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IKK-Direkt
Die Online-Krankenkasse will 350 Kaufleute
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SERIE (TEIL 4)

Einstellungstests meistern
Zehn Minuten souverän frei über ein Thema
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Der Leiter der Personalbetreuung bei der
comdirect bank antwortet auf Seite 65
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„Geschäftsbericht von unten“
Wozu Mitarbeiterbefragungen gut sind: Karl-
Wilhelm Krane, Berater bei Mercuri Urval, im
Interview. Seite 66
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Elektronische Wörterbücher
Drei Übersetzer für die Jackentasche im Test
− welcher macht das Rennen? Seite 88
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Norddeutscher Preisträger
Die Rendsburger von Studnitz Manage-
ment Consultants GmbH gewann den
diesjährigen Deutschen Trainingspreis in
Bronze des Berufsverbands der Verkaufs-
förderer und Trainer (BDTV). Die Bera-
tungsfirma und ihr Auftraggeber, die Arm-
strong DLW AG aus Delmenhorst, waren
die einzigen norddeutschen Vertreter im
Wettbewerb. Ausgezeichnet wurde ein
dreistufiges Training von Werksleitung
und Abteilungsleitern. (MHW)
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bei pflegen & wohnen, Haus Öjendorf Seite 87

WER VERDIENT WIE VIEL?

Sekretariat
(Jahresbrutto, ohne Personalverantwortung)

Oberes Median** Unteres
Quartil* Quartil

Gesamt
35 000 28 479 23 272

Frauen 35 060 28 514 23 303

Männer 33 101 26 400 22 200

Branche

Autoindustrie
41 600 33 800 27 600

Behörden
33 800 28 340 23 609

Hotel u. Gaststätten
25 846 23 285 19 500

Nach Unternehmensgröße

Bis 100 Mitarbeiter
31 550 26 130 21 897

101−1000
38 840 31 750 25 918

>1000
41 600 34 806 28 344

* Quartil = Ober- oder unterhalb dieses Wertes
verdienen nur noch 25 % besser oder schlechter.

** Median = 50 % verdienen mehr, 50 % weniger
Quelle: www.PersonalMarkt.de
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PERSONALSUCHE ALTES INSTRUMENT NEU BELEBT

Mitarbeiter werben Mitarbeiter
Welche Vorzüge
und Risiken haben
persönliche
Empfehlungen?

Andrea Pawlik

Der Fachkräftemangel wächst
− und in diesem Zuge wird ein
altes Instrument wieder her-
vorgeholt: das „Mitarbeiter
werben Mitarbeiter“-Pro-
gramm. „Zu Zeiten der New
Economy war es schon mal
richtig populär“, sagt Wolf-
gang Lichius, Kienbaum-Part-
ner und Vorsitzender des
Fachverbands Personalbera-
tung des Bundesverbands
Deutscher Unternehmensbe-
rater (BDU). Heute sei dieser
Weg des Recruitings noch lan-
ge nicht wieder so verbreitet.

„Aber erneut im Kommen“,
betont Reimar Palte, Inhaber
der Quickborner Unterneh-
mensberatung Palte Consult.
„Unternehmen nutzen so das
Potenzial der eigenen Mitar-
beiter und schaffen ein gutes
Image nach Außen.“ Genau
das ist die Überlegung, die
auch BAT derzeit anstellt:
„Wir denken darüber nach,
ein ‚Mitarbeiter werben Mit-
arbeiter‘-Programm aufzuset-
zen“, sagt Talent-Manager
Anja Mahlstedt. Denn Mitar-
beiter könnten Interessenten
besonders gut erklären, was
ein Unternehmen ausmacht.
„Für das Employer Branding
ist das sehr interessant.“

Seit 2003 wird der Suchweg
über „eigene Mitarbeiter/per-
sönliche Kontakte“ immer
häufiger beschritten, hat das
Institut für Arbeitsmarkt- und
Berufsforschung (IAB) in einer
Studie festgestellt. Bei ihrer
Personalsuche nutzten Fir-
men im Jahr 2005 zu 40 Pro-
zent diese Schiene − häufiger
als Stellenanzeigen, die eige-
nen Karriereseiten und die Ar-
beitsagentur (siehe Kasten).
„Aus der Entwicklung können
wir schließen, dass Unterneh-
men die Kontakte ihrer Mitar-
beiter als einen an Bedeutung
gewinnenden Bereich einstu-
fen“, bilanziert Eugen Spitz-
nagel vom IAB. Auch deshalb,
weil die Erfolgsquote gut ist: In
83 Prozent der Fälle konnte
die offene Stelle tatsächlich
über die Kontakte eigener Mit-
arbeiter besetzt werden.

