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Pracownicy call centers z polecenia
mają nawet o 25% lepsze wyniki
sprzedażowe niż ich koledzy
zrekrutowani tradycyjnymi
metodami

Retencja pracowników w call
centers (rok do roku) jest o 13%
wyższa w przypadku osób z
polecenia

W polecenia zaangażować można
nie tylko pracowników, ale też
alumnów, kontraktorów,
stażystów i praktykantów

30% amerykańskich pracodawców
w sektorze zdecydowało się na
outsourcing programów poleceń;
w Polsce trendy są podobne

Kluczowe
wnioski



Rosnący
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Według szacunków ABSL w przyszłym roku polski sektor nowoczesnych usług dla biznesu ma zatrudniać

ponad 300 tysięcy osób. Już dziś na terenie naszego kraju funkcjonuje 1 236 centrów BPO/SSC należących

do 831 firm. 10% z nich to globalni liderzy z listy Fortune 500. Branża rozwĳa się w tempie kilkudziesięciu

nowych inwestycji rocznie. Jednocześnie już istniejące struktury stale zwiększą swój zakres działalności.

Tak wyraźnie zarysowany trend wzrostowy musi wiązać się z zapotrzebowaniem na licznych i różnorodnych

pracowników; mówimy tu zarówno o specjalistach (obsługa klienta, księgowość, payroll, logistyka,

procurement - zazwyczaj ze znajomością języków), jak i menedżerach (process manager, transition manger,

risk manager). BPO/SSC to także dobre miejsca na pierwszą pracę dla studentów i świeżej daty absolwentów.

Zwyczajowo oferują one rozbudowane pakiety szkoleń wewnętrznych i zewnętrznych, szansę na sprawdzenie

się w międzynarodowym środowisku zawodowym i poznanie, jak wygląda praca w globalnej firmie, a także

atrakcyjne pakiety socjalne, stabilne zatrudnienie, możliwość relatywnie szybkiego awansu.

Po stronie popytowej mamy zatem duży potencjał. Większym wyzwaniem jest zapewnienie odpowiedniej

podaży. Niskie bezrobocie (według danych Eurostat za maj - tylko 3.9%) w połączeniu z dużym

zapotrzebowaniem na pracownika w branży znacząco podnosi pozycję przetargową pracobiorców -

zwłaszcza, jeśli są to osoby o unikalnych kompetencjach, np. władające niszowymi językami. Taka sytuacja

wymuszona na przedsiębiorstwach więcej dynamizmu w zabieganiu o kandydatów. Stąd, m.in. aktywne działania

z zakresu employer brandingu i marketingu rekrutacji, większe zainteresowanie pozyskiwaniem kandydatów

w mniejszych ośrodkach czy na uczelniach, próby aktywizacji alumnów, czy wreszcie: stale rosnąca w branży

popularność programów poleceń rekrutacyjnych. Według danych opublikowanych przez Grafton

Recruitment w raporcie “SSC/BPO Human Resources in Central & Eastern Europe” aż 95.7% badanych firm

z branży korzysta z poleceń przy pozyskiwaniu nowych pracowników. Co trzecia amerykańska firma

posiadająca taki program zdecydowała się wyoutsourcować go do wyspecjalizowanego dostawcy, który

wdraża, utrzymuje i rozwĳa jej program poleceń.

95.7% badanych firm z branży korzysta z poleceń przy
pozyskiwaniu nowych pracowników.



Najlepiej (i najtaniej)
zatrudniać z polecenia
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Dlaczego właśnie polecenia? Rozważmy konkretny przypadek. Poszukujemy księgowego, który płynnie mówi po

norwesku i przynajmniej komunikatywnie po angielsku; byłoby dobrze, aby miał co najmniej 1-2 lata

doświadczenia zawodowego, w tym: choć krótki staż pracy w podobnej organizacji. Kto może nam pomóc znaleźć

księgowych mówiących po norwesku? Oczywiście inni księgowi władający tym językiem. Możemy przecież

domniemywać, że w toku nauki norweskiego w szkole językowej czy na uczelni, albo w poprzedniej pracy mieli

okazję poznać ludzi o podobnym profilu zainteresowań i umiejętności. Rekruter ma więc wśród pracowników

swojej firmy, jak i w bazie kandydatów, potencjalnych polecających, którzy mogą mu pomóc pozyskać

specjalistę, którego szuka.

