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Dem Berufsstand der Headhunter wird im Zusammenhang
mit dem verdeckten Stellenmarkt eine zentrale Rolle zu-
geschrieben; leider geht diese Einschatzung véllig an der
Realitat vorbei. Headhunter sind fiir die stellensuchende
Fiihrungskraft eine wichtige Anlaufstelle, der Dreh- und
Angelpunkt fiir den verdeckten Stellenmarkt sind sie hin-
gegen nicht. Sie kdnnen Ihnen nur Bruchteile des verdeck-
ten Stellenmarktes erschlieBen.

Von der Bundesagentur fiir Arbeit stammt die Feststellung,
dass maximal 30 % aller Stellen per Stellenanzeige besetzt
werden; 70 % der Besetzungen kommen ohne Insertion
zustande. Diese ,,amtlichen® Zahlen beziehen sich auf alle
Positionen, vom Hilfsarbeiter-Job bis zur Top-Fiihrungs-
position. Im Segment der Fiihrungskrifte diirfte diese
Relation weitaus unguinstiger sein. Dort wird hiufig eine
Relation von 20 zu 80 unterstellt — 20 % Stellenausschrei-
bungen und 80 % Besetzungen ohne Stellenausschreibung.
Wir glauben, dass die Zahlen noch geringer sind: vielleicht
10 % zu 90 %. Genau weifs das allerdings niemand, auch
wir nicht.

Ob 90 % des Fithrungskrifte-Marktes verdeckt sind oder

nur 80 %, ist fiir denjenigen, der wochenlang vergeblich

nach einer passenden Stellenausschreibung sucht, vermut-

lich ziemlich belanglos. Im einen wie im anderen Fall ist es
iiberaus frustrierend, dass man an grofle Teile des Stellen-

angebotes nicht auf direktem Wege herankommt.

Viele Fiihrungskrifte kennen den einen oder anderen
Headhunter, sei es, dass sie ihren Job durch ihn bekom-
men haben, sei es, dass sie selbst immer mal wieder Head-
hunter bei der Besetzung von Positionen einschalten. Wer
nun aber glaubt, dass ihm mittels dieser ,,Lord-Siegel-Be-
wahrer“ des verdeckten Stellenmarktes die Pforte zum Rest
des Stellenangebotes aufgestofSen wird, der unterliegt einer
Fehleinschitzung, fir die es im Wesentlichen drei Griinde
geben kann:

e Er schitzt seinen eigenen Stellenwert falsch ein.

e Er schatzt die Auftragssituation des Headhunters
falsch ein.

e Er schitzt den Markt der Headhunter falsch ein.

Waren Sie mit knackigen 43 Jahren eine gefragte Fiihrungs-
kraft, die jeder Headhunter gerne vermittelt hitte, so ist
nicht unwahrscheinlich, dass der Markt Sie zum Beispiel
acht Jahre spiter — mit 51 — fiir ziemlich unknackig hilt.
Wenn Sie also schon einmal von einem Headhunter ver-
mittelt wurden, sagt das wenig tiber IThre Vermittelbarkeit
in spateren Jahren aus. Es kann gut sein, dass der Head-
hunter, der Sie in Thren heutigen Job vermittelt hat, Sie
heute nicht mehr als potenziellen Kandidaten betrachtet.

Kennen Sie den Headhunter nicht als Kandidat, sondern
als Auftraggeber, ist nicht ausgeschlossen, dass Ihr Head-
hunter Sie ganz generell fiir einen eher ,,lausigen Mana-
ger hilt, den er nur ungern irgendwo vorstellen wiirde.
GeniefSen Sie seine volle Wertschitzung, streben jetzt aber
einen Job an, den er Thnen nicht zutraut, dann sind Sie aus
eben diesem Grunde ebenfalls kein interessanter Kandidat
fur ihn. Er wird Sie, wenn uberhaupt, allenfalls dort ins
Gesprich bringen, wo er nicht fiirchten muss, sich durch
Sie seine Reputation kaputt zu machen.
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Und nicht zu vergessen das Thema Geld: Auftraggeber
honorieren die Arbeit ihres Headhunters, stellensuchende
Ex-Auftraggeber erwarten in der Regel, dass ihr Head-
hunter ohne Honorar in ihrem Sinne tdtig wird. Keine
Auftrige mehr, dafiir im Gegenzug kostenlose Beratung
und Betreuung — das ist kein wirklich attraktiver Deal.
Der Headhunter wird Sie zwar nicht vollig hingenlassen,
solange er die Hoffnung hat, dass Sie auch in Threm zu-
kunftigen Unternehmen wieder Auftrige fiir ihn haben
werden, aber so richtig ins Zeug legen wird er sich zu die-
sen Konditionen sicherlich nicht, es sei denn er hat man-
gels Auftragen Langeweile.

