werden: Javier geht aktiv
auf die Vertriebsteams zu, um sich
Anregungen zu den Vertriebsablau-
fen und der Weitergabe von Best-

Practice-Losungen einzuholen.

,Wissenstransfer ist flir eine Sales
Business Unit wie Vestas Mediterra-
nean und auch fiir Vestas insgesamt
von enormer Bedeutung “, figt

Javier hinzu.

Obwohl der globale Vertriebspro-
zess sich stark auf die tiglichen
Arbeitsablaufe auswirken wird,
besteht daher die Hoffnung, dass
er nicht als groBe Uberraschung
kommt, denn die Beteiligung von
Vertriebsmitarbeitern aus samt-
lichen Unternehmensteilen und
-schichten an dem Must-Win-Battle
Nr. 3 vermittelt allen Mitarbeitern
einen Einblick in das, was zu tun
ist. Bald werden sie nun auch das

Werkzeug dafir haben.

Bist du IT sicher?

Um dies herauszufinden, tippe
infach “security” in deinen

Internetbrowser ein!

Graduate Programme Manager Inge-Mette

Rosenberg Jprgensen, People & Culture



Ein sichereres, stabileres und gut

u
‘ln den einzelnen Mitarbeiter: Das
.st‘, Zieﬂon Zodiac, einem umfas-
seniden I'T-Projekt, das in Zukunft die
" -7‘(!‘61” Vestas-Mitarbeiter vereinheit-
ichén soll.

So werden im Rahmen des Projektes

ionierendes I'T-System fiir Vestas

zum Beispiel alle PCs von Vestas mit
dem Betriebssystem Windows Vista aus-
gestattet, welches das altere Windows
XP-System ersetzen wird, das derzeit

verwendet wird.

,Bessere Sicherheit und besserer Sup-
port sind zwei der Hauptgriinde, we-
gen derer wir beschlossen haben, auf
Windows Vista umzustellen, erklart
Bente Waldstrgm, Projektmanager der
Group IT.

Support und Sicherheit sind auch
die Hauptmerkmale eines weiteren
Aspektes im Zodiac-Projekt, mit dem
den Anwendern die Installation von
Software auf ihren PCs im Alleingang

erleichtert werden soll — und gleich-

zeitig eine Begrenzung der Arten von
Software mit sich bringen soll, die sie

tatsachlich installieren konnen.

Gegenwartig gibt es haufig Probleme mit
Programmen, die die Anwender selbst
auf ihrem PC installiert haben. Bente
Waldstrgm erzahlt, dass laut einer Umfra-
ge tiber 18.000 verschiedene Programme
auf den PCs von Vestas installiert sind.

,Es versteht sich von selbs, dass dies
den Support sehr erschwert. Zudem
gehen die schlimmsten Virusattacken,
denen Vestas ausgesetzt ist, von Pro-
grammen aus, die auf die PCs von Mit-

arbeitern heruntergeladen wurden.*

Annahernd 400 Programme wurden
jetzt als ,,Standardprogramme” ausge-
wahlt und kénnen direkt von einem
neuen Softwareportal aus installiert
werden. Mitarbeiter, die fur ihre Arbeit
andere Programme benétigen, miissen
eine Ausnahme beantragen.
»Einige Mitarbeiter werden das als Ein-
schrankung empfinden, aber tatsichlich

bedeutet das eine Reihe von entschei-

denden Vorteilen fiir Vestas. Vestas hat
eine GrofBe erreicht, die eine Vereinheit-
lichung der Systeme zu einer unerlassli-
chen Notwendigkeit fiir das Unterneh-
men macht. Gleichzeitig kann mit dem
neuen System dem einzelnen Mitarbei-
ter ein viel besserer Support geboten
werden®, erklart Bente Waldstrgm.

Um dies umzusetzen werden die Mitar-
beiter ihre PCs bei ihrer IT-Abteilung
abgeben miissen, so dass das erforder-
liche Upgrade vorgenommen werden
kann. Fur gewohnlich lassen sich diese
Anderungen noch am selben Tag
aufgespielt werden. Bei den meisten
Abteilungen wird das Upgrade 2008
erfolgen, der Rest ist dann Anfang
2009 an der Reihe.
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Mehr Informationen tiber Zodiac
findest Du in SharePoint: Vestas-
index > Group IT > IT projects.

Aufstockung des Graduate Programms

Ab Frithjahr 2009 wird der Umfang
des Vestas Graduate Programme ver-
doppelt. Zukinftig wird Vestas jedes
Jahr 70 bis 80 neue Graduates aufneh-

men.

