





Reportage Robert Half Technology

Sven Hennige, Managing Director Central Europe:
.Das Besondere unserer Vermittlung ist, dass wir nicht
Kandidaten fiir offene Projektanfragen suchen, sondern
Kandidaten unseren Kunden fiir ihre Projekte anbieten.”

erfahrungen und die Projekthistorie beriick-
sichtigt. Insbesondere bei den Softskills
legen die Recruiter besonderen Wert auf
Teamfdhigkeit, Kommunikationsfahigkeit
und -geschick. Eine wichtige Erwartung
an die Kandidaten ist, dass sie {iber eine
strukturierte Herangehensweise verfiigen
und dariiber hinaus belastbar- und kon-
fliktfahig sind. Diese Skills haben auch
dadurch, dass sie vielerorts angefiihrt
werden, einen hohen Stellenwert bei der
Projektvermittlung durch Robert Half. Be-
wiesenermalRen bilden sie die Grundlage
dafiir, dass Projekte erfolgreich zu Ende
gefiihrt oder schwierige Projektphasen
unbeschadet iberstanden werden kénnen.
Insofern stellen diese Softskills immer die
notwendige Ergdnzung zu den vorziiglichen
Hardskills bzw. den Fachkenntnissen und
Fertigkeiten dar. Die Mitarbeiter von Ro-
bert Half lassen jene bei der Auswahl von
Bewerbern niemals aulRer Acht.

Das Erstgesprach

Das Kennenlernen der Kandidaten stellt
innerhalb des Vermittlungsprozesses die
zentrale Aufgabe der Recruiter dar. Dafiir
steht ihnen ein erhéhtes MaR an Zeit zur
Verfiigung. In dem Erstgespréch, welches ca.
eine Stunde dauert, haben die Kandidaten
Gelegenheit, ihre beruflichen Entwicklun-
gen und ihre fachlichen Schwerpunktset-
zungen den Recruitern ausfilihrlich zu er-
ldutern. Zudem ist die Darstellung der
aktuellen beruflichen Situation ein ebenso
wichtiger Gesprdchsgegenstand, kristall-
isieren sich daraus die fachlichen Ziele
der Kandidaten wie auch ihre Entwick-
lungsméglichkeiten. Als Riickmeldung er-
halten die Kandidaten von den Recruitern
Aussagen dariiber, welche moglichen Ein-
satzmoglichkeiten aktuell bestehen. In den
Féllen, in denen keine unmittelbare Ver-
wendung in Aussicht gestellt werden kann,
werden verbindliche Aussagen dariiber

getroffen, ob eine mittelfristige Zusam-
menarbeit denkbar ist bzw. welche konkre-
ten Voraussetzungen fehlen und Empfeh-
lungen gegeben, wie diese geschaffen wer-
den kdnnen.

Die zentrale Bedeutung der
Referenzen

Auf Grundlage des Erstgesprdchs behalten
sich die Mitarbeiter von Robert Half vor,
fachliche Referenzen des Kandidaten zu
nehmen. Dieser zweite Schritt ist inner-
halb des Prozesses unverzichtbar, denn
Drittmeinungen liefern stets das Missing
Link fiir die objektive Beurteilung der Kan-
didaten. Erst durch persdnliche Referen-
zen seitens von Kollegen und Projekt-
verantworttichen wird der Eindruck von
einem Kandidaten zu einem Gesamtbild
komplettiert. Die Referenzgeber kénnen
dabei sowohl Kollegen sein, mit denen
der Kandidat in friiheren Projekten bereits
zusammengearbeitet hat oder vormalige
Vorgesetzte oder im Falle der Vermittlung
von Fiihrungskrdften und Interimsmana-
gern auch ehemalige Mitarbeiter. Die Be-
reitschaft des Kandidaten, mindestens zwei
oder drei Referenzen beizubringen, wird bei
Robert Half strikt vorausgesetzt und stellt
somit eine notwendige Bedingung dar.

