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,,Sie miissen nur Geduld haben!*

»Mit Threm Lebenslauf werden Sie auf jeden Fall in den
nichsten Monaten Angebote bekommen!“

»Machen Sie keine Sorgen, sondern geniefsen Sie erstmal
die freie Zeit ...!«

»Man wartet bis man gefragt wird. Ansonsten leiden
Marktwert und Reputation!“

Vor allem Headhunter lieben es, solche Aussagen zu ma-
chen. Kein Wunder! Denn jeder Headhunter hat ein Inter-
esse daran, dass interessante Bewerber fiir evtl. zukiinftige
Projekte nach wie vor zur Verfugung stehen. Um es noch
deutlicher zu sagen: Was hat ein Headhunter davon, wenn
ein interessanter Kandidat seinen zukiinftigen Job durch
eigene Bemithungen findet?

Und viele Top-Kandidaten verlassen sich nur gar zu gerne

auf solche Aussagen. Denn zum einen ist die Vorstellung,

dass man den Job auf dem ,,silbernen Tablett“ serviert be-
kommt, wesentlich angenehmer, als die Vorstellung, selbst
etwas dafiir tun zu missen. Zum anderen schmeichelt einem
diese Aussage doch sehr, denn man wusste es ja schon im-
mer, dass man zu einem schr begehrten Personenkreis zahlt.

Wiirde Thnen der Headhunter in schoner RegelmafSigkeit

attraktive Angebote machen, bei denen Sie nur noch den

Arbeitsvertrag unterschreiben miissten, wiirde gegen eine
solche Aussage auch gar nichts sprechen. Die Realitt stellt
sich aber doch ganz anders dar.

Viele unserer Kunden, zu denen durchaus sehr bekannte
Personlichkeiten der deutschen Wirtschaft zihlen, berich-
ten uns regelmifSig, dass sie im letzten Jahr bei maximal
vier oder fiinf Suchprozessen ,,zum Zuge*“ kommen bzw.
vom Headhunter auf die Longlist gesetzt werden. Die Zahl
der Headhunteranfragen ist natirlich weitaus grofler; in
dieser Zahlung beriicksichtigt sind aber lediglich die wirk-
lich passenden Prozesse. Headhunteranrufe, bei denen man
sich selbst wundert, wieso man fiir diese Aufgabe tiber-
haupt angefragt wird bzw. bei denen man dem Headhun-
ter erst einmal erkliren muss, wer man ist und was man
so macht, sind in dieser Zdhlung nicht beriicksichtigt.

Das Problem: Selbst, wenn man bei vier bis fiinf Suchpro-
zessen Beriicksichtigung findet, bedeutet das noch lange
nicht, dass man am Ende auch den Job bekommt. Dafiir
misste es ndmlich erst einmal gelingen, die vielen anderen
Kandidaten, die ebenfalls vom Headhunter angesprochen
und in den verschiedenen Gespriachsrunden prisentiert
werden, aus dem Rennen zu werfen. Dass der Headhunter
ubrigens fast allen interessanten Kandidaten bis zum letz-
ten Moment zu verstehen gibt, dass man ja als Bewerber
»ganz oben auf der Liste“ stehe und den Job schon so gut
wie in der Tasche habe, ist Teil des Geschifts.

Michael Bloomberg, ehemaliger New Yorker Biirgermeister,
rechnete — wie er selbst gerne erzihlt — nach Ende seines
Burgermeisteramtes fest damit, dass an ihn so viele attrak-
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tive Jobangebote herangetragen werden, dass er sich ein-
fach nur noch den Besten aussuchen miisste. Aber — so
Bloomberg: ,,Niemand hat angerufen®. Bloomberg konnte
in dieser Situation einfach in sein Medienunternehmen
zuriickkehren und sich dort wieder um das operative Ge-
schift kiimmern. Derjenige, der nicht iiber solche Moglich-
keiten verfigt, sollte unseres Erachtens sehr genau iber-
legen, ob er darauf wartet, bis er gefragt wird. Denn so
viel steht fest: Je langer Sie raus aus dem ,,Geschaft“ sind,
umso geringer ist Thr Marktwert.

Wir zihlen Vorstandsvorsitzende grofSer borsennotierter
Unternehmen zu unseren Kunden, die mehr als zwei Jahre
warteten bzw. mit wenig passenden Beratungsprojekten
diese Wartezeit zu iiberbriicken versuchten, bevor sie sich

mit unserer Hilfe einen neuen Job suchten.