»Wir haben sehr positive Riickmeldun-
gen von den Abteilungen erhalten,
denen Graduates zugewiesen wurden.
Gleichzeitig ist es nur logisch, dass
sich das Wachstum von Vestas in einer
Erweiterung des Programms wider-

spiegelt®, sagt Inge-Mette Rosenberg

Jorgensen, Graduate Programme-Mana-

gerin bei People & Culture. Inge-Mette

freut sich, dass Vestas jetzt die Mog-
lichkeit hat, noch mehr hoch quali-
fizierte Bewerber fiir das Programm
anzuwerben und sie im Unternehmen

zu halten.

Die Erweiterung bedeutet, dass das
Programm zukiinftig in zwei ,Teams*
pro Jahr aufgeteilt wird, wobei jeweils
im Marz und im September 35 bis 40
neue Teilnehmer in das Unternehmen
eintreten werden. Als Ergebnis werden
jedes Jahr vier Teams in verschiede-
nen Abstinden die Business Units

wechseln.

Gleichzeitig wird die Abteilung People
& Culture verstarkt. So wird zum
Beispiel ein weltweites Team zur Per-
sonalbeschaffung zusammengestellt,
welches Initiativen vor Ort unterstiit-

zen soll.

Die ersten Teilnehmer nahern sich
dem Ende ihres zweijdhrigen Pro-
gramms und bereiten sich auf die
Fortsetzung ihrer Karriere im Rahmen

einer Festanstellung bei Vestas vor.
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VOX POP

Einer der Aktionsplane soll die
Kommunikation zwischen Mitarbei-
tern und Manager verbessern. Das
wird noch vom PDD unterstiitzt,
bei dem man tiber Themen reden
kann, die wahrend der norma-

len Arbeitszeit nicht zur Sprache
kommen, wie zum Beispiel Weiterentwicklung und
die berufliche Laufbahn. Das Werk hat sich in den
letzten Monaten aufgrund des Produktionsstarts
der V90 stark verandert. Die Unternehmenslei-
tung vermittelt den Mitarbeitern jedoch mit Hilfe
von Mallnahmen wie dem PDD und den Aktions-

planen sehr gut, wie sich das Werk entwickelt.

Mavrcello de Pasquale, Mitarbeiter bei

Vestas Assembly in Taranto, Italien
36 VestasInside

Was sollte sich in deinem Werk verandern -
und waren die Aktionsplane erfolgreich?

Ich finde, man muss sich im Werk
noch besser bemtuihen, den Mitar-
beitern die richtigen Informatio-
nen zur richtigen Zeit zur Verfi-
gung zu stellen. Bis jetzt habe ich
noch nicht viele Veranderungen
durch die Aktionsplane bemerkt,
auBer dass Manager geschult werden. Ich habe
jedoch den Eindruck, dass man sich jetzt starker

als bisher auf die Qualitit konzentriert.

Fred Pettersson, Mitarbeiter bei Vestas Castings in
Guldsmedshyttan, Schweden



Bessere Verstindigung mit den
Mitarbeitern, neue abteilungstuber-
greifende Teams und transparentere
Werksfiihrung —das sind nur einige
der Ergebnisse der Aktionsplane, die
bei Vestas Nacelles als Reaktion auf die
Mitarbeiterbefragung im vorigen Jahr

umgesetzt worden sind.

,Es war uns klar, dass wir die Bereiche
angehen mussten, die sich auf die
Zufriedenheit, Motivation und Loya-

litat unserer Mitarbeiter auswirken.

Bei Vestas Nacelles haben die
Ergebnisse der im vorigen Jahr durch-
gefuhrien Mitarbeiterbefragung zu
spurbaren — und in manchen
Werken sehr weitreichenden
— Veranderungen gefuhrt.

Die Ergebnisse zeigten uns, dass der
standige Dialog zwischen Mitarbeitern
und Fuhrungsebene ein grundlegen-
der Faktor ist und verbessert werden
muss®, so Lone Jensen, Beauftragte fir
P&C bei Vestas Nacelles.

Nach der Auswertung der im Novem-
ber 2007 durchgefithrten Umfrage
erhielt jedes Werk von Vestas Nacelles
die lokalen Ergebnisse. Auf dieser
Grundlage wurden standortspezifische

Aktionspline erarbeitet.

