
I
n der Klemme zwisch en Pach b crei­

che n , d ie unerfu llba re Ka n d ida ten ­

profile aufsetzcn , u n d im m er u n zu ­

friedc neren Bewerbern , di e sch lich t 

erwarten, oh n e Umsch weife Li be l'de n 

Stand d er Erm it tl u nge n in Ken ntni s 

geset zt zu werd en - u rn ih ren au freibcn ­

den Job sin d Recruit er kaum ZlI be n et­

d en . Dabei gilt Ih nen d ie ganze Aufrn erk­

sa rnkeit dc r HR-Community und zu n eh ­

m en d auch d er C hefe tagen: Hole n s ic 

d och o ft gen ug die Ko h lcn aus d crn Feu ­

er. Den n wurd cn sie d ie Kand iclaten ni cht 

a uft rc ibc n, urn di e sich teilweise gau ze 

Hra n chen c in cn crbittertc n Wett st reit lie­
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fern , Kam en wich t ige Projekte zu m Erlie­

gen . 

TOP-THEMEN: CANDIDATE 
EXPERIENCE UNOACTIVE SOURCING 

Dcrart u n ter Druck gerat en , ist auc h ver­

stand lich , dass Recru iter [cd c ausgcs trcck­

te Hand ergrei fen. Bcratcr un te rsc h ied­

lichstcr Couleur stur zen sich gerade zu au f 

ihre Ku n dsch aft , u m ih r den vc rm ein t­

lich n eu esten Sch n ickschnack a nz ud re­

h en . Furs Recruit in g - ho ffen di e Bera ter 

n icht zu Unrech t - o ffn en im rncr meh r 

Un tern eh rn en bc rcu wlllig ih re Schatu lle. 

De nn der Bed arf an Fach - un d Fuh ru ngs­

kraften nimm t d ramatische Zuge an . Ob 

d ie vo n p fiffige n Co nsu ltan ts dargebote­

n en Losungen Recru itern tat sachlich aus 

d er Bred o u ille h e lfen, stc h t freilich auf 

eine rn an dercn Blatt . Eva Zils, Bloggerin 

aus St ra lsbu rg (on lin e-rec ru it ing .n et) , rat 

d ah e r zu n u ch t erncm Pragm at lsmus. 

" Recruiter so lltc n d ie w irklich wich tigen 

Auf'gabc n vor a lle rn be i d en Pro zesscn 

an packcn start kostbare Zeit fur vc rmc in t­

lichc Trend s zu verschwen de n ." 

Aufsch luss uber Tren ds, die Recru ite r aktu­

e ll bewegen , gib t d cr jiihrlich vo rn In st i­

tu te for Com pe tit ive Recru it ing (lCR) pra ­

sentierte " Recr u it in g Report". Gut 700 
Un te rn ehmen praztsierten h ierfur Hu e 

Erwa rtu ngen fur da s Iahr 201 6. Erge hn is: 

Am w ich tigst en schein t da s Recru iting 

von Beru fscrt ah ren en zu sein, unm it tel­

bar gefol gt vo n Arbeitgeberim agc u n d 

Em ployer Bran din g so wie der Pro fessio­

n a lisie rung des Recru iti n gs. "Wah rend 

Social Me d ia Recr u it ing in der Rangl istc 

d er w ich tigen Themen sc it de rn letzten 

Rep or t d eutlich an Bedeu tun g verloren 

hat , sind Can dida te Expe rienc e und Active 

Sourcin g di e a kt ue llen Au fst e igert h e­

m en ", fasst Studien le iter Wol fgang Brick­

wcd dc di e Ergeb n isse zusam m cn . 



" Wer das Thema Sourcing weiterhin erst nimmt und es auch nachhaltig mit 
Talent Pooling oder einem Recruiter Brand betreibt, wird in den nachsten Iahren 
erfolgreich sein. 
Jan Hawliczek. Recruiter. BFFT Gesellschaft Iiir Fahrzeugtec hnik mbH 

Pri nzip icll wird der ICR-Befun d vo n ein­

sch lag igen Blo ggcr n und Recru itern in 
der Wirtsch aft get ei lt . Da rubcr h in aus 

ero ffnen ih re Einschatzu nge n cine d iffc­

rc nzic rtcre Per spek t ive fu r di e Pra xis. 