Die Citibank hat ein solches
Programm. „Wir zahlen jedem
Mitarbeiter, der einen Kolle-
gen geworben hat, 1500 Euro
netto. Das gilt für alle Hierar-
chieebenen und auch für Teil-
zeitkräfte“, erklärt Knut Krä-
mer, Leiter des Personalmar-
ketings. Auch der Textildis-
counter KiK setzt bei der Per-
sonalsuche auf die Hilfe der
Mitarbeiter. „Neben Geldprä-
mien bekommt jeder, der zehn
Neulinge wirbt, sogar einen
Smart“, sagt Firmenspreche-
rin Beatrice Volkenandt.

Der Deutsche Ring hat für
die Werbung von selbstständi-

bank: „Fast 25 Prozent unse-
rer Einstellungen laufen über
das Programm Mitarbeiter
werben Mitarbeiter.“

„Bei den Empfohlenen ha-
ben wir die höchste Behalt-
quote“, betont Marco Breseke
vom Deutschen Ring. „Das
liegt mit daran, dass diejeni-
gen, die eine Empfehlung aus-
sprechen, genau schauen, ob
die Geworbenen auch das nö-
tige Rüstzeug mitbringen.“
Günther Börnsen von Berend-
sen sieht das kritischer: „Die
Leute, die aufgrund von Emp-
fehlungen zu uns kommen,
sind nicht besser oder höher
motiviert“, so seine Erfah-
rung. „Eltern wissen natürlich
um eventuelle Schwächen ih-
rer Kinder − wollen ihnen aber
gerade deswegen gern unter
die Arme greifen.“

Berater Reimar Palte kennt
solche Werbeprogramme
auch aus seiner Branche. „Bei
Wirtschaftsprüfungen und

Unternehmensberatungen
funktioniert das sehr gut.“ Er
sieht in der Vorauswahl ein
großes Plus dieser Recruiting-
Methode: „Denn die Mitarbei-
ter suchen in ihrer eigenen
Peergroup.“ Wenn der Wer-
bende ein guter und mit allen
der Firmenkultur entspre-
chenden Eigenschaften ausge-
statteter Mitarbeiter ist, wird
der Empfohlene wahrschein-
lich ähnliche Züge aufweisen.
Doch genau das kann sich als
Nachteil erweisen: „Die Diver-
sity gerät möglicherweise in
Gefahr“, warnt Berater Palte.
„Dann hat man lauter ähnli-
che Typen im Unternehmen.“

Rainer Hottendorf, Proku-
rist der Hamburger Recruit-
ment-Beratung Get A Head,
sieht Schwierigkeiten, wenn
Werbender und Geworbener
eng zusammenarbeiten. „Im-
mer dann, wenn Bereiche be-
rührt sind, in denen es um ver-
trauliche Daten geht, kann es
problematisch werden − etwa
in der Personalverwaltung, im
Controlling oder in der Fi-
nanzabteilung.“

Wolfgang Lichius von Kien-
baum weist auf weitere kriti-
sche Punkte hin: „Wenn ein
Mitarbeiter aufgefordert wird,
Kollegen zu akquirieren, aber
von den Vorgeschlagenen
wird niemand eingestellt −
dann ist er frustriert.“ Außer-
dem sei es möglich, dass der
Geworbene „nicht performt“.
„Dann ist auch derjenige, der
ihn empfohlen hat, mit stigma-
tisiert.“ „Von beiden Seiten
muss man darum sehr vor-
sichtig an diese Maßnahme
herangehen“, warnt Lichius.
Behält das Unternehmen aber
die Diversität im Blick, über-
wiegen die Vorzüge − geringe
Kosten, Vorauswahl durch
Mitarbeiter, Loyalität zur Fir-
ma. Knut Krämer: „Schwierig-
keiten aufgrund des Pro-
gramms hatten wir noch nie.
Wir stellen schließlich nie-
manden ein, nur weil er ge-
worben wurde. Derjenige
muss durch den ganz norma-
len Bewerbungsprozess.“

gen Außendienstlern durch
vorhandene Vertriebspartner
das Programm „Points and
more“. Zwei Jahre kann der
Vermittler Punkte sammeln,
wenn der Neue über diese Zeit
dabei bleibt. „Ähnlich wie bei
Miles & More können sie dann
in Produkte, eine Reise oder
auch eine Provision umge-
wandelt werden“, erklärt Per-
sonalreferent Marco Breseke.