Wir mussen uns hier auf die Berei-
che Entwicklung und Weiterbildung
konzentrieren. Da wir Teil eines

Ich merke, dass wir jetzt mehr Ein-
fluss und damit auch mehr Mog-
lichkeiten haben, etwas im Werk
zu verandern. Es wurden auch die
Lohne erhoht, die bis dahin im
Vergleich zu anderen Unterneh-

sich stindig verandernden globalen
Unternehmens sind, mussen die

Mitarbeiter jeden Tag etwas Neues

klima beibehalten, so dass Vestas Nacelles in Taranto

weiterhin sehr gute Arbeitsbedingungen bietet.

lernen. Der Produktionsstart der men in der Gegend relativ niedrig

V90 hier in Taranto war fiir uns eine Herausforde- waren. Ich finde es sehr gut, dass man in dieser o

rung, brachte aber auch eine groBe Zufriedenheit Umfrage seine Meinung dulern kann und weiB, o

mit sich. Wahrscheinlich ist es noch zu frith, um dass sie beachtet und auch darauf reagiert wird.

uber die Ergebnisse der Aktionsplane zu sprechen. Q.

Es sind jedoch bereits einige WeiterbildungsmafBnah- Anna_Jenssen, Mitarbeiterin bei Vestas Castings in

men organisiert worden. Wir haben das gute Arbeits- Guldsmedshyttan, Schweden x
@)
>
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In einigen Werken waren Verande-

rungen in den Abteilungsstrukturen
notwendig, bei manchen wurde die
Abteilung People & Culture erweitert,
und wieder andere arbeiteten an der

Verbesserung der Kommunikation.

Uber jede Aktion wurde vor Ort
entschieden, so dass sichergestellt
war, dass jeder Abteilungsleiter seinen
Mitarbeitern zuhort, konkrete Fragen
stellt, bewertet und Aktionspliane
erstellt — und die Umsetzung dieser

Pline monatlich auswertet.“

Im Montagewerk von Vestas Nacelles
in Ringkgbing ist die Kommunikation
einer der Hauptbereiche, auf die sich
der Aktionsplan konzentriert. Team-
leiter miissen sich deshalb nun nicht
mehr um das Losen technischer Pro-
bleme kiitmmern und konnen auf diese
Weise auch wihrend der Nachtschicht

mehr Zeit in den direkten Kontakt zu
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ihren Mitarbeitern investieren. Jeder
Teamleiter bekommt eine Vorlage mit
genauen Vorgaben taglicher, wochent-

licher und monatlicher Informationen.

Weiterhin werden vierteljahrlich Mee-
tings von Mitarbeitern und Leitungs-
ebene durchgefiihrt, auf denen die
Abliufe im Werk und bei Vestas im

Allgemeinen diskutiert werden.

Der Hauptabteilungs- und Produktions-
leiter Frank Hggholm betont, dass die
Aktionspldne nur dann erfolgreich

seien, wenn sich jeder daran beteiligt.

,Wir sind alle Kollegen und an einem
reibungslos funktionierenden Arbeits-
platz interessiert. Das ist mit einem
Empfang vergleichbar — die Manager
sind zwar die Gastgeber, die den Rah-
men festlegen, aber am wichtigsten ist

im Endeffekt das Personal.”

Im Montagewerk in Taranto ergab die
Umfrage eine hohe Mitarbeiterzufrie-
denheit, was jedoch nicht heilen soll,
dass nichts verbessert werden musste,
berichtet Elisa Nicoletti, Beauftragte
fiir People & Culture im Werk.

,Ein hohes MaB an Zufriedenheit
bedeutet gleichzeitig, dass die Mitar-
beiter auch hohe Erwartungen haben.
Um weiterhin so gute Ergebnisse zu
erzielen, missen wir deshalb stindig
die Arbeitsbedingungen verbessern®,

so Elisa Nicoletti.

Sie berichtet Uiber eine der Initiativen
am Standort: ,Wir sahen uns die Um-
frageergebnisse an und entschieden
— gemeinsam mit unseren Mitarbeitern —,
dass das Schlisselwort ,Entwicklung’
war. Viele Mitarbeiter hatten sich
Weiterbildungen gewtinscht. Deshalb
haben wir Englischkurse und techni-

sche Schulungen eingefiihrt.*

insidefacts

Die letzte Mitarbeiterbefragung
fand im November 2007 statt.
Insgesamt nahmen daran 10.976
Mitarbeiter teil.

Die nachste Umfrage wird im
November 2008 durchgefiihrt

werden.




Fotos unserer Kollegen

Vest as — von Winterkdlte bis Sommerhitze.
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