"Recru iter soli ten deutlich aktiver wer­

d en a ls bisher ", fo rde rt zurn Be isp iel 

And rea Harten feller, HR-Ma nagerin de s 

Gam es-En tw icklers Crytek in Fra nkfur t . 

Sic m usste n lernen , wie m an po tcnz ielle 

Kandi date n m rs Un terneh m en in te res­

sieren und ansprcchen ka ri n , o h n e zu 

aufdri ng lich zu wirken. Der Recru iter wer­

de noch meh r kom m uni zie ren rnu ssen 

als bishe r, "nach au fsen und in n en". 

MATCHING KANALISIERT 
BEWERBERSTROME 

Diescn Ball n im m t Jan Haw liczek auf. 

Auch fu r den Recru iter der BFFT Gesell­

schaft fur l-ahrzcug tcch n tk mbll in Ingo l­

stad t m ussten sich Sourcing und Recr u i­

ti ng Managem en t we lter p rofessio na­

Iisieren . Forts ctzcn we rde sich ebcnfalls 

d ie Spezialisierung des Rec rui tin gs. "Wer 

das Th e m a So urc ing we iterh in ern st 
ni m mt und es auch na chhaltig mit Talen t 

Poo li ng oder c in e m Recru ite r Brand 

bet re ib t , wi rd in den n iich sten Ja h ren 
erfo lgreich sein ." 

Krit isch augert sic h Floria n Schrodt , Lei­

ter Recru ti ng lind Personalmarketing der 

Direct Line Versiche ru ng in Tel trow bei 
Berlin . Sein et was so ndcrlich an m llten­

des Credo lau tet : "Th e War fo r Talen ts is 

over - make Peace not War." Was er meint: 

Hr rn en rnu ssten sch neller, in d ivid ueller 

und eh rlicher sein, wollten sie d ie Bcdurf­

ni sse von Kan d idate n u nd Arbeitgebern 

gleich ermafsen bcfricd igen . Schrodt: "Per­

sonalmark et ing darf n icht rnch r da s 

Feigen blatt Iu r in effiziente Recru it in g­

Pro zesse se in ." 

Urn das Recr uit ing zu o p t lmicrcn, p la­

diert zu m Beisp iel Mic hael Witt, Tea m ­

leiter Recru itin g bei dc r Vo ith Industr ial 

Services GmbH in Stu ttgart, fur cine "kon­
seq ucn tere Bewirt schaftun g vo n Bewer­

berdatcnstromen ". Un tcrnchmen konn­
te n so die ln format ionsgewin nung uber 

Kandidaten lind Bewerber ausbauen, wah­

rend Recru iting-Dienstlcistcrn damit neue 

Ert ragsq uellen offen stli nde n . Diesc En t­

wicklu ng wurde auc h d ur ch au tomat i­

sier tes Matching sowie di e grun dsatzlich 

erfor derliche digltale Trans formati on von 

l-lR vo rangctricbe n . Sie seie n wie deru m 

Voraussetzung dafur, da ss "v iele HRStar t­

ups die Branche aufrn ischcn, sich au f HR 

An alytics stli rzen u nd sie auc h Stlick ftir 

Stli ck ko m merziali sieren." 

CULTURAL FIT ALS NEUER TREND 

Kommen wir zu rlick zum Pha nome n des 

Matchi ngs, das auch vo n ICR-Ch cf Brick­

wedde a ls "Meta the ma" gehande lt wir d . 

