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Wie Headhunter die besten
Kopfe rekrutieren

Zwei renommierte Personalberater erklaren, wie sie bei der Executive Search vorgehen, um
hochkaratige Fiihrungskréfte an ihre Auftraggeber zu vermitteln, und weshalb Diskretion dabei

eminent wichtig ist.

1.500.000

Zuwanderer brauchte Deutschland nach Einschatzung der Wirtschaftsweisen
Monika Schnitzer jahrlich, um angesichts der betrachtlichen Abwanderung dem Fach- und
Arbeitskraftemangel Herr zu werden.

Quelle: Stiddeutsche Zeitung

er eine vakante Schlisselposition in seinem Unterneh-
W men besetzen muss, findet die dafiir geeignete Top-Fiih-

rungskraft kaum Uber geschaltete Anzeigen oder Re-
cruiting-Plattformen. Auf die Suche nach Kandidaten fiir solche
Spitzenjobs werden meist erfahrene Headhunter angesetzt, die ak-
tiv suchen und Uber Netzwerke mit den besten Kopfen der jeweili-
gen Branchen verfligen. Einer wie Christian Pape, CEO der 1992 ge-
grindeten und vielfach ausgezeichneten Pape Consulting Group AG
mit Sitz in Mlnchen (BVMW-Mitglied).
Am Anfang einer solchen Executive Search wird laut Pape mit
dem Auftraggeber eine Liste von konkurrierenden Zielfirmen er-
stellt — zunachst aus dem regionalen Umfeld, spater auch bundes-
weit. Nachdem in einem Briefing-Protokoll die wichtigsten Parame-
ter und Suchvorgaben notiert sind, geht es los. ,Dann recherchieren
unsere Researcher in diesen Zielfirmen, wer zum Idealbild der Vor-
gaben unseres Klienten passt*, sagt Pape. ,Parallel suchen wir auch
in unserem Netzwerk — dem Pape Leaders Club mit rund 1.500 Mit-
gliedern — nach geeigneten Personlichkeiten.” Aus der Summe bei-
der Suchen ergeben sich dann die Kandidaten, die schlieBlich vor-
geschlagen werden.

Suche in Zielfirmen und Netzwerken

Ahnlich geht auch Florenz Klasen vor, Geschaftsfihrer der auf IT-
und Tech-Branchen spezialisierten Hamburger Personalberatung

TechMinds GmbH (ebenfalls BYMW-Mitglied). ,\Wenn die Anforde-
rungen an die Stelle und die Personlichkeit definiert sind, entwickeln
wir eine Strategie fir die Direktsuche und Ansprache — wo und wie
Kandidaten gesucht werden.” Neben der gezielten Suche bei Mit-
bewerbern wirden auch bestehende Netzwerke und Kandidaten-
Pools aus vergleichbaren Mandaten genutzt.

Wir haben ein breites Netzwerk von Fiihrungskréften in verschie-
denen Branchen", sagt Headhunter Klasen, ,und das nutzen wir, um
Kandidaten zu identifizieren, die offen fur neue Mdglichkeiten sind,
auch wenn sie derzeit nicht aktiv auf Jobsuche sind." Dann werde
erst einmal griindlich recherchiert. ,Je mehr wir (iber den Kandida-
ten wissen, desto besser kdnnen wir unsere Ansprache anpassen.”
Der erste Kontakt erfolge meist per LinkedIn-, Xing- oder E-Mail-
Nachricht. ,Darin wird deutlich gemacht, warum wir uns an die Per-
son wenden und warum wir glauben, dass die Vakanz fur sie re-
levant sein konnte." Wenn der Kandidat Interesse zeigt, konne ein
formelleres Gesprach arrangiert werden, wobei Details zur Position
und zum Unternehmen besprochen wiirden.

Form und Qualitat der Ansprache

Headhunter Pape bevorzugt die aktive Ansprache. ,Wir sind be-
sonders erfolgreich bei der Gewinnung hochkaratiger Kandidaten,
da wir mit jeder Ansprache auch eine individuelle Karriereberatung
verbinden.” Hier komme es auf die Form und Qualitat der Anspra-
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che an. ,Weil die Wechselbereitschaft im Arbeitsmarkt derzeit ext-
rem niedrig ist, mlissen wir in der Lage sein, Vertrauen aufzubauen
und Angste zu nehmen." Die wichtigste Aufgabe im Suchprozess:
«Im Vorfeld muss abgepriift werden, ob Unternehmen und Kandidat
perfekt zusammenpassen.”

Eine zentrale Rolle in der Executive Search spiele Diskretion, sagt
Headhunter Klasen. ,Sie ermdglicht es den Kandidaten, ihre der-
zeitige Position zu schitzen, wahrend sie neue Mdglichkeiten in
Betracht ziehen — und sie stellt sicher, dass potenzielle Verschie-
bungen in der Fiihrungsebene eines Auftraggebers nicht vorzeitig
bekannt werden." Ist ein Kandidat wechselbereit, werde er mit Infor-

mationen Uber das Unternehmen und die vakante Stelle informiert. _

.In der Regel schlagen wir unseren Auftraggebern fiinf Kandidaten
vor." Ein typischer Executive-Search-Prozess kénne von einigen
Wochen bis zu mehreren Monaten dauern.

Honorar: 30 Prozent des neuen Jahresgehalts

Bei der Auswanhl der Kandidaten sei man extrem kritisch, so Head-
hunter Pape, ,weil wir wollen, dass alles flir beide Seiten perfekt ist
und auch langfristig zusammenpasst.” Honoriert wird die Vermitt-
lung einer Top-Flhrungskraft in der Regel mit 30 Prozent ihres ers-
ten Jahresgehalts beim neuen Unternehmen. Dem stimmt auch
Headhunter Florenz Klasen zu: ,Es ist blich, dass ein Teil der Ge-
blihr zu Beginn der Suche und der Rest bei Abschluss des Prozes-
ses fallig wird."

Gut zu wissen

= 90 Prozent aller Suchen nach Top-Fiihrungs-
kraften fiihren Headhunter durch

® Mehr iiber die Pape Consulting Group AG
mit ihren 30 Mitarbeitenden: www.pape.de

® TechMinds GmbH (15 Mitarbeiter):
www.techminds.de
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eXperten Wissen
auf den Punkt!

Welche Themen sind auf dem Markt aktuell
wichtig und warum? Wie entwickelt sich die
Risikosituation fir mein Unternehmen und
meine Mitarbeiter? Fragen, auf die erfahrene
Spezialisten im Rahmen der ein- bis zwei-
stiindigen Online-Veranstaltungen einmal
im Monat Antworten geben. Die Teilnahme
an den deutschsprachigen Online-Seminaren
ist kostenfrei und richtet sich an alle Kunden,
Vertriebspartner und Interessierte.

* Employer Benefits —
Werkzeuge zur
Mitarbeiterbindung
Experten u.a. aus bAV
und Gruppen-Unfall
10. August 2023

* MedTec/Life Science
Katja Stuker
07. September 2023

* Rechtsschutz goes
international
Simone Jacobs
11. Oktober 2023
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