Auf Empfehlungen greift
auch Günther Börnsen, Perso-
nalmanager der Berendsen
Group in Glückstadt, zurück.
„Prämien gibt es bei uns aller-
dings nicht. Aber wenn ein
Mitarbeiter jemanden emp-
fiehlt, sind wir aufgeschlos-
sen.“ Häufig gehe es dabei um
Jobs im gewerblichen Be-
reich“, erklärt der Personaler
des Textilservice-Unterneh-

mens. „Mitarbeiter empfehlen
ihre Kinder oder jemanden
aus der Nachbarschaft.“

Die Firmen sind mit dem Er-
folg zufrieden. „Ein Drittel de-
rer, die wir im Außendienst an
Bord nehmen, sind über Emp-
fehlungen zu uns gekommen“,
sagt Breseke. KiK hat mit die-
ser Methode in sechs Jahren
rund 450 Mitarbeiter gewon-
nen. Kurt Krämer von der Citi-

Markteintritt
in Asien

unterstützen
„Ich möchte
europäische
Firmen un-
terstützen,
die in den asi-
atischen
Markt eintre-
ten oder ihre
Aktivitäten
dort verstär-
ken wollen“,
sagt Sanket
Bhatia. Sein

Sanket
Bhatia (25).

FOTO: PRIVAT

Vorteil: „Ich verstehe beide
Kulturen und habe Erfah-
rungen in der deutschen
und der indischen Wirt-
schaft gesammelt.“ Der 25-
Jährige hat nach seinem
Bachelor of Technology,
den er am Indian Institute
of Technology in Madras
erworben hat, in Hamburg
ein Doppel-Master-Pro-
gramm am Northern Insti-
tute of Technology (NIT)
und an der TU Harburg ab-
solviert − und mit „sehr
gut“ abgeschlossen.

Auch die Arbeit für eine
Unternehmensberatung

interessiert Sanket Bhatia.
„Denn dort kann ich mit
vielen verschiedenen In-
dustrien und Firmen zu-
sammenarbeiten.“ Bislang
hat er seinen Fokus auf die
Automobilindustrie ge-
setzt. Seine Masterarbeit
schrieb er im Anschluss an
ein Praktikum beim Zulie-
ferer Webasto AG in Utting.
Außerdem arbeitete San-
ket Bhatia nach seinem
ersten Hochschulabschluss
ein Jahr lang als Vertriebs-
leiter und Projektmanager
bei Tata Motors in Indien.
Während seines Studiums
hospitierte er im Qualitäts-
management eines indi-
schen Herstellers von Le-
gierungen und arbeitete als
Vertriebsrepräsentant ei-
nes Online-Bookstores.
„Daneben habe ich mich
auch als Redakteur eines
Technik-Magazins an der
Hochschule engagiert“,
sagt er.

Sanket Bhatia hat meh-
rere akademische Aus-
zeichnungen erhalten, un-
ter anderem den NIT Glo-
bal Engineering Award.
Außer seiner Mutterspra-
che Hindi spricht er Eng-
lisch verhandlungssicher
und Deutsch fließend. Sei-
ne Hobbys sind Reisen, Se-
geln und Basketball.

ANDREA PAWLIK

L Sie möchten Karriere machen
und haben Ihr Studium gerade er-
folgreich abgeschlossen oder ste-
hen kurz vor dem Examen? Dann
bewerben Sie sich mit einem
Kurzprofil per E-Mail an
mein.ziel@abendblatt.de.
Die Redaktion wählt die Kandida-
ten aus; der Rechtsweg ist ausge-
schlossen. Auch Arbeitgeber kön-
nen über diese E-Mail-Adresse
Kontakt aufnehmen.

WELCHE WEGE DER REKRUTIERUNG SIND DIE BESTEN?