Das Geschiftsmodell der meisten Headhunter sieht vor,
nur im Auftrag von Firmen titig zu werden. Die wenigsten
nehmen den Wechselwunsch eines Managers zum Anlass,
ihn aktiv bei potentiellen Auftraggebern ins Gesprich zu

bringen. Bei vielen Headhuntern — in der Regel den re-
nommiertesten — ist eine solche Vorgehensweise auch
heute noch verpont.

Es gibt Headhunter, die im Jahr 30 und mehr Auftrige
abwickeln, es gibt aber auch geniigend, die froh wiren,
wenn sie im Jahr 12 oder 15 Projekte bekdmen. Egal, ob
10, 20 oder 30 Auftrage: Die Wahrscheinlichkeit, dass der
Berater das passende Projekt fiir Sie hat, ist in allen drei
Fillen verschwindend gering, denn in der Regel kapriziert
ein Berater sich nicht auf einen bestimmten betrieblichen
Funktionsbereich. Er wird also nicht nur CEQ’s, CFO’s
und CIO’s suchen, sondern auch CTO’s, COO’s und Ma-
nager, die ohne Dreier-Buchstaben-Kiirzel und das voran-
gestellte hohe ,,C“ auskommen miussen. Die Wahrschein-
lichkeit, dass gerade im Moment ein Projekt mit IThrem
Funktionsbereich ansteht, ist also nicht besonders grofs.

Ahnliches gilt fiir die Branchen; es gibt Berater, die sich
auf eine oder wenige Branchen spezialisieren.

Das zu tun, ist jedoch nicht ohne Tuicke. Wer sich als Be-
rater an die Grundregel hilt, niemals Kandidaten zu kon-
taktieren, die bei einem seiner Kunden arbeiten, stofSt in
engen Branchen schnell an die Grenze seiner Expansions-
moglichkeiten. Mit jedem neuen Kunden schrumpft die
Zahl der Personen deutlich, die er kontaktieren darf. Ge-
hen Sie also davon aus, dass Ihr Berater nicht nur unter-
schiedlichste Ressorts, sondern auch unterschiedlichste
Branchen bedient. Womit Ihre Chance bei ihm sicher
nicht grofSer werden.

i
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Wenn Sie dann auch noch ins Kalkil ziehen, dass es tolle
Jobs in Gegenden gibt, die Sie weder sich selbst, geschweige
denn Threr Familie zumuten wollen, und wenn Sie wissen,
dass sich zwei gleichlautende Jobs in der Bezahlung durch-
aus um den Faktor zwei bis fiinf unterscheiden konnen,
dann miisste eigentlich klar sein, dass Ihr Headhunter
Thnen nichts anbietet, weil er nichts Passendes fiir Sie hat,
und nicht, weil er Sie drgern will.

