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Recruiting durch die Mitarbeiter
So funktionieren Mitarbeiterempfehlungsprogramme

Wenn gute Bewerber knapp sind und der Wettbewerb um die besten Talente tobt, ist ein
professionelles Mitarbeiter-Empfehlungsmanagement unumganglich. Dieser Beitrag zeigt,
was dabei zu beachten ist.

Diverse Untersuchungen zeigen, dass die durch eine Empfehlung gewonnenen Mitarbeiter meist
die wertvollsten sind: Sie kommen schneller an Bord, sie passen besser, sie integrieren sich
reibungsloser, sie bleiben langer, sie arbeiten engagierter, sie sind produktiver, und sie werden
selbst eher als Empfehler aktiv.

Untersuchungen zeigen auch: Empfehlungen von Topleuten bringen ebensolche Mitarbeiter:
hochengagiert, loyal, hocheffizient. Empfehlungen von guten bis mittelprachtigen Mitarbeiter
bringen gute bis mittelprachtige Mitarbeiter, und Empfehlungen von Mitarbeitern, die enttduschen,
bringen meist auch enttduschende Bewerber. Ergo sollten vor allem die Topleute zum Empfehlen
angeregt werden.

Erfolgskontrolle: Die Zahlen sprechen fiir sich

Wie wirksam ein Empfehlungsprogramm ist, ermittelt man durch folgende Fragen:

e Wie hoch ist die Bewerberterminquote bei Mitarbeiter-Empfehlungen? Und bei sonstigen
Recruiting-Aktivitaten?
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o Wie lange dauert es bis zur Vertragsunterzeichnung bei Mitarbeiter-Empfehlungen? Und bei
den sonstigen Aktivitaten?

e Wie hoch ist die ,Abschlussquote’ bei Mitarbeiter-Empfehlungen? Und bei den sonstigen
Aktivitaten?

o Wie teuer ist ein neu gewonnener Mitarbeiter, wenn er aufgrund einer Empfehlung kommt?
Und wie teuer ist er im Fall anderer Recruiting-Malnahmen?

e Wie hoch ist der Anteil der Empfohlenen, die die Probezeit erfolgreich beenden? Und wie
hoch ist dieser Anteil bei den nicht Empfohlenen?

¢ Wie hoch sind Bleibedauer, Fluktuationsrate und weitere relevante Kennzahlen bei den
Empfohlenen? Und bei den nicht Empfohlenen?

o Mit welcher Wahrscheinlichkeit werden Empfohlene, die Mitarbeiter wurden, selbst als
Empfehler aktiv?

e Welche Mitarbeiter in welchen Abteilungen empfehlen am ehesten weiter? Mit welchem
Erfolg? Und wie hoch ist die jeweilige Qualitat?

o Gibt es geschlechterspezifische, kulturelle, regionale oder nationale Unterschiede? Gibt es
Unterschiede in verschiedenen Geschaftsbereichen oder Niederlassungen?

e Wer oder was wird am starksten weiterempfohlen? Und was nicht?

Mithilfe solcher Analysen lassen sich Erfolgsmuster erkennen und konkrete Mainahmen ableiten,
um das derzeitige Empfehlungsvolumen und die sich daraus ergebende Bewerberqualitat weiter
zu steigern.

Sind Belohnungen das ausschlaggebende Kriterium?

Laut einer flr Monster.at durchgeflihrten Studie unter den dsterreichischen Top-500-Arbeitgebern
halten acht von zehn Firmen ihre Mitarbeiter dazu an, offene Stellen in ihrem privaten Umfeld
weiterzuempfehlen. Erfolgreiche Mitarbeiterempfehlungen werden in Uber einem Flinftel der
Unternehmen entlohnt. 45,5 Prozent davon zahlen fir eine erfolgreiche Einstellung bis zu 500
Euro in Geld- oder Sachwerten. Ebenfalls 45,5 Prozent zahlen bis zu 1.000 Euro, der Rest liegt
dariber.
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Doch funktioniert Geld immer, um hausinterne Empfehler zu aktivieren? Nein, natlrlich nicht. In
einem Fall hatte die Firmenleitung ein volles Monatsgehalt als ,Kopfpramie* ausgelobt. Dennoch
gingen keine Bewerbungen ein. Der Grund? Das auf der Karriereseite so hochgelobte gute
Betriebsklima gab es nicht. Ganz im Gegenteil. Die Fihrungskultur dort war ziemlich mies. Wer
will seinen Freunden sowas antun?

