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HEADHUNTER?

Auf der Jagd nach den
qualifiziertesten Kopfen

JURGEN TREGEL

mer schwieriger, geeignete und vor allem

qualitizierte Mitarbeiter zu finden und diese
auch noch langfristig an das Unternehmen zu bin-
den. Nachwuchs- und Fachkriftema tigel sowie der
demographische Wandel sind enorme Herausfor-
derungen, denen der Mittelstand adiquat begep-
nen muss. Lingst hat der Fachkriftemangel unter
den Arbeitgebern einen ,Kampf um dic besten |
Kipfe” ausgelist,

Insbesondere kleine und mittlere Unterneh-
men sehen sich im Wettbewerb um Fachpersonal
gegentiber den Grofkonzernen im Nachteil, weil
die Grofien auf die Top-Talente und «High Poten.
tials" erfahrungsgemdB die grifere Anziehungs-
kraft ausiiben. Wenn die kleinen und mittleren
Unternehmen in diesem Wetthewerb bestehen
wollen, missen sie thre Positionierung als Arbeit-
peber deatlich verbessern,

Fﬂr mittelstindische Unternehmen wird es im- ‘

HILFE FUR BEN MITTELSTAND

Proch welche Miglichkeiten bieten sich den Un-
ternehmen? Eine wichtige Hilfe kann der profes-
sionelle Headhunier leisten. [n der Vergangenheit
wurde ein Headhunter filschlicherweise als wRirpi-
geldjager” iibersetzt. Er wurde gleichgesetzt mit dem
Morwerk " <Verkiufer, dor als UIZ‘PHFT‘EdLIl‘JEEL:E']nﬁ-ﬂEI‘
Hausfrauen an der Wohnungstitr beschwatzt.

Poch welchen Dienst erbringt ein Headhunter
dem Kunden? Er sucht fiir seinen Auftraggeber in-
tensiv den Wunschkandidaten, Doch diese Kandida-
ten/ Experten, die der Kunde sucht, sind fast immer
in festen Positionen und bewerben sich nicht auf Bor-
sonalanzeigen. Sie werden in der Regel empfohlen
und weggelobt — oder Sie bitten einen Headhunter
um Hilfe. Die in sinem Beschaftigungsfeld stehen-
den Arbeitnehimer treten aus persiinlichen Griinden
nicht dfentlich auf, und mochten gegentiber ihrem |
aktuellen Arbeitgeber nicht , geoutet” werden. Beim
Headhunter genieBen sie einen Fhrenkodex, der es |
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ihnen ermiglicht, inkognito ej-
nen newen Job zu finden,

Der mittelstindische Kun-
de bekommt auf diesem Wege
Kandidaten vorgeschlagen, die
normalerweise aufgrund lhres
beruflichen Lebensweges eher
bei GroBunternehmen anheu-
ern wiirden, Im Moment ist die

Jlirgen Tregel

(RC NUmbearg-Siga-
na) &t Headhunter
in der Unterneh-
mesberatung

Gelegenheit, sogenannte , High ~H“”tlﬂ.§r'|;‘ual:i!;;_
Potentials” zu gewinnen, beson- h. m‘"' e

ders gunstig, Denn spektaku-

ldre Insolvenzen, Auslagerungen einzelner Sparien
und Fusionen, in deren Folge sich selbst beste Mana-
ger und Management-Talente plétztich in Auffang-
gesellschatten oder ungeahnten Unternehmens-
strukturen wiederfanden, lassen magliche Bewerber
sehr genau dariiber nachdenken, ob Grofiunterneh-
men immer den sichersten Arbeitsplats bieten.

In der schnelllebigen Zeit von heute unter-
stiltzt der Headhunter ganz maggeblich die Vor-
stinde / Firmeninhaber [ Gesellschafter Manager/
Geschaftsfithrer in [hrem Fortkommen, in dem er
durch die Ubernahme der Suche von geeigneten
Kandidaten dem Kunden Zeit, Aufwand, Frust und
Geld erspart, was der Kunde in sein eigentliches Ge-
schaft investieren kann,

