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MENSCHEN bewegen.

THEMEN IM FOKUS

H Das Mitarbeitergesprach

Eine Studie vom Bundesministerium
und vom Institut fir Arbeitsmarkt-
und Berufsforschung, der eine repra-
sentative Befragung zu Grunde liegt,
zeigt, dass Mitarbeitergesprache eine
direkte Steigerung der Mitarbeiter-
zufriedenheit, des beruflichen Enga-
gements und der Bereitschaft im Be-
trieb zu bleiben, mit sich bringen. In
dieser Befragung gaben drei von vier
Betrieben an, Mitarbeitergesprache
zu fiihren. Diese Prozentzahl lag bei
kleinen und mittleren Unternehmen
nur geringfligig unter der bei Unter-
nehmen ab 500 Mitarbeitern. Diese
Zahlen belegen, dass auch in kleinen
und mittleren Unternehmen Mitarbei-
tergesprache gangig sind. Scheuen Sie
nicht den Kosten- und Zeitaufwand -
Ihre Mitarbeiter werden es Ihnen dan-
ken und der Erfolg wird Ihnen Recht
geben.

Beispiel: Einfilhrung von Mitarbei-
tergesprachen im gewerblichen Be-
reich

Ein Unternehmen mit mehreren hun-
dert Mitarbeitern kam mit dem Vorha-
ben auf uns zu, auch im gewerblichen
Bereich Mitarbeitergesprache einzu-
fihren. Ziel war es, den Kontakt zwi-
schen Fihrungskraft und Mitarbeiter
zu verbessern, gezielt Riickmeldung
zu Verhaltenskategorien geben zu
konnen, das Vertrauen auszubauen
und in Summe eine gezieltere Fiihrung
zu ermoglichen. Dem entgegen stan-
den die Probleme: Fiihrungsspannen
mit teilweise bis zu 50 Mitarbeitern,
dazwischen haufig eine installierte
Fachfiihrung, die keine Mitarbeiter-
gesprache fihrt, zum Teil Sprachbar-
rieren durch Mitarbeiter mit Migrati-
onshintergrund. Dies ist die typische
Situation im gewerblichen Bereich.
AuBerdem sind Mitarbeitergesprache
in diesem Bereich in der Regel nur als
Teamgesprache und nicht als Einzel-
gesprache Ublich. Gemeinsam haben
wir mit der Geschaftsleitung und der
Bereichsleitung das Projekt gestartet.
Ein Vorbereitungsbogen, eine Check-
liste und ein Ubersichtlicher Protokoll-
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bogen wurden erarbeitet. Gearbei-
tet wird mit klassischen Inhalten wie
Riickblick und Ausblick auf das kom-
mende Jahr und mit Bewertungskate-
gorien. Der Mitarbeiter fullt vorab den
Vorbereitungsbogen aus und schatzt
sich selbst ein. Dies macht eine Selbst-
reflexion in verschiedenen Kategorien
wie z. B. Flei, Selbststandigkeit und
Zufriedenheit mit der Arbeit moglich
und ist im Gesprach prasent. Alle Fiih-
rungskréfte, die zukiinftig Mitarbeiter-
gesprache fiihren, wurden umfassend
in den Bereichen Gesprachsvor- und
Gesprachsnachbereitung, Gesprachs-
ablauf, fair Bewerten, LoOsen von
schwierigen Situationen sowie Dees-
kalieren von schwierigen Mitarbeiter-
gesprachen geschult. Von Vorteil war,
dass diese Fihrungskrafte Mitarbeiter-
gesprache bereits aus eigener Erfah-
rung kannten und die Unterstiitzung
ihrer Bereichsleitung angeboten beka-
men. Sie waren von Anfang an mit im
Boot, jederzeit informiert und hatten
somit ein hohes Commitment. Zum
Erfolg hat letztendlich auch beigetra-
gen, dass die oberste Flihrungsebe-
ne inklusive der Geschéftsleitung voll
hinter diesem Projekt stand. Zur Absi-
cherung der Projektumsetzung wurde
eine Kontrollinstanz eingefiihrt, um zu
prifen, ob die Gesprache tatsdchlich
gefiihrt wurden.

Wie ist das Ergebnis? Die Fihrungs-
krafte berichten von einer gestiegenen
Zufriedenheit bei den Mitarbeitern.
Der gewerbliche Bereich ist nun mit
dem Verwaltungsbereich einheitlich
aufgestellt, was zu einem positiven Be-
triebsklima beitragt. Es ist und bleibt
eine herausfordernde und spannende
Aufgabe, diesen positiven Trend in
der Zukunft aufrecht zu erhalten und
die Anfangseuphorie weiterzutragen.
Auch hier unterstiitzen fortlaufende
Trainingsmaflnahmen die Fihrungs-
krafte.

Wir wiinschen lhnen gute Gesprache
mit lhren Mitarbeitern und stehen
Ihnen gerne beratend bei der Einfiih-
rung und der Fortfiihrung zur Seite.
Gehen Sie es an!



