SAP

Recruiting

Von der Masse zur Klasse

Gerade in Zeiten des Fachkraftemangels muss ein Unternehmen seine Spezialistenpositionen erfolgreich

und -versprechend besetzen und deren Nachfolge sichern. Doch wie, wenn in vielen Fallen nicht

einmal mehr ein Bewerbungsverfahren stattfindet und auch Personalberater scheitern? Das Beispiel Audi zeigt,
wie SAP E-Recruiting in Verbindung mit einer Zusatzsoftware diesen Prozess unterstiitzen kann.

n fast allen GroBunternehmen gliedert sich die Personalbe-
I schaffung in zwei vollig unterschiedliche Aufgaben: Auf der
einen Seite steht das Massengeschift. Hier miissen die Recrui-
ter eine hohe Anzahl von Bewerbungen sortieren und bear-
beiten, um schlieBlich die besten Kandidaten herauszufiltern.
Auf der anderen Seite gibt es die Engpasszielgruppen. Hier
gehen im Extremfall erst gar keine Bewerbungen ein; die
Unternehmen greifen deshalb notgedrungen auf Personalbe-
rater zuriick, die aber auch haufig nicht erfolgreich sind. Spe-
zialistenpositionen bleiben daher selbst in Konjunkturtalern
oftunbesetzt, obwohl der Arbeitsmarkt eigentlich wieder mehr
Krifte freisetzt. Unternehmen suchen vor diesem Hintergrund
zunehmend nach neuen Ideen, um auch bei kritischen Ziel-
gruppen auf eine gut gefiillte Kandidatenpipeline zugreifen
zu konnen. Eines dieser neuen Konzepte ist Talent Relation-
ship Management. Am Beispiel Audi zeigt sich, wie SAP
E-Recruiting in Verbindung mit einer Zusatzsoftware dieses
neue Personalkonzept unterstiitzen kann.
Die Audi AG hat das Bewerber-Massengeschift seit 2006 im
Griff. Mit der Einflihrung von SAP E-Recruiting hat der Auto-
mobilhersteller Papierbewerbungen fast auf Null reduziert. Die
Effizienz in der Bearbeitung ist deutlich gestiegen, ohne dass
die Qualitat gelitten oder sich die Menge der Bewerbungen
reduziert haben. Da Audi weiter wachsen will, braucht das
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Unternehmen hoch spezialisierte Fachkréfte, vor allem Inge-
nieure. Diese bewerben sich nicht in Massen; als kritische
Talentzielgruppe genieBen sie zudem die besondere Aufmerk-
samkeit der Recruiter in vielen Unternehmen. Audi hat mit Blick
auf diese Zielgruppe einen neuen HR-Prozess eingefiihrt und
in der Organisation verankert: Talent Relationship Manage-
ment (TRM). Das Unternehmen mdochte auf dieser Grundlage
trotz des scharfen Arbeitgeberwettbewerbs zur Zielgruppe der
hoch spezialisierten Ingenieure durchdringen, um auch lang-
fristig im internationalen Wetthewerb zu bestehen. Dabei will
sich Audi zugleich unabhéangiger von Personalberatern machen.

Relationship Manager unterstiitzt die Suche

TRM zielt auf die aktive Identifikation von und den Kontakt
7u interessanten Kandidaten durch das Unternehmen, stellt
also einen Ansatz zum so genannten Active Sourcing dar. Auf-
bauend auf der Wachstumsstrategie des Unternehmens hat
Audi zundchst besonders wichtige und schwer zu rekrutie-
rende Engpasszielgruppen definiert. Ein spezieller Relation-
ship Manager recherchiert in sozialen Netzwerken im Inter-
net, in den bestehenden Kontaktnetzwerken der Mitarbeiter
(ehemalige Kollegen oder Kommilitonen) und auf Messen
sowie Kongressen passende Kandidaten. Sind entsprechen-
de Talente identifiziert, nimmt der Relationship Manager Kon-
taktauf. Er unterhalt sich mit den Talenten, stellt Audi als Arbeit-
geber vor und nimmt die Kandidatinnen und Kandidaten gege-
benenfalls in das TRM-Programm auf. Ebenso beinhaltet TRM,
dass Audi identifizierte Talente zu Unternehmens-Events ein-
ladt und Kontakte zu Experten im Haus aufbaut. Allmahlich



entstehen durch solche MaBnahmen eine
besondere Nédhe und ein gegenseitiges Ver-
trauen. Steht bei den Talenten dann der ndch-
ste Karriereschritt an und bendtigt Audi
aktuell entsprechend qualifizierte neue Mit-
arbeiter, kann der Relationship Manager
schnell Kontakt zur Recruiting-Abteilung
herstellen.

Durch das vorab aufgebaute Netzwerk des
Relationship Managers hat Audi Zugriff auf
eine Vielzahl von interessanten Kandidatin-
nen und Kandidaten, die dem Konzern beson-
ders nahe stehen. Eine Rekrutierung ist dann
keine ,Kaltakquise“ mehr, sondern ein lang-
fristig vorbereiteter, letzter Schritt. Das schafft
einen vollig neuen Zugang zu einer kritischen
Talentzielgruppe. Zudem spart es Kosten, da
Audi im Bedarfsfall nicht unbedingt Anzei-
gen schalten oder einen Personalberater
bemiihen muss. Mit dem neuen Konzept ist
das Unternehmen daher sehr zufrieden:
L2Dank der aktiven Ansprache und des durch-
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dachten Beziehungsmanagements kennen
wir den Markt viel besser und konnen schnel-
ler reagieren. TRM ergédnzt unser klassi-
sches Recruiting um ein Instrument, das
speziell auf Engpasszielgruppen zugeschnit-
ten ist“, sagt Dr. Alfred Quenzler, Leiter Per-
sonalmarketing der Audi AG.

