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Frau Peinze, Sie sind als Interim-
Managerin an der Schnittstelle von HR,
Marketing und KI tatig — eine seltene
Kombination. Nun haben Sie mit

.Blue Collar Gold" ein Fachbuch
veroffentlicht. Was hat Sie dazu
bewogen?

In meinen Einsédtzen in Industrie und Handwerk
erlebe ich tdglich denselben Frust: Unternehmen
finden keine Leute, obwohl sie gute Arbeitgeber
sind. Sie investieren viel Geld in Standardldsun-
gen, die ins Leere laufen. Ich habe dieses Buch
geschrieben, weil ich zeigen will, dass es anders
geht. Erfolgreiches Recruiting ist kein Hexenwerk,
sondern das Ergebnis von cleverem Marketing,
mutigen Entscheidungen und einem tiefen Ver-
standnis fiir die Zielgruppe. Es ist Zeit, die alten,
staubigen Prozesse (iber Bord zu werfen.

Was unterscheidet Ihr Buch von
anderen Fachbiichern zum Thema
Recruiting?

,Blue Collar Gold" ist kein Theoriebuch, son-
dern ein Werkzeugkasten. Es ist aus der Praxis
fur die Praxis geschrieben. Jeder einzelne der
neun Hacks wurde von mir in realen Unterneh-
men getestet und hat nachweislich funktioniert.
Es geht nicht um abstrakte Strategien, sondern
um sofort umsetzbare Anleitungen — vom Text
fir einen Bierdeckel bis zur perfekten Antwort
auf eine WhatsApp-Bewerbung. Es ist ein Buch
fur Macher, die Ergebnisse sehen wollen, nicht
fur Verwalter, die Prozesse pflegen.

Sind solche Tipps nicht teuer

in der Umsetzung?

Viele Betriebe haben kein groBes
HR-Budget.

Ganzim Gegenteil. Das ist einer der groBten Irr-
tlimer im Recruiting. Viele meiner erfolgreichs-
ten Strategien kosten weniger als eine einzige
Standard-Stellenanzeige.

Kreativitat und Geschwindigkeit schlagen oft
Budget. Ein gut gemachtes Mitarbeiter-werben-
Mitarbeiter-Programm oder eine clevere Guerilla-
Aktion kdnnen einen weitaus héheren ROl haben
als teure Headhunter oder Portal-Abos. Es geht
darum, intelligent zu investieren, nicht viel.

Wenn Sie drei zentrale Erkenntnisse

aus lhrem Buch mit unseren Lesern
teilen miissten, welche waren das?
Gerne. Erstens: Machen Sie es Bewerbern kinder-
leicht. Jede Hiirde, jedes unndtige Formularfeld
kostet Sie qualifizierte Kandidaten. Ein Hand-

werker bewirbt sich abends auf dem Sofa per
Smartphone. Wenn der Prozess langer als drei
Minuten dauert, ist er weg. Bieten Sie eine Be-
werbung per WhatsApp an. Das ist kein Zeichen
von Unprofessionalitat, sondern von Respekt vor
der Lebensrealitat lhrer Zielgruppe.

Das ist eine klare Ansage.

Was ist lhre zweite Erkenntnis?
Aktivieren Sie die ,stille Reserve”. Die besten
Fachkrafte sind oft nicht aktiv auf Jobsuche. Sie
lesen keine Stellenanzeigen auf Indeed, aber sie
lesen die Lokalzeitung am Samstag oder sind in
der regionalen Community aktiv. Mit cleveren
Print-Anzeigen oder lokalen Event-Strategien er-
reichen Sie genau diese wertvolle, loyale Ziel-
gruppe, die lhre Konkurrenz komplett Gibersieht.
Héren Sie auf, nur dort zu angeln, wo alle angeln.

Und die dritte Erkenntnis?

Geschwindigkeit ist die neue Wahrung. Die
24-Stunden-Regel ist entscheidend. Eine Bewer-
bung ist ein Vertrauensvorschuss. Wer darauf
tagelang nicht reagiert, signalisiert Desinteresse.
Die erste Antwort muss nicht perfekt sein, aber
sie muss schnell kommen. Ein einfaches , Danke
flr lhre Nachricht, unser Meister meldet sich
morgen bei lhnen” wirkt Wunder. Es baut eine
Briicke, wahrend die Konkurrenz noch iiberlegt.

Sie sprechen auch das Mitarbeiter-
werben-Mitarbeiter-Programm an.
Viele Unternehmen haben das,

aber oft mit maBigem Erfolg.

Woran liegt das?

Die meisten Programme sind zu kompliziert, in-
transparent oder basieren nur auf einem Geld-
bonus. Ein Empfehlungsprogramm ist aber ein
System aus Vertrauen, nicht nur eine Transaktion.
Mitarbeiter mlssen sich sicher fiihlen, dass sie
nur einen Tipp geben und nicht fiir die Einstellung
verantwortlich sind. Die Pramie muss fair und
die Regeln glasklar sein. Vor allem aber miissen
die Mitarbeiter stolz auf ihr Unternehmen sein.
Ein Bonus motiviert nicht, wenn die Kultur nicht
stimmt.

Welche Rolle spielt die Psychologie

im modernen Recruiting?

Eine immense Rolle. Recruiting ist Verkaufs-
psychologie. Wir verkaufen keinen Job, wir ver-
kaufen eine bessere Zukunft. Wenn wir verstehen,
was einen Kandidaten nachts wachhalt — die
Angst vor Uberstunden, der Wunsch nach An-
erkennung, die Sehnsucht nach einem fairen

Chef —, kdnnen wir eine emotionale Verbindung
herstellen. Eine Anzeige, die sagt ,Punktlich
Feierabend. Versprochen.”, ist psychologisch
wirksamer als jede Liste von , Benefits”, weil sie
ein echtes Bedrfnis anspricht.

Wird Kiinstliche Intelligenz

den Recruiter bald ersetzen?

Nein, sie wird ihn besser machen. Kl ist ein fan-
tastischer Co-Pilot. Sie kann uns helfen, repeti-
tive Aufgaben wie das Beantworten von Stan-
dardfragen zu automatisieren, sie kann Lebens-
laufe vorsortieren oder uns helfen, die perfekte
Tonalitt fiir eine Zielgruppe zu finden. Aber sie
kann niemals das persénliche Gesprach, das
Bauchgefiihl und die menschliche Empathie er-
setzen. Die Kunst liegt darin, Kl fir die Prozesse
zu nutzen, damit der Recruiter mehr Zeit fir die
Menschen hat.

Das klingt nach einem sehr pragmati-
schen Ansatz. Wo konnen interessierte
Personalleiter und Geschaftsfiihrer

lhr Buch finden?

,Blue Collar Gold — Schatze heben: 9 clevere Re-
cruiting Hacks" ist exklusiv auf Amazon erhélt-
lich, sowohl als Taschenbuch als auch als E-Book.
Sie finden es direkt (iber die ASIN: BOD5L4S9G1.
Es ist als direkter Leitfaden fiir die Praxis konzi-
piert — zum Nachschlagen, Umsetzen und Er-
folge feiern.

Frau Peinze, vielen Dank fiir das
Gesprach.
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