Polecenie to jednak znacznie więcej niż wskazanie na określoną osobę; to relacja. Rekomendujący wie

o kandydacie rzeczy, które trudno wyczytać z CV, a nawet wychwycić w toku rozmowy kwalifikacyjnej;

wie, czy dana osoba pasuje do kultury organizacyjnej firmy, czy wiąże z tym rodzajem zatrudnienia swoją

przyszłość, czy ma kredyt i zamierza założyć rodzinę, a zatem jest bardziej czuła na stabilność i przewidywalność

w miejscu pracy. Innymi słowy, kandydat z polecenia, to kandydat, który przeszedł pewną pre-selekcję.

Relacja oznacza też większą szansę na to, że kandydat bierny zostanie skłoniony do złożenia aplikacji. Nasz

poszukiwany specjalista z j. norweskim może być zupełnie zadowolony z obecnego pracodawcy i niezbyt chętny,

aby omawiać alternatywy z rekruterem na LinkedInie. Jeśli jednak ofertę przedstawi mu znajomy, któremu ufa

i który lepiej rozumie jego potrzeby i aspiracje, to możemy zakładać, że przynajmniej zapozna się z propozycją

zatrudnienia.

Kto może nam pomóc znaleźć księgowych mówiących po
norwesku? Oczywiście inni księgowi władający tym językiem.

Programy poleceń rekrutacyjnych w branży BPO/SSC
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Relacja, wreszcie, pozwala oszczędzać czas - rozumiany jako time-to-hire. Ludzie nie szukają swoich własnych

znajomych. Wiedzą, kto włada norweskim płynnie, kto może chcieć zmienić pracę, kto będzie czuły na informację

o wynagrodzeniu i benefitach, a kto na bardziej miękkie aspekty propozycji wartości pracodawcy. Stąd uśredniony

time-to-hire w przypadku poleceń wynosi 29 dni w miejsce 55 w przypadku innych metod zatrudnienia.

Innym powodem dla którego firmy chętnie odwołują się do rekomendacji jest redukcja kosztów. Jeden jej aspekt

już wskazaliśmy: krótszy time-to-hire to oczywiście krótszy wakat. Jeśli taka luka w strukturze zatrudnienia

kosztuje firmę kilkaset złotych dziennie to średnio 26 dni przemnożone przez liczbę wakujących stanowisk

robi znaczną różnicę.

Gros oszczędności tkwi jednak w samej logice wynagradzania za polecenia. Mamy tu bowiem do czynienia

z sytuacją, gdzie sam pracodawca określa jaką nagrodę za polecenie i na jakich warunkach jest gotów

zapłacić. Trzymając się rynkowych stawek, w przypadku omawianego księgowego zapewne zaoferowałby kwotę

pomiędzy 1 000 a 2 000 PLN. Tysiąc złotych to koszt dobrze spozycjonowanego ogłoszenia na popularnych

portalach z ofertami pracy (plus podbĳanie, odświeżanie, promowanie). Dwa tysiące złotych to z pewnością

znacznie mniej niż oczekiwania agencji rekrutacyjnej za tego rodzaju specjalistę. A przecież tutaj określamy nie

tylko samą kwotę, ale i warunki jej wypłaty: możemy powiedzieć, że zapłacimy połowę nagrody po zatrudnieniu,

a połowę po okresie próbnym; wolno nam też wyznaczyć inne propozycje, np. 20:80; nie ma także przeszkód,

aby nic nie płacić za rekrutację, skupiając się na retencji - kolejne transze uruchamiają się po miesiącu, trzech,

sześciu i dwunastu. Jest to też czytelny sygnał dla polecającego - rekomenduj osoby, które zostaną z nami dłużej,

bo tylko za takie otrzymasz wysokie nagrody. Wyższa retencja i brak konieczności wydatków na onboarding,

szkolenia, ponowne rekrutacje to rzecz jasna, znowu, oszczędność.

