RECRUITING 2012 PRAXIS

Sales, Marketing und IT:
Der All-in-one-Recruiter?

Im Kampf um Talente wird dem Rekru-
tierer der Zukunft viel abverlangt. Auch
Fahigkeiten, die Uber seine bisherigen
Tatigkeiten hinaus gehen.

Der Einsatz neuer Medien wie Web 2.0, Fa-
cebook, Xing, LinkedIn, Mobile-Recruiting
oder e-Assessment nimmt im Recruiting
stetig zu. Mittelfristig wird dies das Berufs-
bild und die Rolle des Recruiters stark ver-
indern. Bislang zihlten fiir den Recruiter
gute kommunikative und analytische Fi-
higkeiten sowie ausgeprigte Kenntnisse
des Unternehmens zu den Kernkompeten-
zen. In Zukunft wird Recruiting immer
starker mit IT-Prozessen einhergehen.

Das e-Assessment veranschaulicht dies
in iiberspitzter Weise. Tatsdchlich nutzen
bereits heute viele Unternehmen IT-Losun-
gen wie zum Beispiel Bewerbermanage-
ment-Systeme im Selektionsprozess. Fir
einen zukiinftigen Recruiter bedeutet dies
die kontinuierliche Entwicklung seiner IT-
Kompetenz. High Potentials sind in der
Regel gut vernetzt, tummeln sich auch im
Web 2.0 und suchen den Austausch in Fo-
ren. Der Recruiter der Zukunft hat sehr
gute kommunikative Fihigkeiten im Web
2.0 (Xing, Blogs und dhnliches) und spricht
im Sinne eines «Community Managers»
High Potentials iiberzeugend an. Im Kampf
um die besten Kopfe ist es wichtig, sich von
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Unternehmen in der gleichen Branche ab-
zuheben. Dies gelingt mit einem anspre-
chenden Auftritt im Web 2.0 und {iberzeu-
gendem Employer Branding und fordert
vom Recruiter «Vermarktungsgespiir» fiir
das eigene Unternehmen im Web.

Von der passiven zur aktiven
Suchstrategie

Heisst: Anstatt ein paar Inserate zu platzie-
ren, muss stets eine massgeschneiderte
Suchstrategie definiert werden, um an
potentielle Kandidaten zu gelangen. Ent-
scheidend ist, dass eine Multi-Kanal-Strate-
gie verfolgt, das heisst auf mehreren Kana-
len gleichzeitig gesucht wird. Mit ausge-
prigten Sales-Fihigkeiten kann der
zukiinftige Recruiter sein Unternehmen
nach Aussen verkaufen, nicht nur im Web
2.0, sondern auch im personlichen Ge-
sprich mit den Kandidaten. Am Schluss
bleibt trotz allen Systemen der Mensch das

Wichtigste. Denn personliche Eigenschaf-
ten des erfolgreichen Recruiters wie Sozi-
alkompetenz und gute Menschenkennt-
nisse konnen durch Systeme nie wegratio-
nalisiert werden.

Recruiter im Dreieck HR, IT
und Marketing

Oder doch? Lassen Sie uns gedanklich in
die Zukunft schweifen. Vielleicht wandeln
schon bald virtuelle Recruiter in den Stras-
sen von Google Earth Business? Ein bislang
noch imaginires Tool, das mit Xing oder
LinkedIn vernetzt ist und anzeigt, wo sich
die gesuchten Fachkrifte aufhalten. Per
Mausklick 6ffnet sich ein Fenster mit In-
formationen zu beruflichen Qualifikatio-
nen, Verfiigbarkeit, Lohnvorstellungen
und personlichen Angaben. Die Ansprache
erfolgt digital via Videokonferenz und ers-
te Gespriache werden in virtuellen Riumen
gefiihrt. Stefan Hiirlimann

=» Schwerpunkt Innensicht

» Verfligt uber eine sehr hohe IT-Affinitat

Communities/Netzwerke besetzen

Suchstrategie wahrzunehmen
=> Schwerpunkt Aussensicht

* Verfigt (ber sehr gute kommunikative Fahigkeiten sowohl im Kontakt mit internen
Fachabteilungen/Linie als auch mit externen Bewerbenden

* Kann CVs gut analysieren und Biografien schnell verstehen

« Verfilgt Gber ein sehr gutes Verstandnis des eigenen Unternehmens

e Kann sich mit Informatikern iber weitere Entwicklungen der eigenen Webseite,
Links zu Business-Netzwerken und Online-Prasenz austauschen (z.B. SEO:
Search Engine Optimization oder e-Assessment)

* Besitzt als Community-Manager sehr gute kommunikative Fahigkeiten im Web 2.0
(Blogs, Xing, LinkedIn, Facebook, Twitter, Youtube). Kann 75% aller Vakanzen uber

« Hat «Vermarktungsgesplir» fir das eigene Unternehmen im Web, um eine aktive
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