VERTRAULICHE KONTAKTAUENAHME

Anders als Personalberater arbeitet ein Head-
hunter im Verborgenen. Er schaltet nie Anzeigen,
hat ein hervorragendes Netzwerk an Kontakten in
die Geschaftswelt, kennt den Wettbewerb mit den
Wunschkandidaten, hat eine ausgekliigelte Daten-
bank mit qualifizierten und quantifizierten Kandi-
daten [ Experten. Kurzum, der Headhunter erstellt
mit dem Kunden ein expliziertes Kandidatenprofil,
mit dem er auf die Suche geht. Noch besser ist s,
wenn der Kunde einen Kandidaten kennt, den er
aus dem Wettbewerb haben michte.
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»Kleine und mittlere Unternehmen sehen sich im Wettbewerb um
Fachpersonal gezeniiber den Grofikonzernen im Nachteil, weil die
Grofen auf die Top-Talente die griflere Anziehungskraft ausiibens

Das ist die absolute Starke eine Headhunters ge-
geniiber vines Personalberaters, Uber |, Recruiting/
Direct Search” werden die Kandidaten kontakliert
und zu einem personlichen Interview bewegt, Hier-
bei ist jedoch wichtig zu erkennen, ob der Kandidat
bei der Erstansprache nicht nur seinen Marktwert
testen michbe, Als praxiserprobtes Instrument wird
dabei zunichst die Zusendung des CVE (Lebens-
[aet) wom Kandidaten erbeten. Anhand dieses CVH
erkennt der Headhunter die Qualifikation und den
Willen zum Wechselgedanken, AnschlieBende per-
sinliche Interviews mit dem Kandidaten geben wei-
teren Aufschluss ither die eventuellen Beweggriinde
ru einem Wechsel. In dieser Phase wird der shrliche
Wechselgedanke abgeklopft, ohne dass der Kandi-
dat den Auftraggeber genannt bekommd,

VORTEIL FURDAS UNTERNEHMEN

Im Abgleich mit dem Kunden- und Kandidaten-
profil erfolgt ein anschliefendes Gespriich mit dem
Kunden, das dann weitere Aufschliisse zur migli-
chen Zusammenarbeit offenbart. In den gesamiben
Phasen der Kandidatenfindung ist der Headhunter
Coach und Mentor sowohl fiir den Kandidaten als
auch fiir den Kunden. Diese besondere Konstella-
tion hilft beiden Partnern, dass sie zusammenkom-

EIN SCHULJAHR IM AUSLAND

Jetzt zu bestellen: die 5. iiberarbeitete Auflage
des Handbuchs fiir den Schiileraustausch.

Das Buch informiert an einem Austausch interessierte Schiiler
und deren Eltern ausfithrlich iiber Vorau ssetzungen, Bewer-
bung, Vorbereitung, das Jahr im Ausland und die Zeit nach der
Ritckkehr. Erginzt wird das Angebot durch Angaben tber die
Gastlinder und die rotarischen Ziele des Austausches.
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Preise:; 4,50 Euro, Staffelpreise auf Anfrage oder www.rotary.de

men. Etwaige Unwigbarkeilen werden bereits vorab
erkannt vund elimimert,

Ansprechende Personalanzeigen in den Wochen-
endausgaben der Tageszeitungen kosten heute ca.
12,000 bis 15.000 FEuro. Zusitzlich erfolgt die Aus-
wertung der Fersonalabteilung von diber 100 Bewer-
bungen, Anschreiben, Einladungen, Interviews, Ab-
sagen et Dhe Personalableitung wird dber Wochen
und Monate gebunden, Nicht selten wird auch noch
ving zweite Anzeigenschaltung bendtigh, Personal-
berater werben neben dem Erfolgshonorar von 15
bis 25 Prozent noch in den Anzeigen mit ihrem Na-
men fiir thren Personalbedarf, den sie auch noch zu-
sitzlich bezahlon diirfen.

Der Headhunter verlangt in der Regel 20 bis 30
Prozent des Jahresgehaltes eines Kandidaten vom
Kunden. Alle Aktivitdten sind damit abgegolten.
[Der Kunde erhdlt dafiir innerhalb kiirzester Zeit
{innerhalb von 3 Wochen) geeignets, neutralisierte
Kandidatervorschlige zur eigenen Bewertung,

Crualitdt anstatt Quanbitit lautet die Maxime. Die
messharen Yorteile Hir ein Unternehmen sind eine
schnelle Besetzung der vakanter Stellen, qualifizier-
le Kandidaten statt Quereinsteiger, die Entlastung,
der Personalabteilung, fixe Kosten und nicht zuletzt
die Freisetzung der Energien fiir das eigentliche Un-
ternehmenszied, 3]

BiLDr OPA
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