Aus der langjahrigen Erfahrung, die in den
anderen Divisionen mit der Vermittlung
von Personal gewonnen wurde, zeigte
sich deutlich, dass Recruiter zu einer
besonders verldsslichen Beurteilung von
Kandidaten gelangen kdnnen, wenn die
Selbsteinschatzungen der Kandidaten durch
Erfahrungsberichte anderer vervollstén-
digt werden. Das zugrundegelegte Interpre-
tationsverfahren ist das Ergebnis jahr-
zehntelanger Recruitingerfahrung und ge-
hért zu den zentralen Vorgangen innerhalb
der Qualitdtssicherung bei Robert Half.

Prinzipien der Vermittlung

Diese Vorgehensweise beim Vermittlungs-
prozess ist Ausdruck der geschdftlichen
Intention Robert Halfs. Denn Robert Half
betreibt kein Massengeschéft, sondern bie-
tet ausgewahlte IT-Experten fiir Kunden-
projekte an. Martin R. Schramm, Division
Manager von Robert Half Technology sagt
pointiert: ,Grundsdtzlich vermitteln wir
Personen, die auch gute Projekte machen
wollen.”

Auch Aufgrund dieser anspruchsvollen wie
proaktiven Vermittlungsstrategie ist es in
besonders hohem MaR entscheidend, dass
die Recruiter eine verldssliche Einschdtzung
des Kandidaten gewinnen. Denn in gewisser
Hinsicht verbiirgt sich Robert Half fiir die
addquate Projektbesetzung beim Kunden

und zwar verbindlicher als viele Mitbewer-
ber. Sven Hennige benennt das oberste
Lernziel der Recruiter: ,Lletztendlich ist
es wichtig zu verstehen, dass man nur das
versprechen darf, was man auch halten
kann.” Aber genau diesen hohen Grad an
Verbindlichkeit schdtzen Kunden sehr und
zwar weltweit und seit Jahrzehnten.

Martin R. Schramm, Division Manager Robert Half
Technology: ,Grundsdtzlich vermitteln wir Personen,
die auch gute Projekte machen wollen.”

Individuelle Forderung

Ausnahmen bestédtigen die Regel, so heiRt
es. Bei Robert Half heiRt dies nicht, dass
es regelfreie Vermittlungswege gibt, son-
dern ein zusétzliches Angebot fiir IT-
Freiberufler im Hinblick auf die Férderung
einer optimalen fachtichen Entwicklung.
Freiberufler, die sich hinsichtlich ihrer
Loyalitdit und ihres Verstdndnisses fiir
das Handlungsmodell bei Robert Half
besonders positiv hervorgetan haben,
erhalten die Gelegenheit, mittels Coaching
durch Mitarbeiter von Robert Half und
der Teilnahme an Kursen der internen
University, den Erfolg ihrer bisherigen
Entwicklung zu verstédrken. Voraussetzung
dafiir ist die giinstige Prognose, dass durch
ein individuelles Unterstiitzungsangebot
auch eine positive Entwicklung ausgeldst
wird und eine verldssliche Partnerschaft
gute Aussichten auf gemeinsamen Erfolg
verspricht.

Professionalitat als Beratungs-
schwerpunkt

Nicht zuletzt ist die Vermittlung von
Projektleitern und Teilprojektleitern ein
wesentlicher Bestandteil der Dienstleistung
Robert Halfs. Damit einher geht haufig,
dass Robert Half Kunden komplette
Projektmannschaften zur Verfiigung stellt
- vom Projektleiter bis hin zur Projektassis-
tenz. Zahlreiche nationale wie internatio-
nale Projekte wurden so bereits erfolgreich
absolviert. Darin zeigt sich die schier
unerschopfliche Kapazitdt des Unterneh-




mens Robert Half besonders eindrucksvoll.
Ein wichtiger Aspekt bei der Besetzung
von internationalen Projekten, bei denen
mehrere Recruiter beteiligt sind, ist ein
Vergiitungsmodell, das interne Konkurrenz-
situationen zwischen Recruitern erst gar
nicht entstehen ldsst, sondern die konstruk-
tive Zusammenarbeit fordert. Dabei erhalten
alle Beteiligten unabhéngig ihres Standorts
und des Orts, an dem das Projekt stattfindet,
eine leistungsbhezogene Bezahlung.