Die meisten Fithrungskrifte glauben, der grofSere Teil aller
Positionen, die nicht per Stellenausschreibung besetzt wer-
den, wiirde mit Hilfe der Headhunter besetzt. Davon kann
tiberhaupt keine Rede sein. Zwar kennt auch hierzu nie-
mand genaue Zahlen, aber es gibt geniigend Indikatoren,
die auf einen deutlich geringeren Anteil hinweisen. Es kann
sein, dass der Anteil der Headhunter am verdeckten Stellen-
markt bei 15 % - 20 % liegt — wir schitzen ihn auf unter
10 %. In der Presse, im Volksmund und bei einigen Job-
portalen, die sich ihrer Kontakte zu Tausenden von Head-
huntern rithmen, wird nahezu jeder als Headhunter be-
zeichnet, egal, ob er als Personalberater seine Kandidaten
per Anzeige sucht oder ob er Researcher, also Zuarbeiter
eines Headhunters ist. Das ist nicht weiter schlimm. Uns
wiirde es nicht einmal storen, wenn man auch noch Assis-

tenten, Telefonisten, Sachbearbeiter und Hausmeister mit-
zdhlen wiirde. Allerdings verstellt eine solche Zahlweise
den Blick darauf, dass die Zahl der Headhunter, die den
fur Sie passenden Job haben konnten, tatsiachlich sehr
iiberschaubar ist — es sind nur ein paar Hundert. Die
Wirtschaft vergibt die Besetzung ihrer Schliisselpositionen
nicht an den smarten Berufseinsteiger, der den Begriff
»Executive Search® auf der Visitenkarte hat, aber nicht
weif$, wie man ihn ausspricht. Headhunter nach unserer
Definition ist niemand, der nicht mit [hnen auf Augen-
hohe sprechen kann.

Es wird Sie nicht amiisieren, aber es bleibt festzustellen:
Selbst, wenn Sie bei allen wirklich relevanten, renommier-
ten und erfahrenen Headhuntern ,,gelistet sein sollten —
vom verdeckten Stellenmarkt haben Sie damit allenfalls
einen kleinen Zipfel in der Hand. Und dann ist da noch
die Frage, ob Sie in diesem ,,Zipfel“ des Marktes iiber-
haupt zum Zuge kommen. Denn egal, ob Stellenanzeige
oder Headhunter: Sie sind nie allein. Immer haben Sie
haben mehr Mitbewerber als Thnen recht sein diirfte.

.
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UNSER ANGEBOT

Headhunter sind ein nicht unwesentlicher Teil des Fiih-

rungskrafte-Marktes. Deshalb haben wir Thnen eine Liste

der Headhunter zusammengestellt, die im Top-Segment
eine Rolle spielen. Denn — keine Frage: Wer sich als Top-
Fuhrungskraft eine neue Position suchen mochte oder
suchen muss, sollte die fiir ihn relevanten Headhunter

kennen und auch kontaktieren, um , gelistet* zu sein. Al-
lerdings sollten Sie deren Rolle fiir sich nicht tiberschatzen
und keine tiberzogenen Hoffnungen in sie setzen. Denn
Headhunter — Sie wissen es bereits — wirken zwar an et-

lichen Neubesetzungen mit, aber es gibt auch (sehr) viele
Stellenbesetzungen, die vollig ohne ihre Hilfe zustande
kommen. Einige Informationen dazu, welchen Anteil der
Headhunter am ,Verdeckten Stellenmarkt“ hat, finden
Sie im Anschluss an die Kontaktdaten der einzelnen Bii-

ros bzw. Berater.

Die V&D-Headhunter-Liste erhebt keinen Anspruch auf
Vollstandigkeit. Es gibt weitaus mehr Headhunter, als wir
in unsere Liste aufgenommen haben. Unberticksichtigt ge-
lassen haben wir z.B. alle Headhunter bzw. Personalbera-
tungsgesellschaften, die eine gewisse Mindestgrofe nicht
iberschreiten. Denn je geringer die Zahl der Projekte eines
Beraters oder einer Beratungsgesellschaft ist, desto geringer
ist aus unserer Sicht die Wahrscheinlichkeit, dass sich dar-
unter das fiir Sie passende Angebot findet.

Unser Auswahlkriterium war in erster Linie der Level der
Positionen, die besetzt werden, und in zweiter Linie die
GrofSe der Beratungsgesellschaft. Hitten wir die Qualitit
der Berater als alleiniges Kriterium herangezogen, wire

die eine oder andere der aufgefithrten Gesellschaften ver-
mutlich nicht Teil unserer Liste geworden.