Die TRM-Prozesse weichen deutlich vom
Standard-Recruiting ab: Ein Bewerbungs-
eingang findet nicht statt, der Relationship
Manager recherchiert Kandidaten, erfasst
sie in einer Datenbank und kann die Infor-
mationen zum Kandidaten immer weiter
erganzen. Quellen wie Internetadressen
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oder Mitarbeiterempfehlungen werden
ebenfalls verwaltet. Wichtig ist zudem das
Kontaktmanagement: Alle Telefonate mit den
Talenten konnen protokolliert, ihre Prafe-
renzen und Karrierepldne dokumentiert
werden, um die Beziehung behutsam auf-
bauen und bei passender Gelegenheit ein
Angebot unterbreiten zu konnen. Dartiber
hinaus sind prazise Wiedervorlagen notig,
um nicht einen giinstigen Wechselzeitpunkt
- wie zum Beispiel den Abschluss des Stu-
diums - zu verpassen. Diese Prozesse sind
eher im Customer Relationship Manage-
ment zu finden als im klassischen E-Recrui-
ting. Daher entwickelte Audi gemeinsam mit
der Technologietochter der auf Talent Mana-
gement spezialisierten Unternehmensbera-
tung Promerit AG ein entsprechendes
Software-Add-on fiir SAP E-Recruiting, das
die bestehende Losung um individuelle
Funktionen erweitert.

Aufgrund der Flexibilitat der SAP E-Recrui-
ting Losung ist das TRM-Add-on eine Zusatz-
software, die nahezu modifikationsfrei inte-
griert wurde. Der Relationship Manager
nutzt dabei die SAP E-Recruiting-Benutzer-
oberflache. Ihm stehen jedoch erweiterte
Funktionen zur Verfiigung, die genau auf
den TRM-Prozess zugeschnitten sind.

So konnen die TRM-Verantwortlichen Ziel-
gruppen definieren, Talente eingeben und
alle Daten zur Zielgruppe verwalten, inklu-
sive der genauen Suchkriterien und mog-
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licher Informationsquellen wie Personen,
Internetseiten und so weiter (siehe Abbil-
dung 1).

Die Daten zu den einzelnen Kandidaten
werden in einem speziellen Kandidaten-
profil erfasst, das neben Lebenslaufdaten
auch Informationen zu Karriereplanen, Pra-
ferenzen und Zielen des Kandidaten erfas-
sen kann (siehe Abbildung 2).

Da der Relationship Manager Daten oft
schnell eingeben muss - zum Beispiel auf
der Grundlage von Telefongesprachen, wur-
de eine Schnellerfassung fiir Lebenslaufda-
ten integriert.

Kandidatenprofile leicht zu
aktualisieren

Der Relationship Manager plant alle MaB-
nahmen und Aktivitaten, mit denen er den
Kontakt zu den Talenten intensivieren moch-
te, direkt im System. Er organisiert Events,
ladt Teilnehmer ein, plant Telefonate im
Voraus und legt Wiedervorlagen an. Im
zusétzlich aufrufbaren Kontaktmanage-
ment konnen zudem Gespréachsinhalte mit-
protokolliert und Telefonnotizen erfasst
werden, so dass der Relationship Manager
bei spateren Kontakten an die bisher
diskutierten Themen ankniipfen kann. Bei
der Kontaktaufnahme und Verwaltung der
MaBnahmen bildet das System sowohl eine
1:1-Betreuung zwischen dem Manager und
Kandidat ab, als auch eine komplexere

Beziehung zwischen mehreren Akteuren im
Unternehmen und den Kandidaten. Dazu
gibt es eine Gruppenverwaltung. Dadurch
eignet sich das System auch fiir die Betreu-
ung von Nachwuchsprogrammen, die (Eli-
te-) Praktikantenbetreuung oder das Alum-
ni-Management.

Da das System direkt ins SAP E-Recruiting
integriert ist, konnen Kandidatendaten auch
direkt in den Einstellungsprozess weiter-
geleitet werden. Das System unterstiitzt so
den aktiven TRM-Ansatz und eroffnet Audi
bei den Engpasszielgruppen weitere Mog-
lichkeiten.

Dank TRM erreicht das Unternehmen schnel-
ler, gezielter und aktiver die richtigen Kan-
didaten. ,Mit der Kombination aus dem
Instrumentarium eines Personalberaters,
Ideen aus dem CRM und Marketing-Kun-
denmanagement sowie der entsprechen-
den Software-Unterstiitzung hat Audi einen
zukunftsweisenden integrierten Recruit-
ing- und Bindungsansatz entwickelt, der
auch unabhéngiger von Personalberatern
macht, sagt Personalmarketingleiter Quenz-
ler. Technisch ist die Losung fiir Audi unauf-
wendig und nahezu modifikationsfrei, aber:
TRM muss auch in die Organisation inte-
griert werden. Das Unternehmen muss die
Schnittstellen zum Recruiting und zu den
Fachbereichen definieren, der Relations-
hip Manager im Beziehungsmanagement
und auch in Vertriebstechniken geschult sein.
Quenzler: ,TRM bei Audi bedeutet deshalb
nicht nur IT, sondern ist vor allem ein umfas-
sendes HR-Projekt und eine Unternehmens-
philosophie.*
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