
Yacht is dan een
grote speler, de
echte innovaties
komen van start-

ups, waaronder QSXL. Dit
bedrijf vindt kandidaten op
basis van de onlinevoet-
afdrukken die iedereen
achterlaat. Door ruim der-
tig bronnen, zoals sociale-
mediaprofielen, te koppe-
len met algoritmen wordt
een handvol kandidaten
gepresenteerd die goed
matchenmet de vraag van
een bedrijf. ‘In 98% van de
gevallen krijgt een van de
kandidaten die wij aan-
dragen de baan’, zegt Paul
Kroeze, managing director
van QSXL.

‘Personeel is voor veel
bedrijven de flessenhals
voor groei’, zegt Sidney

Hiele, oprichter enmana­
ging director van QSXL.
Daarom verbaast hij zich
over de inefficiënte proces­
sen die bedrijven inzetten
om nieuwe collega’s te vin­
den. Vaak gaat het al mis bij
de vraag wat het bedrijf
precies wil. Hiele: ‘De eisen
zijn te breed en te hoog.’

Vacatures staan daardoor
onnodig lang open en dat
kost geld. Gemiddeld is een
bedrijf €6000 tot €7000
kwijt om iemand binnen te
halen. ‘Dat zou eigenlijk
€2000 tot €3000moeten
zijn. Kroeze claimt dat QSXL
30% tot 40% goedkoper is
dan gangbare wervings­
bureaus.

Ook de verouderde zoek­
methoden die bedrijven
hanteren, drijven de kosten
op. Uitzendbureaus werken
met databases. ‘Een derde
van de kandidaten daarin is
inactief. Dat werkt vervui­
lend’, zegt Kroeze.

Het aanspreken van kan­
didaten blijft mensenwerk,
maar ook hierin spelen data
een steeds grotere rol. Hiele
zegt alleen kandidaten te
benaderen die al een baan
hebben. ‘Dan weet je zeker
dat je een goedematch
hebt.’ De kunst is ze te
verleiden om voor iets
beters te kiezen.

Motieven om over te
stappen worden voortdu­
rend geanalyseerd en geop­
timaliseerd aan de hand van
een persoonlijke website die
kandidaten toegestuurd
krijgen. QSXL kan zien hoe
lang, vaak, wanneer de site
bekeken wordt, en wat pre­
cies. ‘Dan weet je precies of
de kandidaat voor het sala­
ris gaat of dat locatie de
doorslag geeft.’

Mogenwijeenspeekselmonstervanu?

ElzeKuiper
Amsterdam

De tijd vanpassief een vacatureplaat-
sen enhopendat de juiste kandidaat
reageert, kanwel eens snel verleden tijd
zijn.Naast regulierewervingsmethoden
schakelenhumanresourcesafdelingen
steeds vakerdataspecialisten inommet
DNA-analyses, geografischegegevens en
socialemediaprofieleneen snellere en
beterematch te vindenmetdat ‘schaap
metde vijf poten’.

ZoheeftRandstad-dochter Yacht
een tool ontwikkelddie inkaart brengt
hoeveel kandidatenbeschikbaar zijn
in eenbepaalde regio.Ookgeeft de tool
tipshoehet talent binnenkanworden
gehaald, doorbijvoorbeeld salarissen te
analyseren. Yacht koppelt hiervoor data-
bases vanhetCBS, hetUWV, vacaturesite
Jobdigger en studiefinancieringsinstel-
lingDuo.

Demakers vande tool stellendat deze
‘gevoelens enemoties’ inhetwervings-
procesuitschakelt. ‘Veel besluitenbij het
werven en selecterengebeurenopbasis
vandeonderbuik’, legt directeurTon
Hopmans vanYachtNederlanduit.

Hopmans zegt dat bedrijven tonnen
enmogelijkmiljoeneneuro’s kunnen
besparenmetbeterewervingsmatches.