Dem nac h wlirden Recru iter Un genauig­
kei ten in der Besch reibung u nd Auswa h l 

vo n Kand idaten ausm erzen, kos tbare n 

Zeita ufwand rn in irn ieren oder wie Joa­

ch im Diercks, Betrcibcr des Recru ta in­

m ent-Blogs, sagt: "HR wird klin ft ig vicl 

starker als h eute auf Passung se tzen mus­

sen - passcnde Mita rbeit er zu pa ssenden 

Unterneh me n, pa ssende Tatigkeit en zu r 

passend cn Zeit." 
Ein e besondere Bed eu tung wird Diercks 
zu fo lge der ku lturelle n Passung, dem 

"Cultu ral Fit" zuko m m en . " Ich wurde 
so gar so weit gehe n zu b ehauptcn , dass 

es kun ft ig o h ne kulturelle Passung kaum 

n och rnogl ich se in wi rd , Mita rbeite r 

erfolgreich zu gewinnc n und zu binden. " 

Person aler soliten auf diesem Gebiet tri tt ­

sich er wcrd en . Un tern eh mens kultur und 

Werte ko nnt en . das n achste grofse Ding" 

in Personalgcwi nnung und Pcrso nalent ­

wicklun g werden . 

Damit rechnet auch Recru iter Witt . Bei 

der operat iven Umsetzung solen desha lb 

Fragc n ub er "Transportwege und Trans­
po rtartc n " zu beantwo rten . Eine Sch lu s­

se lro lle ko nn ten Net zwc rke oder da s 

Com m un ity-Manageme n t libernehmcn. 

Plat t fo rm en wie feelgood@work zeigen 

bereits in d iese Rich tung. 

Ro bin dro Ulla h , Topbe rat er der Deut­

sc he n Em p lo yer Bran d in g Akade mie, 

erwarte t so ga r, dass Recr u it er sich vo n 

der fu n kt io nal en l' e rso n ala uswa h l ab ­
und da fU r me h r der ku lturellen zu wen­

den . Dam it ginge auch ein her, dass di e 

Person al iluswa hl klin ftig "nur n och auf 

En twic klu ngswege bezo gcn u n d n ich t 

langer pun ktgenau au f Stellen" realisiert 
werde , 

Dies b leibt n icht ohne Kons equenzen fur 

d ie an gc sra m m te n Die ns t leis te r de r 

Rec ru iter. Allen vora n ge raten die Perso ­

nalberater unter Zugzwang, besta tigt Regi­
na Ruppert, Cesc ha ftsfuh re rin der Per­

so n alberatung Selae st us in Berlin lind 

Vizepras id en t in de s Bundesve rband cs 

Deutsche r Un te rneh m ensberate r (BDU). 

Aufgrund de r ans pruc hs vo llen An ford e­
rungen an Kandidaten be i Iach lichc n wie 

uberf achl ichen Qualifikation en inves­

ti erten Firmen im mer starke r in deren 

En tw ic klu ngspote nz ia l. "Desh a lb si nd 

kunftig Personalbe rater gefragt, die Poten ­

zialan alysen anwe ndcn und sich dab ei 

au ch dia gnost ischer Verfa h ren bcd ie­
nen ." 
Rup pert ra u rnt auch gle ic h we ite re 
Un klarhe ite n aus del' Welt. ;\ n ders als im 

Top rna riagcm cn t ve rliert der Personal­

berate r im Fach kraf ternarkt in fo lge des 

Active Sourcing zuse he nds an Bed eutung, 

besonde rs in Kon zern en. 1m Mittelstand 

hingegen greife man n ach wie vor auf 

den "bewah rten lnstru men tenk offer dcr 

Pcrsonalberatung" zuruck. Dies gelte auc h 

fur schwicrige Situati onen, etwa be i Uber­

nah me d urch in tern ationale lnvestor en, 

di e urnworbene Fach krafte laut Rup pert 

"e he r abschrecken" . 

TEAM HUNTING BIETET NEUES 
POTENZIAL 

Ein we iteres spannendes Te rra in erbffn et 

s ich Per so na lberatern m it dem "Tea m 
Hu n ting". Der Wech sel kompletter Teams 

zwisch en zwei Un terneh men ist im IT­
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BUZZWORDS ODER E(HTE HILFE?
 