Uśredniony time-to-hire w przypadku poleceń wynosi 29
dni w miejsce 55 w przypadku innych metod zatrudnienia.

Programy poleceń rekrutacyjnych w branży BPO/SSC
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Czas i koszt to jedno - ale jak jest z jakością polecanych pracowników? W tej mierze ukazało się kilka zajmujących

badań, m.in. tekst “Social Networks and Employee Performance in a Call Center” opublikowany na łamach

“American Journal of Sociology” (2005) przedstawione przez niemiecki Instytut Badań nad Rynkiem Pracy w

szeroko cytowanym raporcie “You’d Be Perfect for This: Understanding the Value of Hiring through Referrals”

(2013) czy w publikacji zamieszczonej w amerykańskim “Journal of Management” w maju tego roku zatytułowanej

“Referral Hire Presence Implications for Referrer Turnover and Job Performance”. Studia te mogą zaciekawić

rekruterów z branży BPO/SSC, bowiem za case studies posłużyły tutaj za każdym razem call centers.

Trzymając się pouczenia Stephena Hawkinga, że każdy wzór umieszczony w tekście zmniejsza liczbę czytelników

o połowęmetodologię badawczą ukrywamy pod odnośnikiem w Bibliografii prowadzącym do pełnych opracowań.

Tutaj skupimy się na wynikach i wnioskach:

Autorzy raportów zwracali uwagę także na czynniki trudniejsze do uchwycenia w liczbach, podkreślając korzyści

płynące niejednokrotnie zmentorskiej roli polecającego.W związku z koleżeńską relacją, jaka łączy go z kandydatem,

autor rekomendacji czuje się za niego odpowiedzialny, stąd chętnie udzielamu porad, pomaga znaleźć odpowiedzi

na zapytania klientów oraz ułatwia zrozumienie oczekiwań pracodawcy. Jako, że w call/contact center mamy

często do czynienia z niekorzystnym z punktu widzenia mikrozarządzania wskaźnikiem ilości menedżerów

do pracowników, należy uznać, że polecający pełni tu ważną rolę quasi-menedżerską.

•

•

•

•

telesprzedawcy z polecenia uzyskali od 25% lepsze wyniki sprzedażowe niż ich koledzy zrekrutowani
innymi metodami

pracownik call center z polecenia średnio w tygodniu wykonywał 5.1% więcej połączeń z klientami
aniżeli pracownik pozyskany z innych źródeł

retencja pracowników w call centers (rok do roku) jest o 13% wyższa w przypadku osób z polecenia

w przypadku handle time, czyli czasu potrzebnego na rozwiązanie problemu Klienta, nie zauważono
istotniejszych różnic między poleconymi i nie-poleconymi pracownikami

Programy poleceń rekrutacyjnych w branży BPO/SSC
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Badania potwierdzają też intuicyjną opinię, że dobrzy pracownicy polecają innych dobrych pracowników, a słabi…

rzadko albo wcale. W jednym z omawianych call centers zmierzono ilość poleceń dokonanych przez osoby, które

uzyskały negatywne ewaluacje. Na blisko 4200 aplikacji, tylko 16 było wynikiem ich rekomendacji (0.39%),

z czego 1 osoba została zatrudniona.

