FA.Z-DATEN

Personalmarketing hat sich immer
mehr zu einer der wesentlichen
Schlusselfunktionen der Personalar-
beit in den meisten GroB3unterneh-
men entwickelt. Die Grande dafur
sind bekannt:

— Einer immer starker wachsenden
Nachfrage nach qualifizierten Fach-
und Fuhrungskraften steht aufgrund
der demographischen Entwicklung
ein kontinuierlich kleiner werdendes
Angebot gegentiber.

—Die geburtenschwachen Jahrgédnge
kommen; Mitte der 90er Jahre wird
sich z. B. die Zahl der Zwanzigjahri-
gen auf weniger als 600000 redu-
zieren.

- Der Konkurrenzkampf der Unter-
nehmen um qualifizierte Spezialisten
verscharft sich. Der Wettbewerb um
die Besten aufdem Arbeitsmarkt wird
zwangslaufig verstéarkt.
—DieVoraussetzungenfirdie Qualifi-
kation der Mitarbeiter verandern sich
zunehmend schneller. Neue Techno-
logien, verscharfter Absatzwettbe-
werb, Internationalisierung und ge-
nerell sich wandelnde Markte stellen
zukunftig erhdéhte Anforderungen an
das Wissen und die Erfahrung auch
von neuen Mitarbeitern.

Durch den EngpaBfaktor Mitarbei-
ter wird die Gefahr weiter wachsen,
daf Technologie- und Marktpotentia-
le aufgrund von Personalengpassen
nicht ausgeschopft werden kénnen.
Analog zum Absatz- und Beschaf-
fungsmarketing ist das Personalmar-
keting darauf ausgerichtet, Image
und Attraktivitatsvorteile gegenlber
Wettbewerbern um potentielle Mitar-
beiter zu schaffen.

Das Unternehmensbild in der Of-
fentlichkeit tragt wesentlich mit dazu
bei, inwieweit sich ein Bewerber fir
oder gegen eine Tatigkeit im Unter-
nehmen entscheidet. Neugestaltete,
moderne Personal- und Imageanzei-
gen, aufwendige Personalwerbebro-
schiren sowie die regelmaBige Pra-
senz auf regionalen und bundeswei-
ten Hochschulveranstaltungen und
Kontaktmessen sind Musterbeispiele
der  Personalmarketingaktivitaten
verschiedenster GroBunternehmen,
um sich als attraktiver potentieller
Arbeitgeber bekanntzumachen und

»Going out« — Personal-

marketing fordert zunehmend

die Fiuhrungskrafte

zu verkaufen. Im Vordergrund dieser
Imagepflege steht »im Gesprach der
Offentlichkeit zu sein«.

»Going Public« mit seinen Arbeits-
platzen, Arbeitsbedingungen, Ar-
beitsméglichkeiten st
ein sicherlich erfolgver-
sprechender, aber auch
sehr aufwendiger und
teurer Weg ftir ein Unter-
nehmen, sich als poten-
tieller Arbeitgeber zu
prasentieren. Gefordert
und gestutzt werden die-
se Aktivitdten zuséatzlich
durch die allgemeine 6f-
fentliche Darstellung
des Unternehmens nach
auBen, wie z. B. durch
Zeitungsartikel Uber
eine positive Firmendar-
stellung, Geschéftsbe-
richte, Pressekonferen-
zen und natirlich auch die Prasenta-
tion auf Messen.

Personalmarketing darf aber nicht
allein Sache der GroBunternehmen
sein. Auch kleinere und mittiere Un-
ternehmen sind verstarkt gefordert,
entsprechende MaBnahmen des Per-
sonalmarketings zu ergreifen. GroB-
unternehmen sind haufig problemlos
in der Lage, mit attraktiver Seibstdar-
stellung, interessanten Angeboten
und zukinftigen Perspektiven einen
GrofBteil des Managementpotentials
vom Markt zu ziehen und an sich zu
binden. Im Wettbewerb um qualifi-
ziertes Fuhrungs- und Fachkréftepo-
tential haben kleine und mittiere Un-
ternehmen dann nur geringe Mdg-
lichkeiten;abersie habenauch Chan-