Die internen Mitarbeiter Robert Halfs sind
Experten auf dem Gebiet, das ihre jewei-
ligen Divisionen vertreten. Fiir jede Divi-
sion stehen spezielle Einarbeitungsprogram-
me, Basistrainings, Weiterbildungsveran-
staltungen und Trainings fiir Fortgeschrittene
zur Verfiigung. Dadurch ist sichergestellt,
dass in allen Abteilungen das benétigte
Know-how jedem Mitarbeiter zur Verfiigung
steht. Gleichsam unterscheiden sich die
einzelnen Divisionen notwendigerweise in
ihrer Fachlichkeit, hingegen sind die Arbeits-
modelle, die auf den unternehmensweit ver-
bindlichen Werten fuRen, in sdmtlichen
Divisionen sehr ahnlich. ,In den vergangenen
drei Jahren konnten wir unser internes
Personal jedes Jahr verdoppeln. Dadurch
ist natiirlich ein erhdhter Trainingsbedarf
entstanden, wodurch wiederum unser

Schulungsbereich erweitert wurde”, erganzt
Hennige.

N

gen. Als Gold Certified Partner von Micro-
soft ergeben sich oftmals gemeinsame Ak-
tivitdten mit anderen Partnern, zum
Beispiel auf Netzwerkveranstaltungen. Dies
hat neben dem regelmdRigen Austausch
tiber Markttrends und dem Wissenserwerb
den zusdtzlichen Vorteil, neue Kontakte
im Hinblick auf eine viel versprechende
Zusammenarbeit zu kniipfen.

Hohe Kontinuitat als Standard

Es spricht fiir sich, dass das Fiihrungsteam
Robert Halfs eine sehr hohe Kontinuitdt
aufweist. Allen voran ist Max Messmer mit
der Ubernahme des Unternehmens seit 20
Jahren Chairman und CEQ. Diese Kontinu-
itat ist Ausdruck der hohen Personalver-
antwortung, die im Hause Robert Half
Usus ist und die auch die Verweildauer
der Consultants und Berater positiv beein-
flusst. ,Diese Kultur gibt es im ganzen
Unternehmen. Geringe Fluktuation findet
sich auf allen Hierarchieebenen und dies
fiihrt dazu, dass sich in allen Abteilungen
Menschen befinden, die den Job als
Consultant bereits gut gemacht haben und
neuen Mitarbeitern als Berater und Coach
zur Verfligung stehen”, erldutert Hennige.

Anerkennung

Die Attraktivitdt von Robert Half wird zu-
dem dadurch gesteigert, dass Anerkennung
der Mitarbeiter eine herausragende Bedeu-
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Interne Mitarbeiter erhalten zundchst eine intensive Einarbeitung, bevor sie als Berater mit Freiberuflern in Kontakt kommen.

Freiberufler kdnnen sich darauf verlassen,
dass der Betreuer, den sie im Erstgesprdch
kennen gelernt haben, fiir sie auch wah-
rend der gesamten Projektlaufzeit zur Verfii-
gung steht. Interne Mitarbeiter erhalten
zundchst eine intensive Einarbeitung, be-
vor sie als Berater mit Freiberuflern in
Kontakt kommen. Wéhrend dieser Zeit
sind sie einem bereits erfolgreichen Mitar-
beiter zur Seite gestellt, der ihnen als
Mentor die Arbeitsweise bei Robert Half
zeigt und fiir ihre Fragen offene Ohren hat.
Zusatzlich absolvieren sie verschiedene
Accounttrainings und technische Schulun-

tung beigemessen wird. Zahlreiche inter-
nationale Veranstaltungen, etwa die jdhr-
liche Preisverleihung ,Reach for the
stars” in Las Vegas, bei der die 400 besten
Mitarbeiter aller Divisionen und Katego-
rien ausgezeichnet werden, sind eine Her-
ausforderung, die sie motiviert.

