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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit
pragnante und fundierte Informationen aufnehmen
konnen. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch
das Buch gefiihrt. Es erlaubt [hnen, innerhalb Thres per-
sonlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minuten) das
Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten konnen Sie das ganze Buch lesen. Wenn
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen,
die fiir Sie wichtige Informationen beinhalten.

e Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

e Schliisselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung:
Sie blattern direkt auf die Seite, die Ihre Wissenslii-

cke schliefdt.

e Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen.

e Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle wich-
tigen Aspekte zusammen.

e Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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Vorwort

Schauen Sie bei Wikipedia unter dem Begriff Recruiting
nach, finden Sie dort folgende Definition: ,Personalbe-
schaffung ist Teil der Personalwirtschaft und befasst
sich mit der Deckung eines zuvor definierten Personal-
bedarfs.“ Ubersetzt heilt Recruiting also Mitarbeiter-
gewinnung. Eine einfache Erldauterung, hinter der sich
jedoch eine Vielzahl an Stolperfallen verbergen kann.
Gerade in Zeiten des demografischen Wandels, der Di-
gitalisierung und des zunehmenden Fachkraftemangels
ist die Mitarbeitergewinnung zu einer echten Heraus-
forderung geworden. Die Jahre, in denen man eine An-
zeige in einer Printzeitung schalten konnte und korbe-
weise Bewerbungen erhielt, liegen schon lange hinter
uns.

Das vorliegende Buch zeigt Ihnen, mit welchen Strate-
gien Sie trotz der schwierigen Bedingungen die besten
Mitarbeiter, Top-Verkdufer und wahren Talente fiir
sich und Ihr Unternehmen gewinnen kénnen.

Die eigene Erfahrung hat mich gelehrt, dass man sich
etwas einfallen lassen muss, um die fahigsten Leute in
ausreichender Zahl einstellen zu kdnnen. So stand ich
bei meinem Antritt als Vertriebsfithrungskraft in einer
deutschen Grofsbank damals selbst unter dem Druck,
die besten Mitarbeiter ins Team holen zu wollen. Als
erfahrener und erfolgreicher Verkiufer habe ich dabei
schnell erkannt, dass konventionelle Strategien immer
schlechter funktionieren und Recruiting, genau wie das
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Verkaufen selbst, ein Quotengeschift ist. Warum also
nicht die Erfolgsrezepte der Top-Verkaufer auf das Re-
cruiting anwenden? Egal ob Sie Human-Resources-
Mitarbeiter, Struktur-Vertriebler, Personalleiter, Ver-
triebsfiihrungskraft oder Geschaftsfiihrer sind: Recrui-
ter miissen zu Verkdufern werden, wenn sie in der
heutigen Zeit die besten Mitarbeiter gewinnen wollen.
Natiirlich verlangt diese Sichtweise von vielen HR-Mit-
arbeitern ein neues Rollenverstandnis. Um sich dieser
Herausforderung stellen zu konnen, gibt Ihnen dieses
Buch viele Hinweise und Tipps, wie Sie die besten Mit-
arbeiter finden. Top-Leute gibt es ndmlich oft mehr, als
Sie denken. Das Problem ist nur, dass sie in anderen
Unternehmen beschaftigt sind. Genau hier liegt die
grofdte Herausforderung im Recruiting.

Es geht um Sichtbarkeit und darum, dass moglichst
viele Menschen erfahren, dass Sie auf der Suche nach
Mitarbeitern sind. Dabei ist es nicht relevant, ob Sie
eine moglichst hohe Bewerberzahl generieren. Wichti-
ger ist es, bereits im Vorfeld sogenannte Luftnummern
auszuschliefRen. Diese kosten schliefdlich nur Zeit und
Geld. Stattdessen bekommen Sie genau das, was Sie
wollen: die Top-Mitarbeiter fiir [hr Unternehmen.

Viel Erfolg und Spaf3 beim Recruiting wiinscht Ihnen
[hr André May

Vorwort
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1. Was sich geandert hat

Ihre Kenntnis iiber das Leben und die Vorstellungen
des idealen Mitarbeiters tragt mafdgeblich zum Recrui-
ting-Erfolg bei. Welche Kommunikationsmittel brau-
chen Sie, um Ihre zukiinftigen Top-Mitarbeiter zu errei-
chen? Auf welchen Kanélen miissen Sie als Unterneh-
men prasent sein, um an Attraktivitdt fir eine
Generation Y oder Z zu gewinnen? Wie wichtig sind
Social Media und Co. fiir ein erfolgreiches Recruiting?
All diese Fragen lassen sich nur beantworten, wenn Sie
Thre Zielgruppe wirklich kennen.

Deshalb ist es unumgénglich, sich mit den Veradnderun-
gen, die der Wandel und die Digitalisierung mit sich
bringen, auseinanderzusetzen. Nur so kdnnen aus He-
rausforderungen Chancen werden. Die folgenden Kapi-
tel erlautern die Ausgangslage fiir Ihr zukiinftiges Re-
cruiting-Konzept.