Das Institut für Arbeitsmarkt- und
Berufsforschung (IAB) hat die
verschiedenen Wege, die Unter-
nehmen bei der Stellenbeset-
zung beschreiten, unter die Lupe
genommen und auf ihren
Erfolg hin geprüft. In der Regel
wurden mehrere Suchwege
gleichzeitig eingesetzt.

¦ Die Methode „über eigene
Mitarbeiter/persönliche Kontak-
te“ hat dabei am besten abge-
schnitten. 40 Prozent der Stellen
sind auf diesem Wege auf den
Markt gebracht worden und zu
83 Prozent erfolgreich besetzt
worden (Basis: Daten aus 2005).

¦ Rang zwei der beliebtesten
Suchwege teilen sich die Stel-
leninserate in der Zeitung und
die Dienste der Arbeitsagentur
mit je 33 Prozent. Erfolgreicher
schneiden dabei die Stellenan-
gebote ab: zu 58 Prozent konnte
durch sie eine Position besetzt
werden. Über die Arbeitsagentur
wurde eine Erfolgsquote von 48
Prozent erreicht.

¦ Auf dem nächsten Platz ran-
giert mit 32 Prozent die Suche
per Stellenangebot im Internet.
Was den Erfolg angeht, liegen
die Internetofferten mit einer
Quote von 28 Prozent allerdings

hinter den Initiativbewerbun-
gen. Diese wurden in 23 Prozent
zur Besetzung offener Positionen
berücksichtigt und führten aus
Sicht der Arbeitgeber zu 39 Pro-
zent zum Erfolg.

¦ Die Antwort auf Inserate Ar-
beitssuchender ist bei den Un-
ternehmen am wenigsten beliebt
und landet auf dem letzten Platz.
In nur drei Prozent der Fälle wa-
ren solche Eigenanzeigen zur
Stellenbesetzung herangezogen
worden. Erfolg hatten sie in den
vom IAB befragten Unternehmen
gar nicht.

Quelle: IAB-Kurzbericht 6/2006; www.iab.de

WAS MACHT EIGENTLICH EIN . . .

¦¦¦¦

Buch der Woche
Wie man Bill
Clinton nach
Deutschland
holt
von Hermann
Scherer.
Campus,
216 Seiten,
17,90 t.

bleibt beim Leser das Gefühl
zurück: Hier vermarktet ein Bu-
siness-Experte ganz geschickt
auch sich selbst.

0000 0 gut

Präsentation: Nach dem ganz
großen Auftritt („Wir kennen

uns bereits“) hält Scherer den
Spannungsbogen bis zum Ab-
spann: „Und nun Sie!“ Zwi-
schen diesen Sätzen erfährt
der Leser, warum der Kollege
mit der geringeren Qualifikati-
on doch schneller Karriere
macht und wie man mit Strate-
gie und klarem Profil zum be-
gehrten Experten wird. Für den
schnellen Einblick auf grauem
Feld: „Mein Tipp“. Das Buch ist
gut strukturiert und unterhalt-
sam.

00000 exzellent

Praxiswert: Der Autor weiß,
wovon er schreibt. Das Buch
lebt von den Erfahrungen des
Managementtrainers. Es ent-
hält eine Fülle guter Ideen und
Beispiele für erfolgreiches
Netzwerken. Allerdings sei
nicht jedem jede Idee zur
Nachahmung empfohlen. Der
Vorschlag „Schreiben Sie ein
Buch“ beispielsweise. Denn
schlechte Ratgeber gibt es
schon zur Genüge. Scherers
Buch gehört aber sicher nicht
dazu.

00000 exzellent
DEIKE UHTENWOLDT

Inhalt: Um es vorwegzuneh-
men: Hermann Scherer hat es
geschafft, Bill Clinton nach
Deutschland zu holen. Auch
wenn ihm die Referentenkos-
ten von einer Viertel Million Eu-
ro Kopfschmerzen bereitet ha-
ben. Aber Scherer wäre nicht
ein erprobter Netzwerker, hät-
te er nicht auch für die Finan-
zierung Partner gefunden. Und
genau darum geht es in sei-
nem Buch: um Kontakte, die zu
Kontrakten werden, um
Kooperationsideen, von de-
nen beide Seiten profitieren.
Alles im Rahmen der goldenen
Networking-Regel „Geben vor
Nehmen“. Doch wenn die
Grenze zu Selbstdarstellung,
Eigen-PR und Kundenwer-
bung schwindet, wird der oh-
nehin unscharfe Begriff nicht
nur noch schwammiger. Dann