Innym subtelnym, ale istotnym czynnikiem świadczącym o wadze poleceń dla branży jest uwaga Karen Beaman

w książce “Common Cause: Shared Services for Human Resources” odnosząca się do “społecznej akceptowalności”

pracy w BPO/SSC. W związku z istniejącym nadal stereotypem tego rodzaju pracy jako nieciekawej, powtarzalnej,

bezosobowej, etc., jest ważnym, aby pozytywny obraz danego miejsce pracy kształtował u kandydata człowiek,

którego darzy on zaufaniem. Żadna komunikacja employer brandingowa nie będzie tak efektywna jak deklaracja

znajomego. Jednocześnie, zauważa Beaman, sam polecający skutecznie przekonując innych do podjęcia takiej

pracy “waliduje” we własnych oczach wartość zajęć back-office’owych. Innymi słowa, poza gratyfikacją

finansową za skuteczne polecenie, nasz pracownik ma także korzyści emocjonalne - pracuje z ludźmi, których zna

i lubi, w pracy, którą bardziej ceni. Oznacza to, że dzięki poleceniom podnosimy nie tylko szanse na pozyskiwanie

najlepszych pracowników, ale również na ich utrzymanie w organizacji.

Gdy szukamy osób znających języki obce szczególnie cenni są native speakerzy. Tomiędzy innymi z tej przyczyny

centra BPO/SSC tak chętnie sięgają po expatów oraz rekrutują transgranicznie. Polecenia również i w tym

obszarze wydatnie ułatwiają pracę. Jeśli mamy wśród zatrudnionych expata z Norwegii (Anglii, Francji, Japonii),

możemy zwrócić się do niego bezpośrednio, aby pomógł nam pozyskać swoich rodaków do pracy. Jeśli

pozyskaliśmy osobę rosyjskojęzyczną z Ukrainy, możemy ją zachęcić, aby poinformowała o nas swoich znajomych,

którzy są zainteresowani relokacją do Polski.

Żadna komunikacja employer brandingowa nie będzie
tak efektywna jak deklaracja znajomego.

Programy poleceń rekrutacyjnych w branży BPO/SSC
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Standardową grupą polecających są osoby już zatrudnione w danej organizacji; metody docierania do nich

są analogiczne, jak w przypadku każdej innej aktywności związanej z komunikacją wewnętrzną: intranet,

mailingi, plakaty, ulotki, spotkania z menedżerami i HR.

Warto jednak rozważyć również inne źródła pozyskiwania poleceń:

uczelnie i biura karier - firmy z branży na ogół już tam się promują, ale dodanie informacji o możliwości

uzyskania nagrody za skuteczne polecenie może zamienić każdego odwiedzającego ich witryny czy

biorącego do ręki ulotkę w polecającego; podobnie efektywnymi polecającymi mogą być ambasadorzy

firm na uczelniach. Nawet niewysokie nagrody wiele znaczą dla studenckiego budżetu ;)

kandydaci na inne stanowiska - jak w przykładzie omówionym wcześniej, jeśli mamy osobę z norweskim,
możemy zakładać, że zna ona więcej takich osób. Dobrą praktyką jest również informowanie o programie
poleceń na swojej stronie Kariera i stworzenie możliwości rekomendowania osób z poziomu tej zakładki.
Ciekawym posunięciem może być również zamieszczenie wypowiedzi polecających na stronie Kariera,
tak aby pozyskać “społeczny dowód słuszności” pokazując czemu nasza firma jest pracodawcą godnym
polecenia. Więcej na ten temat można znaleźć w osobnym opracowaniu ShareHire
(http://blog.sharehire.pl/jak-pozyskiwac-polecenia-poprzez-zakladke-kariera/)

dni otwarte i inne wydarzenia - ilekroć promujemy naszą markę, możemy promować także program
poleceń; wiele firm stwarza nawet możliwość poleceń ad hoc, ustawiając laptopa i instrukcję, jak
rekomendować obok swojego stoiska

alumni - były pracownik to szczególnie wiarygodny polecający: już nie pracuje w danej organizacji, a dalej
jest gotów zarekomendować ją bliskiej osobie. Jeśli firma dysponuje bazą alumnów, warto ich zachęcić do
udziału w programie poleceń. Może nawet, odnawiając w ten sposób relację uda się wywołać ‘efekt
bumerangu’ i przekonać ich do powrotu?