Und zu beachten ist auch dies: Erfahrt der Empfehlungsempfanger, dass Geld geflossen ist,
kénnen darunter Glaubwdrdigkeit und Vertrauen leiden. Dies scharft den kritischen Blick, die
Sache wird intensiver gepruft und unter die Lupe genommen. Man entwickelt Vorbehalte und folgt
dem nicht ganz uneigennitzigen Rat am Ende dann doch lieber nicht. Die unbezahlten Tipps sind
immer die besten. Diese dann im Nachhinein zu belohnen, das steht auf einem ganz anderen
Blatt.

Wie Mitarbeiter-Empfehlungsprogramme gut funktionieren

Bei gut funktionierenden Empfehlungsprogrammen werden Offline- und Online-Aktivitaten
miteinander verknipft. Meist gibt es einen Flyer, der alles Notwendige erklart. Und natirlich
sollten die Infos Uber das Programm im Social Intranet stehen.

Definieren Sie die Zielgruppen, die an dem Programm teilnehmen sollen, damit Sie keine
unangebrachten Empfehlungen erhalten. Halten Sie den Papierkram so einfach wie maglich.
Bieten Sie zusatzlich kleine ,Wie-werde-ich-ein-Power-Empfehler‘-Trainings an. Richten Sie ein
Blog ein, in dem die Empfehler die besten Tipps miteinander teilen kénnen. Stellen Sie einen
speziellen Ansprechpartner bereit.

Informieren Sie zeitnah Uber alle offenen Stellen. Installieren Sie ein Status-Programm flr
laufende Empfehlungen. Berichten Sie regelmaRig und begeistert Uber Erfolge. Ehren Sie die
besten Empfehler. Und: Lassen Sie auch Externe zu diesem Programm zu.

Was bei der Konstruktion auRerdem zu beachten ist
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Lassen Sie die Belegschaft ein solches Programm mitgestalten. Und beim Konstruieren nicht nur
an Geld und Gutscheine denken. Appellieren Sie auch an den Sammeltrieb, so dass man iber
ein Punktesystem an groflere Goodies herankommen kann. Und Achtung: Nichtmonetare
Belohnungen sollten immer frei wahlbar sein.

Staffeln Sie die Pramien je nach Verweildauer des neuen Mitarbeiters. Bieten Sie
auBergewohnliche Weiterbildungsangebote an. Oder eine Mdglichkeit, sinnvoll zu spenden.
Finden Sie Dinge, die man sich fir Geld nicht kaufen kann: freie Urlaubstage, den kostenlosen
Firmenparkplatz in der ersten Reihe, die Verlosung einer Traumreise, ein Fest fur alle Empfehler.

Oder gehen Sie als Chef mal ganz spontan auf Empfehler-Dankeschon-Tour. Das wird einen
bleibenden Eindruck hinterlassen - und die Leute zu noch groReren Taten anspornen. Denn
personliche Aufmerksamkeiten der Oberen zahlen besonders.

Jede Mitarbeiterempfehlung ist eingespartes Recruitinggeld

Unabhangig vom schlielichen Einstellungserfolg: Geben Sie dem Empfehler eine Rickmeldung
dariiber, was aus seiner Empfehlung geworden ist. Wertschatzen Sie dabei die Person, die Sie
durch ihn kennen gelernt haben. Das kann sich so anhéren: ,Ich muss schon sagen, Sie kennen
interessante, angenehme, profilierte Leute.

Solche Momente des kleinen Gliicks sind es, die wir Menschen besonders wertvoll finden. Und
sie verpflichten. Soziologen nennen das den Reziprozitatseffekt. So wird aus einem
Erstempfehler mit etwas Gliick ein Powermultiplikator. Und jede Empfehlung, die einen
passenden Bewerber bringt, schont das Recruitingbudget.

Ein zuséatzlicher Nebeneffekt: Die Performance derjenigen, die ein Unternehmen mit Inbrunst und

Leidenschaft weiterempfehlen, wird wachsen. Und ihre Loyalitat wird steigen. So kommt man
schlieBlich zu Mitarbeiter-Fans mit quasi eingebauter Bleibe-Garantie.
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