MENSCHEN bewegen.
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Mit Active Sourcing die
Nadel finden

Nach dem Motto ,steter Tropfen
hohlt den Stein” ist das Active Sour-
cing in den meisten HR-K&pfen ange-
kommen - es ist auch schwer an die-
sem Thema noch vorbei zu kommen.
Waren es im Jahr 2010 nur rund 11 %
der Unternehmen, die selbst aktive Re-
cruitingmalRnahmen ergriffen haben,
ist es laut Umfrage heute bereits fast
jedes zweite Unternehmen (ICR Recuri-
ting Report/Recruiting Trends). Dieser Trend
spiegelt sich auch auf dem Markt der
Online-Jobborsen wieder, der seit Mit-
te 2012 riicklaufig ist (Anzeigendaten.de).

Operativ ist der Active Sourcing Pro-
zess in vielen Personalabteilungen
noch nicht umgesetzt, denn diesen
Prozess professionell aufzubauen ist
nichts, was , mal eben so nebenher”
geht. Unternehmen scheuen Active
Sourcing. Sie befiirchten einen hohen
Aufwand, beziehungsweise wollen
diesen vermeiden, weil Kapazitaten
dafur fehlen. Zusatzlich ist eine aktive
Kandidatenansprache mit einer Hiirde
aus moralischen, geschéflichen und
rechtlichen Bedenken verbunden. ,Ist
es mit unserer Unternehmensstrate-
gie konform, dass wir Mitarbeiter der
Konkurrenz aktiv abwerben?”, ,Was
ist, wenn sich da draullen verbreitet,
dass wir Kandidaten in anderen Un-
ternehmen ansprechen?”, ,Sollten wir
bei unseren Kunden und Kooperati-
onspartnern Uberhaupt Mitarbeiter
abwerben?”, ,Und was ist, wenn wir
es falsch machen und unserer Arbeit-
gebermarke dadurch eher schaden?”.
Machen Sie sich frei davon, denn die
Machtverhaltnisse auf dem Arbeits-
markt haben sich umgekehrt. In vielen
Bereichen sind passende Kandidaten
rar. Wenn Sie jetzt lhre Personalbe-
schaffungsstrategie nicht modernisie-
ren fahrt der Zug vielleicht ohne Sie
ab und bereitet lhnen in Zukunft Gber-
durchschnittliche Probleme bei der
Besetzung offener Stellen.

Die Identifizierung der Kandidaten ist
meist keine grolRe Herausforderung.
Die Profile in den Netzwerken sind
uberwiegend gut gepflegt und geben
Auskunft zu Erfahrungen, Kenntnis-
sen, Fertigkeiten und Interessen der

Mitglieder. Anders hingegen verhalt
es sich mit der Ansprache der Kan-
didaten — hier besteht oft Verbesse-

rungspotenzial. Da sich die Mehrzahl
der Kandidaten in einer Festanstellung
befinden, ist besonderes Fingerspit-
zengefiihl angebracht. Standardisierte
Massenmails bringen nicht den ge-
wiinschten Erfolg — vor allem in hart
umkampften Bereichen, in denen die
potenziellen Kandidaten wochentlich
mehrmals von Recruitern kontaktiert
werden. Hier gilt, sich von den ande-
ren Standardmails positiv abzuheben,
dem potenziellen Bewerber Wert-
schdatzung entgegenzubringen und
ihn gleichzeitig durch unvollstandige
Informationen zu locken, die auf der
anderen Seite so umfassend sind, dass
sein Interesse geweckt werden kann.

Eine Ansprache ist mit Geduld ver-
bunden. Im Schnitt missen 148 Kan-
didaten identifiziert, und davon 64
angesprochen werden, um am Ende
eine echte Bewerbung zu generieren.
(Active Sourcing Report 2016 Personalberatun-
gen vom ICR) Das klingt mihsam und
langwierig. Wenn man sich nun be-
wusst macht, dass diese ausgesuchten
Kandidaten, die bei erfolgreicher An-
sprache zu Bewerbern/Bewerberinnen
werden, dem Wunschprofil entspre-
chen, kann das wertvoller sein als 20
Bewerbungen, die Sie Gber andere Ka-

nale erhalten. Aktuellen Schatzungen
zu Folge nimmt der passive Kandida-
tenmarkt rund 75 % ein und birgt da-

mit ein dreimal so hohes Potenzial wie
der Markt der aktiv suchenden Kan-
didaten. Umfragen zeigen, dass die
grundsatzliche = Wechselbereitschaft
unter den deutschen Berufstatigen
Uberraschend hoch ist: Bundesweit ist
etwa ein Drittel der Arbeitnehmer be-
reit, seinen Arbeitgeber zu wechseln.
Diese Zahlen sprechen fiir den Erfolg
des Active Sourcings.

Um einen negativen Bumerangeffekt
zu vermeiden ist eine Direktansprache
gut zu organisieren. Auf jede Antwort,
ob positiv oder negativ, sollten Sie
reagieren. Machen Sie sich bewusst,
dass die Kandidaten haufig ein Telefo-
nat am Abend wiinschen. Dem sollten
Sie nachkommen, um die potenziel-
len Bewerber nicht zu verlieren. Auch
wenn Sie zum vereinbarten Termin
dann nur die Mailbox erreichen, soll-
ten Sie an dem Kandidat/der Kandida-
tin dran bleiben.

Revolutionieren Sie lhren Recruiting-
prozess! Wenn Sie Fragen haben oder
Unterstitzung bendtigen, helfen wir
gerne weiter. Rufen Sie uns einfach an
oder schreiben Sie uns eine E-Mail.