Potencjalne grupy polecających

Programy poleceń rekrutacyjnych w branży BPO/SSC
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Idea jest bardzo prosta: zadaniem organizacji jest utrzymanie alumnów w swojej orbicie poprzez umiejętną

komunikację i propozycję wartości (mailingi, SMS-ingi, wydarzenia, benefity), tak aby stanowili oni ważny

komponent firmowej społeczności talentów. Następnie zachęcamy owych byłych pracowników, aby rozważyli

powrót do naszej firmy (boomerang hire) albo zarekomendowali do pracy znajomego (boomerang referral) -

z puli innych byłych pracowników lub spoza niej.

Czemu polecenia, których autorami są alumni mają tak dużą wartość? Najważniejsze powody możemy

wylistować jako 3W: Wiarygodność, Wiedza, Więź.

Zmiana pracy to jedna z ważniejszych decyzji, jakie podejmujemy

w życiu. Jak w przypadku każdego kluczowego wyboru ludzie

majązrozumiałątendencję,abypokładaćzaufaniewrekomendacjach

rodziny i przyjaciół, czyli osób, którym ufają. Alumn, mając relację

z kandydatem, będzie zatem efektywniejszym “nośnikiem”

komunikacji employer brandingowej pracodawcy niż jakakolwiek

reklama. Jednocześnie, alumn jest szczególnie wiarygodny jako

polecający: nie pracuje już w danej organizacji, a nadal ją

rekomenduje; to oznacza, że musi mieć naprawdę dobre

wspomnienia z nią związane.

Były pracownik zna firmę od podszewki: orientuje się w zarobkach,

benefitach, kulturze organizacyjnej, jakości relacji koleżeńskich,

typie wykonywanych na danym stanowisku zadań i tysiącu

drobniejszych, ale istotnych rzeczy, które poznać może tylko

pracującwdanymprzedsiębiorstwie. Jednocześnieznaonkandydata,

wie zatem, czy myśli on o danej pracy poważnie, czy ma kredyt

i rodzinę na utrzymaniu, czy wiąże przyszłość z danym miastem,

czy nie będzie go uwierać dress code, czy znajdzie wspólny język

z nowym przełożonym, itd. Alumn-polecający znosi, dla wszystkich

uczestników procesu, problem dwustronnej asymetrii informacyjnej,

sprawiając, że pracodawca i kandydat podejmują decyzje bardziej

świadome, a zatem: lepiej rokujące na przyszłość.

WIARYGODNOŚĆ

WIEDZA

Programy poleceń rekrutacyjnych w branży BPO/SSC
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Polecenia bazują na relacjach w trójkącie: pracodawca-

polecający-kandydat. Jest to relacja dość złożona,

bo polecającymi bywają nie tylko pracownicy, obecni lub

byli, ale także praktykanci, stażyści, kontraktorzy, kandydaci

na inne stanowiska, itp. Dalej, dzisiejszy kandydat jest

często jutrzejszym polecającym (każdy dobry program

rekomendacji m u s i pozyskiwać polecenia od osób

będących w trakcie onboardingu), a bywa też, że dzisiejszy

alumn-polecający, jutro sam będzie kandydatem (re-hiring).

Program referralowy wzmacnia jednak więzi nie tylko

między polecającym a kandydatem, ale również między

organizacją a alumnem. Daje mu on konkretne zadanie

i konkretną, na ogół finansową, korzyść. Pozwala firmie

powiedzieć, że ceni ona opinię i wkład alumna, pozwalając

mu współkształtować jej polityką kadrową. Daje mu impuls

do tego, aby zarejestrować się w firmowym programie

poleceń, a firmie powód (i odklikane RODOwskie zgody)

by wychodzić mu naprzeciw z angażującą komunikacją -

via mail, telefon, wydarzenie.