VERLOSUNG
Vom Buch der Woche ver-
lost das Abendblatt fünf Ex-
emplare. Und so sind Sie
dabei: Wählen Sie unsere

Gewinnhotline
(01378) 40 34 67

(50 Cent pro Anruf aus dem
Festnetz), und geben Sie
das Stichwort „Clinton“ an.
Oder schreiben Sie eine
Postkarte an die folgende
Adresse:

Hamburger Abendblatt
Beruf & Erfolg

Stichwort: Clinton
20644 Hamburg

Teilnahmeschluss ist der
20. März (Datum des Post-
stempels). Der Rechtsweg
ist ausgeschlossen.

Tierheilpraktiker
Manuela Keil

Johanna Winterort stellt viele
Fragen und nimmt das aus-
führliche Gespräch mit der Be-
sitzerin von Kater Pikus auf
Tonband auf. Die 29-Jährige
ist selbstständige Tierheil-
praktikerin mit mobiler Praxis.
„Ich sehe mir jedes Tier in sei-
ner gewohnten Umgebung an
und untersuche die Krank-
heitsgeschichte.“ Dabei spielt
neben dem akuten Problem −
häufig ist es ein chronisches
Leiden − Verhalten, Aussehen,
Geruch, Fell und Umfeld eine
wichtige Rolle. „Ob der Fress-
napf aus Plastik oder Metall ist,
kann bei Allergien von Bedeu-
tung sein.“ Dann untersucht
Johanna Winterort den Patien-
ten „von der Nasen- bis zur
Schwanzspitze“. Die festge-
stellten Leiden, wie Arthrose,
Allergien, Apathie oder Prob-
leme mit dem Bewegungsap-
parat, werden schließlich mit
naturheilkundlichen Mitteln,
Homöopathie, Akupunktur,
Blutegeln, Phytotherapie, Bio-

resonanzverfahren oder Mag-
netfeldtherapie behandelt.

„Der erste Kontakt entsteht,
wenn mit dem Tier schon alles
probiert worden ist und die Be-
sitzer nicht mehr weiter wis-
sen“, sagt Johanna Winterort.
Tierheilpraktiker gehen die
Probleme von Grund auf an
und beschäftigen sich einge-
hend mit dem Tier. Die Heilung
benötigt bei chronischen
Krankheiten wie zum Beispiel
Bronchitis, ihre Zeit. In einigen

Fällen überweist die Tierheil-
praktikerin auch an einen
Tierarzt. „Tiermedizin und
Tiernaturheilkunde sind zwei
Bereiche, die sich wunderbar
ergänzen können.“

Johanna Winterort ist ge-
lernte Elektronikerin, fand in
diesem Beruf jedoch keine Er-
füllung. Sie interessierte sich
für Tiermedizin, machte ein
Praktikum bei einem Tierarzt
und begann ihre Ausbildung
zur Tierheilpraktikerin in Bad
Bramstedt an der Akademie
für Tiernaturheilkunde. Die
Berufsbezeichnung Tierheil-
praktiker ist nicht geschützt.
Es gibt weder Richtlinien für
die Ausbildung noch für die Zu-
lassung. Alle Schulen, die Tier-
heilpraktiker ausbilden, sind
private Institute. Wichtig für
den Beruf seien betriebswirt-
schaftliche Kenntnisse und ei-
ne gewisse Lebenserfahrung,
sagt Jutta Schröter vom Ver-
band freier Tierheilpraktiker,
„denn Tierheilpraktiker ste-
hen in Konkurrenz zu Tierärz-
ten und haben deshalb häufig
einen schweren Stand“.

PERSPEKTIVEN
¦ Gehalt: Nach dem Gebühren-
verzeichnis kostet eine homöo-
pathische Fallanamnese bis zu
50 Euro, die homöopathische
Behandlung chronischer Fälle
70 bis 80 Euro, eine Nadelaku-
punktur 65 bis 100 Euro.
¦ Chancen: Exotenberuf für
Selbstständige. Aufgrund einer
zunehmenden Sensibilisierung
der Tierhalter jedoch verstärkte
Nachfrage nach Spezialisten,
die Akupunktur anbieten. (kei)
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