1. Was sich geédndert hat
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1.1 Neue Generationen gehen an
den Start

Die Generationen, die aktuell am Arbeitsmarkt vertre-
ten sind, werden in vier unterschiedliche Altersklassen
eingeteilt: Die Generation Babyboomer wird abgelost
von der Generation X, woraufhin sich die Generation Y
anschliefdt, die jlingst von der Generation Z erganzt
wird. Diese Einteilung versucht, die unterschiedlichen
Generationen durch Nennung verschiedener Haupt-
merkmale und typischer Eigenschaften voneinander zu
unterscheiden.

Natiirlich lassen sich Generationen nicht streng nach
Geburtsjahrgiangen abgrenzen. Schliefdlich entwickelt
sich jedes Individuum eigenstdndig. Dennoch lassen
sich signifikante Unterschiede zwischen den einzelnen
Generationen feststellen.

Generation Babyboomer

Die Generation der Babyboomer, das heif3t die Genera-
tion der geburtenstarken Jahrgange von 1946 bis 1964,
hat den Begriff ,Workaholic* gepragt. Die heute unge-
fahr 50- bis 70-Jahrigen haben zum grofden Teil die
Arbeit in den Mittelpunkt ihres Lebens gestellt. Das
bedeutet, dass der Job bei dieser Generation einen ext-
rem hohen Stellenwert besitzt.

Die Rahmenbedingungen fiir Beruf und Alltag, durch
die diese Generation gepragt wurde, unterschieden
sich deutlich von den heutigen Bedingungen. So war

10 1. Was sich gedndert hat



und ist zum Beispiel das Kommunikationsmittel Num-
mer eins der Menschen dieser Generation das gute alte
Telefon.

Generation X

Zur sogenannten Generation X gehoren all diejenigen,
die zwischen 1965 und 1979 geboren wurden. Sie gel-
ten als ambitioniert, sie sind sehr gut ausgebildet und
auch durchaus ehrgeizig.

Wahrend die Babyboomer jedoch noch ,leben, um zu
arbeiten”, lautet das Motto der Generation X: , Arbeiten,
um zu leben.“ Diese Generation legt erheblichen Wert
auf eine ausgeglichene Work-Life-Balance. Die bevor-
zugten Kommunikationsmedien, die die Generation X
gepragt haben, sind bereits der E-Mail-Verkehr und das
Mobiltelefon.

Generation Y

Die Generation Y umfasst die Jahrgange der von 1980 bis
1993 Geborenen. Die Hauptkommunikationsmedien der
Generation Y sind digital, sie fiihlt sich im Internet zu
Hause. Der Name ,Generation Y“ beinhaltet, wenn er
englisch ausgesprochen wird, auch einen Gleichklang
mit dem englischen Wort ,Why*, und das ,,Warum* steht
wie kein anderer Begriff fiir diese Generation. Die Men-
schen der Generation Y fragen immer wieder nach dem
Warum und suchen einen Sinn in ihrer Tatigkeit. Mitun-
ter ist es ihnen sehr wichtig, sich mit dem Unternehmen
und der Tatigkeit zu identifizieren. Sie sind aber auch

1.1 Neue Generationen gehen an den Start
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durchaus bereit, mehr zu leisten, wenn sie einen Sinn in
ihrer Arbeit sehen.

Bei der Generation Y werden Arbeit und Privatleben
aufderdem nicht mehr so strikt getrennt wie bei friihe-
ren Generationen, sondern verschmelzen zunehmend.
Das bedeutet, dass es selbstverstdndlich ist, auch in der
Freizeit zu arbeiten und wahrend der Arbeit private
Dinge zu erledigen.

Flir Unternehmen ist es von entscheidender Bedeu-
tung, sich auf diese noch recht junge Generation einzu-
stellen, da schon in wenigen Jahren der demografische
Wandel einen noch grofderen Fachkrdftemangel nach
sich ziehen wird als der bereits jetzt deutlich splirbare.
Deshalb gilt es, gerade bei dieser Generation die richti-
ge Ansprache zu finden, um die Besten der Besten an
Bord zu holen. Und das funktioniert eben auch iiber die
eigene ,Strahlkraft".

Das Ansehen des Unternehmens und die Glaubwiirdig-
keit der Fiihrungskrafte spielen, wie bereits angedeu-
tet, fiir die Vertreter der Generation Y eine ganz erheb-
liche Rolle. Eine Identifikation dieser jungen Mitarbei-
ter mit ihrem Arbeitgeber funktioniert aber nur, wenn
Sie als Unternehmen ein entsprechendes Image vor-
weisen konnen. Wie Sie dieses Image erreichen, kon-
nen Sie in spateren Kapiteln nachlesen.