Anerkennungerfahrenaberauchdieexternen
Mitarbeiter durch zahlreiche Aktionen. So
erhielten Freiberufler, die mit Robert Half
zusammenarbeiten, beispielsweise eine
Einladung zur James Bond Kinopremiere, fiir
die eigens ein Kinosaal gemietet wurde.
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Respekt und Wertschdtzung der eigenen
Mitarbeiter, der Freiberuflern wie der
Kunden ist bei Robert Half keine Sonn-
tagsveranstaltung, sondern gehort zur
gelebten Unternehmenskultur. ,So profes-
sionell ein Unternehmen nach innen ist,
so ist es auch nach auRen und umgekehrt.
Auch damit unterscheiden wirunsvonvielen
deutschen Unternehmen. Unser Umgang
mit Anerkennung und Wertschétzung allen
Beteiligten gegeniiber ist auch Ausdruck
des amerikanischen Ursprungs von Robert
Half”, sagt Sven Hennige.

Was bietet Robert Half
Technology IT-Freiberuflern?

Freiberufler bendtigen eine moglichst hohe
Auslastung, um sich am Markt behaupten
zu kdnnen. Da sie zumeist als Ein-Mann-
Unternehmen am Markt agieren, spielen
sowohl finanzielle Sicherheit als auch
Klarheit dariiber, was sie von ihren Part-
nern erwarten kénnen und was nicht, eine
entscheidende Rolle. Zudem stehen sie
unter dem Druck, dass jedes absolvierte
Projekt zugleich auch Bestandteil der Pro-
jekthistorie ist und gleichsam als Referenz
fiir die weiteren Projekte anzusehen ist.
Ausgehend von dieser Grundsituation, in
der sich freiberufliche IT-Experten befin-
den, hat Robert Half sein besonderes Ver-
standnis von Partnerschaftlichkeit auf-
gebaut. So erfolgt beispielsweise die Be-
zahlung der Freiberufler unabhangig vom
Cashflow zwischen Robert Half und den
Kunden. Zudem kénnen Freiberufler wih-
ten, ob sie ihr Honorar wéchentlich, alle
zwei Wochen oder monatlich erhalten
mdchten. Egal fiir welche Variante sich der
Freiberufler entscheidet, geht Robert Half
in Vorleistung und trdgt dariiber hinaus
auch das Ausfallrisiko, falls ein Kunde
zahlungsunfdhig geworden sein sollte.
Robert Half hat die gesamte Administra-
tion, die Beriicksichtigung von gesetzli-
chen Bestimmungen und Voraussetzun-
gen vollstindig auf die Erfordernisse der
Freiberufler ausgerichtet.

So sehr Robert Half fiir sich beanspruchen
kann, Spezialist fiir Spezialisten zu sein,
so wenig hat das Unternehmen eine
werbewirksame Verkomplizierung des ei-
genen geschéftlichen Handelns notig.
JUnsere einzige Aufgabe ist es, einer
Person einen Job zu vermitteln. So kdnnen
sich die Freiberufler unbesorgt auf ihre
anspruchsvollen Aufgaben konzentrieren
und sind nicht gezwungen, parallel zur
laufenden Projektarbeit bereits nach neu-
en Projekten Ausschau zu halten. Viele
Freiberufler schdtzen, dass wir ihnen Ak-
quise-Arbeit abnehmen und nehmen dafiir
auch einen angemessenen Preisabschlag
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in Kauf”, erklirt Sven Hennige. Und Martin
R. Schramm bringt es auf den Nenner:
JFreiberufler konnen von Robert Half
erstens interessante Projekte erwarten,
zweitens einen professionellen Service
sowie Projektabwicklung und nicht zu-
letzt ein persénliches Vertrauensverhalt-
nis zum betreuenden Recruiter.”