De waarde van big data dringt door tot de hr-afdeling. Ook een
DNA-profiel kan inzicht geven in het profiel van een sollicitant

Naast reguliere werving
schakelen hr-afdelingen
steeds vaker dataspecialis-
ten in om sneller een betere
match te vinden

Gemiddeld is een
bedrijf nu €6000 à
€7000 kwijt om een
nieuwemedewerker
binnen te halen

De kunst van het verleiden
Bedrijf:
QSXL

Bereik:
Actief in Europa, Midden­
Oosten en Kaapstad

Verwachting:
Minstens 200% groei in 2017

Bedrijf is de sollicitant

Door de grote vraag
en het beperkte
aanbod ontvangen
talentvolle ICT’ers

steeds meer spam van
bedrijven en recruiters die
hen binnen willen henge-
len. Emma Tracey en Kaya
Taner ontwikkelden een
digitaal platform om dit
spreekwoordelijke schot
hagel van bedrijven tegen
te gaan en talent en werk-
gevers beter te matchen.

Dat werkt zo. Software­
developers die een nieuwe
uitdaging zoeken kunnen
zich aanmelden bij Honey­
pot. De selectie is streng:
kandidatenmoeten een
zelfgeschreven algoritme
aanleveren en een ‘coding
challenge’ doen. Slechts
20% van de developers
krijgt uiteindelijk de kans
een profiel aan te maken.

De selectie is zo streng
omdat — en dat is het bij­
zondere — bedrijven sollici­
teren bij de kandidaten.
Kandidaten geven aan wel­
ke baan ze zoeken, maar

ook hoeveel ze willen ver­
dienen en waar ze willen
werken. ‘Die eisen kunnen
ze stellen in de krappe
markt’, zegt Tracey. Nu
haken kandidaten vaak af
omdat ze geen goed aan­
bod krijgen.

Danmoeten bedrijven wel
de garantie hebben dat ze
alleen de beste kandidaten
benaderen. Reputatie is erg
belangrijk. Het platform
neemt de screening en wer­
ving uit handen van het
bedrijf. Dat is normaal ge­
sproken een tijdrovend en
duur proces. Honeypot
heeft dit proces volledig
geautomatiseerd, wat tijd
en geld bespaart.

Bedrijf:
Honeypot

Bereik:
2000 developers hebben
een profiel aangemaakt,
wekelijks komen er 40
bij. Het platform telt 600
recruiters van 250 bedrijven

Leiderschap in de genen

Big data kan ook
een DNA-profiel
zijn. BrainCompass
ontwikkelde een

analyse om een objectief
beeld te krijgen van de per-
soonlijkheid van een werk-
nemer. ‘Gedrag is deels ge-
netisch geprogrammeerd.
We hebben vijf groepjes
van genen geïdentificeerd
die bijvoorbeeld vertellen
wat voor type leider ie-
mand is’, zegt LoekWorm,
directeur en oprichter van
BrainCompass.

Een DNA­analyse klinkt
ingewikkeld, maar is het
niet. Mensen die er een aan­
vragen, krijgen een pakket
thuisgestuurdmet een test­
buisje. Dat is bedoeld voor
een speekselmonster. De
testbuis wordt vervolgens
teruggestuurd en in het lab
geanalyseerd. De kosten zijn
in enkele jaren gedaald van
meer dan €2000 naar
€825. ‘De ontwikkelingen in
de neurowetenschap gaan
razendsnel’, weetWorm.
‘Hr­afdelingenmaken daar

meer gebruik van.’
Maar de data vertellen

niet alles. ‘Gedrag is ook een
gevolg van levensgebeurte­
nissen’, zegtWorm. Het
verschil tussen het gepro­
grammeerde en het aange­
leerde gedrag wordt achter­
haald met een vragenlijst.

Het voordeel van de ana­
lyse is dat werkgevers en
werknemers een duidelijk
beeld kunnen krijgen of de
functie wel bij de persoon
past. Worm: ‘Zowel het
bedrijf, als de werknemer
heeft professionele en per­
soonlijke doelstellingen. Om
die te halen moet effectief
worden getraind. Dat kan
beter met persoonlijke leer­
programma’s.’

Bedrijf:
BrainCompass

Groei:
In het eerste anderhalf
jaar zijn 3500 DNA­kits
verstrekt; de omzet groeit
maandelijks met 10%

❛❛‘Veelbesluitenbij
wervingzijnvanuit
deonderbuik’
TonHopmans, YachtNederland

❛❛‘Personeel is voor
veelbedrijvendefles-
senhalsvoorgroei’
Sidney Hiele, QSXL

❛❛‘Ontwikkelingenin
deneurowetenschap
gaanrazendsnel’
LoekWorm, BrainCompass

❛❛‘Indekrappemarkt
kunnentalentvolle
ICT’erseisenstellen’
Emma Tracey, Honeypot
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