"	 Wahrend Social Media Recruiting deutlich an 
Bedeutung verloren hat, sind Candidate Experience 
und Active Sourcing die Aufsteigerthemen. 
Wolfgang Brickwedde, GeschiiftsfOhrer, ICR 

Um feld und ins beso n d ere im Markt fur 
SAP-Dienstleis tu ngen eine An twort auf 

di e kn appen Ressourcen im Fachkrafte­

angebot . Durch organisch es Wachstum 

all ein konnen vi ele Un te rn eh m en d as 

Auft ragsvolumen ni cht bewaltigen , Auf­

traggeber erh offen sich vom Zugan g kom­

p lett er Tea m s auc h n eu e Kunden , Deren 

Bereit schaft , sich m it eine m ganzlich 
neu en Team zu arran gieren . das sic h erst 

in da s konkrete Aufgab enumfeld eina r­
beiten m uss, ist n ach vol lziehbar gerin g. 

Lieber wech se ln sie gleich m it zur neu­

en Adresse. 

Von en tscheiden der Bedeut ung fur eine n 

erfolgr eichen Wechsel sin d d ie Beweg­

grunde eines Teams. "Steh t da s Unter­

n e hm en vor de r In sol ven z, wird d ie 

Bereitsch aft seh r gro g sein, auc h im Team 

zu w echseln " , sagt Ralf Bre it enfe ld t , 

Ges chaf ts fu h re r d er Person albera tung 

Allf ield in Munchen. Ah n lich sei es bei 

ein em he schlo ssen en Merger oder d em 

Verkauf des Bere ichs, dem das Team angc­

h o rt . Dcnn das Zusammengeho rlgk ei ts­

gefiihl , laut Bre itenfC'ld t ein "w ich tiges 

Element de r Un terneh m enskultur" , dro­

h e verlo ren zu geh en . 

Erfahrungsgemag seien zwei o der dre i 

von zehn po tenziellen Teams zu m Wech ­

se l bereit . Oem Team \verde stet s ei n e 

we ite re Wechselalt ernati v e angeboten . 

Alle Pro zesse se ien vo n gr(igt mciglich er 

Vert raulich keit au f belden Seiten getra­

gen, betont der Persona lberater, 1m Ver­
gle ich zu r klassischen Personalverrnitt ­

lung einzelner l'l -l'ach krafte, di e vie r bi s 

ach t Wochen in Ans pru ch nehme, liege 

d ie Dauer der Team ve rm it t lung je n ach 

Teamgro fs e zwisch en d re i u n d sech s 
Mon at en . 

Fu r Breit en feldt ist Team Hu n t in g span­

n en d un d eine grofse Herausforderu ng. 

We i! es ni cht n ur brisa n t ist, so n d ern 

angesichts sei nes ho he n An sp ru chs an 

Serios i ta t o ffen ku n d ig a uch v iel Ge­

sc h aftspote nzia l bir gt , will Brei tenfeldt 

ge rnein sam mi t einem Par tner das Team 

Hunt in g w elte r vorantreiben. Ruppert 

zufolge ist Team Hun tin g auch verb rei­

tet im Bere ich Pro fessio n al Ser vic es, wo 

Spezia lanwa lte od er Partner von Un ter­

n eh m en sberatungen ni cht zu letzt m it 

der Zielsetzu n g abge worben wurden , dass 

der gcwonn en e Experte m ogl ichst auch 

se in ko rnplettes Team m itbringt. Nell ist , 

da ss Team Hu nting zun eh m en d au ch im 

IT-Bere ich st a ttfindet . Regina Ru p per t 

h alt es fOr "ein e tem porare, nich t d auer ­

h afte Ersch ein lln g" . 

BEWERBUNGSPROZESS MUSS 
NOCH SCHLANKER WERDEN 

I.e n ken wir den Blick e rneu t auf d as 

Un te rn eh mensrecr uit in g. Wi tt erwart et, 

d a ss sich d ie Auto m at isie ru n g we lte r 

d u rchsetzt - in sbeso n dere bei Bcwc rb er­

m an ageme nt so ftw are u n d d em Einsatz 
vo n " Robotern" : Freilich n ur dort, wo es 

sin n vo ll schein t und "keine n egat iven 

Ein flussc auf di e Cand idate Experience" 

zu erwar te n sei en . Diese Ansich t t ei lt 

Andrea Hartenfeller vo n Cry tee . Sie 

wu nsch t sic h, dass ellen lange Bewe r­

b ungsformulare d urc h in te lligente Tec h ­

n o logien erse tzt we rde n . . Aber ich glau ­

be, so welt sind wi r n och n ich t." 