Kunden

SchwerpunktmaRig stellen mittelstdndi-
sche Unternehmen und Firmen, die ein
schnelles Wachstum verzeichnen kdnnen,
das Gros der Kunden. ,Wéhrend Grof3un-
ternehmen bereits meistens iiber einen
eigenen Rekrutierungsapparat verfiigen,
giltt fiir uns die Devise: Unsere Kunden sind
small, medium and emerging companies!”,
so Sven Hennige.

Unabhdngig von der GroRe des Unter-
nehmens des Kunden hat Robert Half
sich auf die Losung von Speziatistenthe-
men konzentriert. Dies impliziert, dass
Robert Half mit den meisten Kunden auf der
Basis von FEinzel- oder Rahmenvertragen
zusammenarbeitet. Massengeschafte und
Bodyleasing sind fiir Robert Half schon
in vertraglicher Hinsicht von vornherein
ausgeschlossen.

Die Stdrke des Unternehmens liegt ein-
deutig darin, die richtigen Experten fiir
Spezialthemen zu liefern. Sven Hennige
fiihrt aus: ,Dies ist unsere Nische, so wer-
den wir auch wahrgenommen und dies ist
unsere Reputation. In anspruchsvollen
Spezialbereichen sind wir sehr bekannt,
auch in den Unternehmen, wobei die Per-
sonalabteilungen noch nie zuvor von uns
gehort haben.”

Technical Partner Meeting (TPM)

Damit die Beteiligten Projekte reibungslos
zum Erfolg fiihren kdnnen, bietet Robert
Half seinen Kunden die Mdglichkeit, schon
im Vorfeld zusammen mit Spezialisten
das Vorhaben zu besprechen. ,So ist es
schon zu einem sehr friilhen Zeitpunkt
mdoglich, beispielsweise fremde und innere
Einflussfaktoren genau zu identifizieren
oder ein liickenhaftes Change-Manage-
ment zu vervollstindigen”, erldutert Mar-
tin R. Schramm, Division Manager.

Dies hat sich bei zahlreichen Projekten
in vielfacher Hinsicht positiv ausgewirkt.
Da dieses Angebot Bestandteil des Ver-
triebsansatzes ist, entstehen dem Kunden
dafiir keinerlei Kosten und Formzwange.
.Diesen Ansatz nennen wir Technical Part-
ner Meeting oder kurz: TPM. Damit bieten
wir die Moglichkeit, Projekte in Hinblick auf
Qualitdt und Durchfiihrung schon im Vor-
feld maRgeblich positiv zu beeinflussen.
Im Rahmen von Workshops oder Round-
Table-Gespréchen kénnen die Kunden ihre

Belange adressieren und unsere Spezialis-
ten kénnen die Kunden auf mogliche Fall-
stricke hinweisen oder bereits realisierte
Lésungen vorstellen. Dies ist gelebtes Netz-
werkdenken: Wir Gffnen unsere Netzwerke
von Interimsmanagern und Project Pro-
fessionals fiir unsere Kunden.” Selbstver-
standlich werden notwendige Vertraulich-
keitserkldrungen mit den Spezialisten
vorvertraglich geregelt.

Positiver Nebeneffekt ist, dass der Frei-
berufler schon vor Projektbeginn einen
positiven Eindruck auf den Kunden machen
konnte.

Projektbegleitung

Die Betreuungsaufgabe der Recruiter hort
mit dem Start des Projekts nicht auf. Ge-
rade zu Beginn stehen sie Freiberuflern
und Kunden unterstiitzend zur Seite. So
erkundigen sie sich bei den Freiberuflern
beispielsweise danach, ob diese {iber einen
eingerichteten Arbeitsplatz verfiigen oder
ob benétigte Berechtigungen erteilt wur-
den. Im weiteren Projektverlauf fragen die

Martin R. Schramm (Mitte) und die Consultants Cordula
Meyer und Steffen Schank stehen IT-Freiberuflern vor,
wahrend und nach Projekten als verldssliche Begleiter
zur Seite.

