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Wenn der Headhunter klingelt

Es wird wohl keine Fiihrungskraft
geben, die nicht bereits einmal den
Anzeigenteil mit Stellenangeboten
einer Zeitung durchgeblittert hat.
Noch vor 10 Jahren war dies die
wichtigste Methode zur externen
Besetzung offener Stellen im Unter-
nehmen. Dies hat sich inzwischen
grundlich gewandelt. 70 % aller ex-
ternen zu besetzenden Stellen wer-
den von den Unternehmen inzwi-
schen durch die Methode der Direkt-
ansprache oder engl. Direct-Search
besetzt. Es werden spezialisierte Per-
sonalberater eingesetzt, die auch als
Headhunter bezeichnet werden. Die
meisten der traditionell anzeigen-
schaltenden groRen Personalberater
in Deutschland, schalten zwar immer
noch Anzeigen, besetzen aber eben-
falls die Mehrheit der Stellen nicht
mehr iiber diese Annoncen.

Die Vorteile der Direktansprache
gegeniiber einer Annonce haben
sich eindeutig durchgesetzt. Die
Annoncenschaltung ist eine passive
Methode. Der Personalberater oder
das Unternehmen sind darauf ange-
wiesen, dass sich Interessenten be-
werben.Der groBte Teil der potentiell
interessanten Personen werden die-
se Annonce gar nicht lesen oder die
Mihe bzw. das Risiko einer Bewer-
bung scheuen. Bei einer Direktan-
sprache legt der Personalberater zu-
sammen mit dem Unternehmen -
seinem Klienten - fest, welche Fir-
men fir das Unternehmen interes-
sant sind,d.h.es wird eine so genann-
te Zielfirmenliste definiert, die auch
eine negative Liste ist, weil sie nam-
lich diejenigen Unternehmen aus-
sondert, die fir das Klientenunter-
nehmen entweder uninteressant ist,
oder wo besondere geschiftliche
Beziehungen existieren bzw. dem-
entsprechende Riicksichten genom-
men werden mussen.

Der Headhunter hat dann drei Mog-
lichkeiten eine solche Suche zu be-
ginnen:

1. Die direkte systematische Suche
in den betreffenden Unterneh-
men, entsprechend der Zielfir-
menliste. Das heil3t, er identifiziert

zuerst einmal alle potentiellen
Kandidaten in diesem Unterneh-
men.

2. Er kann auf eine umfangreiche
Datenbank zuriickgreifen.

3. Er verfugt Uber ein Netzwerk, in
dem er interessante Kandidaten
in Erfahrung bringen kann.

In einer Liste werden dann alle iden-
tifizierten Kandidaten oder auch
Personen, die Hinweise auf solche
geben kénnten, erfasst. Danach be-
ginnt die aufwendige Tatigkeit der
so genannten Ansprache. Das heil}t,
der Headhunter oder auch - in be-
stimmten Positionen - sein Resear-
cher nimmt telefonisch Kontakt zu
Kandidaten auf, um drei Merkmale
herauszufinden:

ihre Funktion
das Alter
- und die Gehaltsgrofle

DiedreiKriterien,nach denen der He-
adhunter zuerst im Groben entschei-
den kann, ob ein solcher Kandidat
Uberhaupt von Interesse ist. Danach
folgen diese Kriterien:

4, Besteht fur den Kandidaten lber-
haupt Interesse in ein anderes
Unternehmen zu wechseln?

5. In der Regel findet darauf ein In-
terview statt, bei dem von Ange-
sicht zu Angesicht die offene Po-

sition intensiver besprochen wird
und der Headhunter die Eignung
des Kandidaten personlich tber-
prifen kann. Das sogenannte
,Bauchgefiihl” - ob der Kandidat
auch von seiner Persénlichkeit zu
seinem Klienten passt — kann nur
in einem Gesprach und nicht am
Telefon ermittelt werden. Verlauft
auch das Interview nun aus der
Sicht der beiden Parteien positiv,
wird der Kandidat auf dem Papier
dem Klienten-Unternehmen vor-
gestellt. Wenn der Klient nach der
Papierform ebenfalls seine Zu-
stimmung gibt, findet eine per-
sonliche Prdsentation des Kandi-
daten durch den Headhunter bei
Klienten statt.

Insgesamt ist dieses Verfahren weit-
aus aufwendiger als (iber eine Zei-
tungsannonce und auch dement-
sprechend teurer. Das Unternehmen
verfiigt damit jedoch tber eine weit-
aus umfangreichere Informations-
basis bei der Einstellung der geeig-
neten Fuhrungskraft fiir die offene
Position. Zur heutigen wettbewerbs-
intensiven Zeit ist es einem Unter-
nehmen nur auf diesem Wege még-
lich offene Positionen optimal zu
besetzen. Es lasst sich folglich nicht
vermeiden, dass eine Flhrungskraft
nicht nur einmal, sondern unter
Umstanden auch mehrmals im Jahr
einen Anruf seines Headhunters er-
hélt. Dr. Klaus D. Leciejewski
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