Diesen Gedanken greift der Recrui t ing­

Coac h Hen rik Zaborowski aus Bergisch 

GJadbac h au f. Er is t da von ub erzeugt, 
dass di e Recrui ting-Praxi s ga nz anders 

aussieht, als es di e zah lreich en Sch lag­

worte vortausch en . In Ken n t n is de l' all ­

tagl ich en Prob leme vo n Recru ite rn w ur­

d e e r sich wun sch en , class d e l' Bew er ­
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und fur Bewerber ein fache r we rde n konn­

te, oh ne d ass fu r de n Recruiter Me h rar­

bei t anfalle. Irn Interesse de s "One-Click­

Recruiting" se ien Recru iter daran inte­

ressie rt, wie sie Date n vo n m ob ilen und 

mil Xin g- od er Linkedln-Profi len ve rlin k­

len Bewcrbu ngen automatisch als sch ne l­

le E-M ail mit angeh an gte rn Leben slau f 

in s E-Recru it in g-System uber n e hmen 

ko n n ten , Dara n mu ssten e in sc h lag ig e 

Anbiete r noch arbe itcn , .sonst u berneh­

me n d as and ere Softwareh ersteller" , so 

Zaborowski. 

Ein we it erer "realer Sch werpu nkt " ist fur 

Zaboro wski d ie Frage, oh e in ech tes Tra­

ck in g, also das Nach verfo lgen und Mes­

sen vo n Bewerbe rkan men und del' Hewer­

berh erkunft , m Ci glich wer de n kb n n te. 

Weil Jobs immer br e iter im In te rn e t ve r­

teilt wOrde n u nd Bewer ber oft keine oder 

falsch e An ga ben daru ber mach ten, wo 

sic cin [obangebot gesehen ha tten , sei cs 
Zeit fu r ein e tech n ische Losung, .Dcn n 

zu wisscn. wo me in e Zielgruppe ist u n ci 

wom it ich sic erreiche,h ilft, sich zu fokus­

sieren. " 

PERSONLICHE NAHBARKEIT 

Recru iter Sch rodt ge h t in sein en Erwa r­

tungen weit daruber hinau s. Ihm gefallt 

di e Vo rst ellu ng, da ss Kandid aten vorab 

viel besser wissen , was auf sic zu kom m t . 

lJazu werde di e "an ach ro n ist isch e Stel ­

le rian zeige " umfun ktioniert zu e in er 

In format ionsdrehsch eibe, die in ko rn p ri­

mi er ter f or m weit ere Einblicke in s Unter­

n ehmen eroffn c. Von dort wurden Kan­

d idaten in andere Kan ale umle ite t : zu r 

Karr ieres eite, in Blogs, Ch a ts od er sozia­
Ie Ne tzwerke. 

Schrodt zufolge kon n ten so d iffcr en zier ­

te Un te rnehm ensbil der en ts t ehen, di e 

ehrlich und d irekt seien un d daher n ac h ­

h alt ig uberzeugten , Irn Prinzip gehe es 

urn "persa n lic he Na h barkeit " . Desh alb 

so llte n Unternehmen n icht um Kandi­

daten karn p fen , son dern das Visier hoch ­

nehmen lind ub crzeugen d au f Auge n h o­

h e agiercn. Doc h wic so li das funkt ionie­

ren? Die Lo sung h al d er Rec ru ite r schon 

parat: "U n te rn eh m en sollten echte n Ein­

blick in Un tern ch m en sowic Aufgabe n 

ges t atte n u n d in te rn e Resso u rcen fUr 

Di rec t Search u n d Act ive Sourcing au s­

bau en . Dann braucht es eigen tlich kei n e 

passive Su che me h r." So o bsiege auf Be­

werber- wie LJ n terneh m enssei te sch lieg­

lich cler Faktor Ivjensch im Recruiting. 