WIĘŹ

Programy poleceń rekrutacyjnych w branży BPO/SSC
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Polecenia to korzyści - ale i wyzwania. Oprócz woli rekrutowania poprzez rekomendacje i gotowości do płacenia

nagród skutecznym polecającym trzeba mieć czas i środki na to by realizować sporo działań backoffice’owych - tym

razem nie dla klienta, ale dla siebie. Mówimy tutaj o stworzeniu procedury poleceń i całej towarzyszącej jej dokumentacji:

regulaminów, polityk prywatności, etc., o zapewnieniu compliance (RODO), o wypłacie nagród i ich rozliczaniu

z fiskusem, o zapewnianiu help desku dla polecających, o stałej komunikacji do nich. Organizacje, które chcą

zaangażować osoby spoza firmy w polecenia (np. alumnów czy kandydatów na inne stanowiska) chętnie korzystają

z outsourcingu wypłat i rozliczeń nagród, tak aby uniknąć tworzenia złożonych, wewnętrznych procedur na okoliczność

przekazania gratyfikacji osobie, która nie ma żadnej umowy podpisanej w firmą.

Kolejnym kluczowym czynnikiem sukcesu jest komunikacja. W dobrze zorganizowanym systemie poleceń każdy

aspekt komunikacji z polecającym, którymoże być zautomatyzowany, powinien być zautomatyzowany.Mówimy

tu ponad wszystko o samowysyłających się powiadomieniach dot. statusu Kandydata, a tym samym nagrody dla

autora rekomendacji. Nie całą komunikację da się jednak zautomatyzować. Działania mające charakter promocyjny,

ukierunkowane na budowę świadomości i zaangażowania w program referralowy powinny odwoływać się do szerszego

i bardziej kreatywnego zbioru nośników komunikacji. Są to m.in. spotkania z pracownikami, plakaty, ulotki,

gadżety, okresowe mailingi lub SMS-ingi, konkursy i grywalizacja. Te ostatnie mogą pobudzać marketing

szeptany, szczególnie cenne źródło wiedzy o programie. Jak ustalili J. Sujithra i S. Pougajendy badający indyjski rynek

BPO/SSC, aż 33% polecających dowiaduje się o programie rekomendacyjnym od kolegów z pracy. Wiodący dostawcy

programów poleceń zwyczajowo udzielają wsparcia w zakresie sparametryzowania komunikacji.

Firmom z branży BPO/SSC nie trzeba tłumaczyć korzyści płynących z outsourcingu. W Stanach Zjednoczonych 30%

podmiotów posiadających programy poleceń zdecydowało się na ich outsourcing do wyspecjalizowanych podmiotów,

które zapewniają im utrzymanie i rozwój programu poleceń zgodnie z najlepszymi rynkowymi praktykami. Analogiczny

trend zarysowuje się w Polsce. Z systemów rekomendacyjnych obsługiwanych przez ShareHire korzysta już kilka

spośród najbardziej rozpoznawalnych marek centrów nowoczesnych usług biznesowych. Poniżej omawiamy case

study wykorzystania poleceń celem pozyskiwania nowych pracowników i angażowania alumnów jednego z takich

pracodawców.

W Stanach Zjednoczonych 30% podmiotów posiadających programy
poleceń zdecydowało się na ich outsourcing do wyspecjalizowanych podmiotów
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Clariant, szwajcarski koncern chemiczny, na terenie Polski działa i rekrutuje w dwóch zasadniczych obszarach:

produkcji oraz Global Business Services – Shared Service Center (GBS / SSC). To właśnie głównie z myślą o mieszczącym

się w Łodzi Centrum Usług Wspólnych firma zdecydowała się na uruchomienie programu poleceń rekrutacyjnych,

którego wyróżnikiem jest moduł służący zaangażowaniu alumnów.

Po tym, jak alumn wypełni formularz rejestracyjny na stronie programu, administrator systemu otrzymuje

automatyczne powiadomienie o nowym zgłoszeniu. Rolą administratora jest zweryfikować historię zatrudnienia.