Recruiter einmal monatlich bei Freiberuf-
lern und Kunden nach, ob das Projekt plan-
maRig verlauft oder ob Kldrungsbedarf
besteht.

Sehr wichtig fiir den Vermittlungsprozess
sind die nach Abschluss von Projekten
eingeholten Selbsteinschdtzungen der Frei-
berufler und Feedbacks der Kunden. Sollten
diese sehr stark voneinander abweichen,
so wird sich der betreuende Recruiter mit
beiden Parteien in Verbindung setzen und
zwischen ihnen vermittelnd wirken.

Die Betreuung von Projekten schlie3t fiir
die Recruiter mit der so genannten Case
Studyab, die sowohlBeitrdge der Freiberufler
wie auch der Kunden enthilt und den ge-
samten Projektverlauf dokumentiert.

Soziales Engagement

Als Unternehmen, das sowohl duRerst er-
folgreich auf den weltweiten Mdrkten agiert
wie auch ethischen Werten verpflichtet ist,
hat das soziales Engagement von Robert

Half vielgestaltige Formen angenommen.
Inshesondere die Charity-Partnerschaft
mit den SOS-Kinderddrfern gehort seit
mehreren Jahren zu den Projekten in die-
sem Bereich. ,Als erfolgreiches Wirtschafts-
unternehmen hat man zweifelsohne einen
sozialen Auftrag zu erfiillen. Neben dem
finanziellen Aspekt spielen bei der Unter-
stiitzung der S0S-Kinderddrfer die Kinder
selbst eine wichtige Rolle. Es ist fiir uns
dabei wichtig, dass die Kinder einen
Mehrwert durch unsere Teilnahme erfah-
ren. So nehmen sie selbstversténdlich auch
bei Charity-Veranstaltungen teil, etwa ei-
nem Golf-Schnupperkurs in Miinchen. Als
nichstes Projekt haben wir einen Kochkurs
mit einer Erndhrungsberaterin fiir die Kin-
der geplant”, schildert Sven Hennige.

Des Weiteren fiihrt Robert Half zahlreiche
lokale Charity-Veranstaltungen durch, wie
Rockkonzerte in Frankfurter Lokalitdten
oder Halb-Marathon-Léufe, deren Erlose
den SOS-Kinderddrfern zur Verfiigung ge-
stellt werden. Mittlerweile hat sich die
Zusammenarbeit mit den SOS-Kinderddr-
fern zu einer intensiven wie nachhaltigen
Unterstiitzung entwickelt, bei der das Geld
alleine nicht als Einziges im Vordergrund
steht und vom persénlichen Engagement
zahlreicher Mitarbeiter weitergetragen wird.

Das Robert Half Technology es ernst da-
mit meint, Sinnvolles zu tun, zeigt die
Entscheidung, in diesem Jahr auf Weih-
nachtsgeschenke fiir Kunden zu verzichten
und stattdessen dieses Budget den SOS-
Kinderdérfern zu spenden.

Ausblick

Die Globalisierung des Unternehmens Ro-
bert Half ist sehr weit fortgeschritten.
Und auch in kritischen Zeiten ist Robert
Half in seiner 60-jahrigen-Unternehmens-
geschichte seinen Kunden ein verldsslicher
Partner geblieben. ,Gerade in Zeiten, in
denen Kostenreduktionen eine Rolle spielen,
wird in Unternehmen (ber effizientere
Lésungen und Systeme nachgedacht und
darum denke ich, dass sich gerade im Be-
reich Technology das gute Wachstum weiter
fortsetzt”, so Sven Hennige.