cen, wenn sie ihre Starken richtig
nutzen und zielgerichtet einsetzen.
Die Wirksamkeit von Personalmar-
ketingmaBnahmen hangt entschei-
dend davon ab, wie sich Unterneh-
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men nicht nur nach au3en darstellen.
sondern mehr noch, was intern prak-
tiziert und welche Unternehmenskul-
turauch tatséchlich gelebt wird. Hier-
zu gehdren beispielsweise — neben
dem Produktprogramm, der Ge-
schaftsentwicklung, der Firmen-
standort und den UmweltschutzmaB-
nahmen —auch die Integration neuer
Mitarbeiter, die Personalentwick-
lung, der materielle Leistungskatalog
sowie die persdnliche Entfaltung und
der Freiraum furdie Individualitéat des
Einzelnen. Man muB sich bewuBt
sein, daB das Klima und der Grad der
Zufriedenheit am Arbeitsplatz nach
auBen wirken und das Entschei-
dungsverhalten potentieller neuer
Mitarbeiter beeinflussen.
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Eine unbedingte Voraussetzung
fur den Erfolg des Personalmarke-
tings besteht in der Akzeptanz dieses
Gedankengutes bei den Fihrungs-
kraften des Unternehmens. Letztend-
lich bestimmen und beeinflussen ge-
rade sie das innerbetriebliche Ge-
samtbiidundtragendamit wesentlich
zu der Unternehmenskultur bei, die
wiederum nach auBen vertreten wer-
den soll. Der Einsatz bestimmter Mar-
ketingmethoden und -instrumente ist
deswegen nicht nur eine Aufgabe der
Personalieitung, sondern muB insbe-
sondere von FlUhrungs- und Fuh-
rungsnachwuchskraften aktiv und
unternehmerisch mit nach auBen in
die Offentlichkeit getragen werden.
»Going out« ist nicht Aufgabe von
Personalspezialisten, sondern die
gemeinsame Sache aller Fuhrungs-
krafte. Und diese flir die gemeinsame
Sachezubewegenund zu begeistern,
failt haufig den kleineren, mittleren

Unternehmen, »wo man sich noch
personlich kennt« leichter als in der
Anonymitatder GroBen. Beim »Going
out«sind dieeigenen Fihrungskréafte
als die Multiplikatoren nach auflen
und innen gefragt und gefordert. Sie
selbst kénnen tatig werden u. a. als
Referenten in Seminar- und Weiter-
bildungsveranstaltungen, in Univer-
sitaten und Fachhochschulen, in Pra-
fungsausschiissen und ahnlichen
Gremien wie z. B. Industrie- und Han-
delskammern, durch Ubernahme an-
derer ehrenamtlicher Funktionen in
Verbanden, Gerichten und in Verei-
nen. Auch Artikel und Aufsatze in Zeit-
schriften, Zeitungen und Fachpubli-
kationen férdern Bekanntheitsgrad
und Darstellung des Unternehmens
allgemein.

Insbesondere zur Bindung von
Fach- und Hochschulabsolventen
bieten sich Ferienarbeitsplatze, Prak-
tikantenplatze, Studien- und Diplom-

arbeitenan;dabeiwerdenderintensi-
ven Betreuung vor Ort in der Fachab-
teilung und einer regelmaBigen
spateren Kontaktpflege wesentliche
Bedeutung beigemessen. Der »Ab-
solventenstammtisch« in der Firma
und die kontinuierliche Zusammen-
arbeit mit  Forschungsinstituten
schaffen zusétziiche Kontakte. Be-
triebsbesichtigungen mit anschlie-
Benden Fachvortragen, Wettbewerbe
und Ausschreibungen zu spezifi-
schen Themen sind weitere Moglich-
keiten, Aufmerksamkeit zu erzeugen
und ein positives Image zu erreichen.

»Going out« heiBt nicht, sich wahl-
los »unter das Volk mischen«, son-
dern gezielte Prdsenz von verantwor-
tungsbewuBten und engagierten
Fuhrungskraften in der Offentlichkeit
zur Pflege eines positiven Unterneh-
mensbildes und als ein wesentlicher
Baustein im MaBnahmenbiindel sy-
stematischen Personalmarketings. @