Generation Z

Zu den jlingsten potenziellen Mitarbeitern zahlen die
Menschen der Generation Z. Die nach 1994 Geborenen
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sind von Kindesbeinen an mit digitalen Technologien
aufgewachsen, weshalb man sie auch als Digital Natives
bezeichnen kann.

Da diese Generation gerade erst am Arbeitsmarkt ge-
startet ist, ist es noch nicht moglich, exakte Aussagen
uber ihre Wiinsche und Vorstellungen zu treffen. Wel-
che Auspragungen sie haben, wird sich noch zeigen, die
Ansprache aber gelingt wohl ebenfalls eher iiber die
digitalen Kanale. Deutlich wird auf3erdem, dass die Ver-
treter dieser Generation wieder starker zwischen Pri-
vat- und Berufsleben trennen als die Vorgdngergenera-
tion.

Ein X von einem Y unterscheiden

Warum ist es fiir Arbeitgeber von enormer Wichtigkeit,
die unterschiedlichen Merkmale der verschiedenen
Generationen zu kennen?

Das ist leicht zu erklaren: Wenn man die unterschiedli-
chen Generationen fiir sich und sein Unternehmen be-
geistern mochte, miissen diese auch auf entsprechende
Weise angesprochen werden. Genauer gesagt miissen
die typischen Vertreter der unterschiedlichen Genera-
tionen eben auf unterschiedliche Arten ,getriggert”
werden. Und zwar so, wie es ihren Vorstellungen ent-
spricht.

Waihrend die eine Generation sich selbst verwirklichen
mochte und auf einen hohen Wohlfiihlfaktor bei der
Arbeit Wert legt, ist die andere Generation vielleicht
deutlich mehr durch ihr Interesse an Geld und Status

1.1 Neue Generationen gehen an den Start
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gepragt. Die Kenntnis dieser Unterschiede ist wichtig,
um die eigenen Mitarbeiter zu motivieren - und nattir-
lich auch von grofder Bedeutung fiir das erfolgreiche
Triggern von Fachkraften.

Die richtigen Kanale auswahlen

Die Moglichkeiten, die eigene Zielgruppe anzuspre-
chen, sind mannigfaltig. So suchen die vier unterschied-
lichen Generationen auf verschiedenen Kanédlen nach
neuen Jobs. Deshalb sollte die Ansprache in den einzel-
nen Medien auf die entsprechende Generation mit ih-
ren Zielen und Werten ausgerichtet werden.

Hier sind wir dann beim wichtigen Thema Social Media
und Co. Die Digitalisierung schreitet schlief3lich immer
weiter voran, und zwar in allen erdenklichen Berei-
chen, auch in der Arbeitswelt. Dabei ist es egal, ob es
sich um ein Kleines, ein mittelstdndisches oder ein gro-
3es Unternehmen handelt, die zentrale Frage, die alle
Recruiter bewegt, lautet: Wo befindet sich meine Ziel-
gruppe und wie erreiche ich sie?

Die Wege, um sich nach einem neuen Job umzusehen,
beschranken sich nicht blofd auf einen einzigen Kanal.
Bewerber haben heutzutage eine Vielzahl an Mdoglichkei-
ten zur Verfiigung, wenn sie nach einem neuen Job su-
chen. So gibt es zum Beispiel eine riesige Auswahl an
verschiedenen Jobportalen wie etwa StepStone, Mons-
ter.de oder Indeed.

Dariiber hinaus suchen viele Bewerber mittlerweile
auch bei Facebook, Xing, Instagram und Co. nach geeig-
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neten Stellen. Die Vielfalt der Medien, auf denen auch
[hr Unternehmen prasent sein muss, ist also dement-
sprechend grofs. Fiir einen Recruiter sollte das aber
kein Grund sein, sich tiberfordert zu fithlen oder gar die
Flinte ins Korn zu werfen. Lesen Sie dazu einfach die
anschlieféenden Kapitel, um das fiir Sie geeignete Re-
cruiting-Konzept zu erstellen.

Um die zukiinftigen Top-Mitarbeiter anzusprechen,
ist es wichtig, sich mit den unterschiedlichen
Merkmalen der verschiedenen Generationen aus-
einanderzusetzen. Wenn eine Zielgruppe ausge-
macht wurde, sollte auch auf optimale Ansprache
auf den entsprechenden Kanélen geachtet wer
den.

1.2 Die Digitalisierung schreitet
voran

Social Media sind ein wichtiges Instrument fiir das er-
folgreiche Recruiting. Das ist bereits heute eine Tatsa-
che. Warum das so ist?

Die Digitalisierung schreitet eben nicht nur voran, wie
oft betont wird, sondern sie ist in vielen Bereichen des
Alltags, ob Beruf oder Privatleben, bereits nicht mehr
wegzudenken. Der Blick ins Internet und der Kontakt
mit Chatbots, tiber WhatsApp oder Facebook gehort
zum modernen Leben dazu wie die automatische Ein-

1.2 Die Digitalisierung schreitet voran