Jeśli użytkownik faktycznie jest byłym pracownikiem, administrator jednym kliknięciem przyznaje mu dostęp do

programu poleceń. Następnie, jak w każdym innym programie poleceń dostarczanym przez ShareHire, użytkownik

może polecać znajomych na publikowane przez pracodawcę oferty pracy dzieląc się z kandydatami linkami

polecającymi. Skuteczne rekomendacje wiążą się z nagrodami finansowymi. Architektura systemu dopuszcza, aby

alumn odbierał wyższe nagrody niż np. polecający zewnętrzny, czyli osoba niezwiązana z firmą. Informacje o tym,

czy użytkownik otrzyma nagrodę, jak również powiadomienia o publikacji nowych ofert pracy, konkursach, itd.

otrzymuje on automatycznie na mail podany w czasie rejestracji w systemie.

Mailing nie jest jednak jedyną metodą komunikacji Clariant z alumnami. Firma buduje zaangażowanie i przyciąga do

siebie byłych pracowników m.in. poprzez organizację wydarzeń, takich jak łódzka impreza muzyczna “Festiwal

Kolorów”, plenerowe pokazy filmów (“polówki”) czy otwarte spotkania poświęcone programowi poleceń w toku których

alumn, ale potencjalnie również polecający zewnętrzny mogą nauczyć się jak rekomendować znajomych efektywnie.

Programy poleceń rekrutacyjnych w branży BPO/SSC
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"ShareHire to gotowe, sprawdzone narzędzie, dzięki któremu możemy szeroko

rozprzestrzenić nasze oferty pracy i promować markę Clariant. Głęboka automatyzacja

i intuicyjny interfejs powodują, że obsługa systemu poleceń przez ShareHire jest bardzo

prosta i wygodna. Ponadto administracja danymi, wypłata nagród, konstrukcja regulaminu,

obsługa użytkowników - to wszystko leży po stronie ShareHire, nie naszej – to znacząco

odciąża nasz zespół rekrutacji w zakresie administracji systemem zewnętrznych poleceń,

nie tylko na początku jego funkcjonowania, ale również w całym przebiegu naszych

działań."

"W maju uruchomiliśmy CLARIANT CLUB – program, który ma na celu zrzeszenie

społeczności naszych byłych pracowników i stworzenie platformy do kontaktu i wymiany

informacji odnośnie aktualnej sytuacji naszej firmy. Dzięki członkostwu w CLARIANT CLUB

Alumni będą otrzymywać informacje o Clariant, aktualizacje dotyczące statusu firmy

i planów rozwoju. Będą informowani o kampaniach i wydarzeniach, w których bierze

udział firma Clariant oraz mieć okazję spotkać się z nami podczas wielu akcji i eventów

Employer Brandingowych. Ponadto dołączą do naszego zewnętrznego programu

polecającego realizowanego za pośrednictwem ShareHire, bo kto może być lepszym

ambasadorem niż ludzie, którzy pracują lub pracowali w firmie? Odpowiedź jest prosta:

nikt inny jak nasi obecni i byli pracownicy są najbardziej wiarygodnym źródłem informacji

o Clariant, naszej kulturze pracy i wartościach."

Dlaczego ShareHire?

Programy poleceń rekrutacyjnych w branży BPO/SSC

O program poleceń pytamy

Agnieszkę Stępień, HR Advisor w firmie Clairant

Dlaczego alumni, dlaczego polecenia?
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O nas
ShareHire jest największym w Polsce dostawcą
programów poleceń rekrutacyjnych. Dostęp do
obsługiwanych przez nas systemów posiada ponad
200 tysięcy pracowników naszych Klientów. Wielu
z nich angażuje w proces kolejne tysiące zewnętrznych
użytkowników należących do społeczności, jakie
pomagamy budować wokół ich marek.

Jako pionier programów poleceń rekrutacyjnych
dostępnych online oraz przez SMS, a także narzędzi
ułatwiających onboarding i uplacement poprzez
zaangażowanie społeczności talentów skupionych
wokół pracodawców, od 5 lat znajdujemy się
w centrum cyfrowej i społecznościowej rewolucji
w obszarze pozyskiwania nowych oraz angażowania
dotychczasowych pracowników.
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