Aus unserer Sicht gibt es zwei Moglichkeiten, sich im Markt
zu verbrennen. Die eine Moglichkeit besteht darin, sich fiir
verschiedene Aufgaben ins Spiel zu bringen. Dem einen
bieten Sie an, seine Supply Chain zu optimieren, dem an-
deren, Verantwortung als Technischer Geschaftsfiihrer zu
tibernehmen. Dem Dritten bieten Sie an, generalistische und
gerne auch vertriebliche Verantwortung zu tibernehmen,
dem Vierten sagen Sie lediglich, dass Sie eine neue Heraus-
forderung suchen und er sich doch bitte einmal tiberlegen
solle, was Sie fiir ihn tun konnten; Sie wiren zu allem be-
reit und wiirden sich auch alles zutrauen.

Die zweite Moglichkeit, sich im Markt zu verbrennen be-
steht darin, seit mehreren Monaten im Markt zu sein und
kein Arbeitsvertragsangebot zu generieren. Diejenigen, die
bisher ,,grofse Stiicke“ auf Sie hielten, werden sich fragen,
was wohl die Griinde dafiir sein konnten. Sind Sie vielleicht

doch nicht so gut oder gefragt, wie man das erwartet hitte?
Oder gibt es Probleme (z.B. Burnout), die Sie daran hin-
dern, einen neuen Job anzutreten?

Viele Bewerber beruhigen sich damit, dass sie es ja nicht
eilig hitten, da sie ,,auf dem Papier noch unter Vertrag
seien. Auf der anderen Seite: Entscheidend ist aus unserer
Sicht nicht so sehr die Restlaufzeit des alten Arbeitsvertra-
ges, sondern die Zeit der Freistellung. Und danach wird
jeder professionelle Interviewer in einem Vorstellungsge-
sprach fragen.

Bewerber, die dazu tiibergehen, Liicken im Lebenslauf da-
durch zu kaschieren, dass sie die Monatsangaben im Le-
benslauf weglassen und nur noch die Jahreszahlen angeben,
werden von vielen Unternehmen erst gar nicht mehr einge-
laden. Moglicherweise hitte man fiir Licken ja noch Ver-
standnis. Dafiir aber, dass sich ein Bewerber bereits im
Vorfeld durch eine solche Darstellung als ,,grof$ziigig* im
Umgang mit den Realitdten (bzw. der Wahrheit) erweist
oder aber schlichtweg den Leser der Unterlagen fir so un-
erfahren hilt, dass er diese List nicht durchschaut, hat nie-
mand Verstindnis oder Wohlwollen iibrig.
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Viele Personen, die sich einen neuen Job suchen miissen,
klagen, wenn es tiber die personliche Kontaktschiene nicht
so richtig lauft, uber ihren Mangel an ,,Vitamin B“. Das
konnten sie bleiben lassen, denn selbst fleifSige Netzwerker
miissen, wenn sie arbeitslos werden, feststellen, dass sie mit
den falschen Leuten verlinkt sind. Oder die ,richtigen®
Beziehungen halten oft nicht das, was man sich von ihnen
verspricht.

»Falsch“ sind in diesem Moment nimlich alle Kontakte,
die nicht direkt einen Job zu vergeben oder bei der Beset-
zung einer Position ein Wortchen mitzureden haben; das
diirften die allermeisten Personen sein, die man in seinem
Netzwerk hat. Und diejenigen, die tiber Jobs entscheiden
oder mitreden, haben in diesem Moment keinen Job zu
besetzen, oder falls doch, dann den falschen. Alles andere
wire, was einem in diesem Moment allerdings nicht ein-
leuchten will, ein grofSer Zufall.

So gut viele Beziehungen funktionieren, wenn schnell ein
Kandidat gefunden oder zumindest benannt werden muss,
so schwierig ist es, in umgekehrter Richtung fiindig zu
werden. In dieser Situation erweist sich Networking oft
als aufserordentlich mithevoll, arbeitsaufwendig und vor
allem unergiebig.

Man kann es drehen und wenden, wie man will: Bewer-
bung ist Vertrieb in eigener Sache. Werden Sie also selbst
aktiv! Oder was hilt Sie davon ab?

Dass man sich im Markt dadurch verbrennt, dass man einen
neuen Job sucht: Diese Sorge teilen wir ganz und gar nicht.
Was wire so schlimm daran, dass man aus Threr Bewerbung
den Schluss zieht, dass Sie einen neuen Job brauchen? Ge-
nauso ist es! Sie brauchen einen neuen Job. Und so, wie
man es keinem Unternehmen veriibelt, die eigenen Pro-
dukte und Dienstleistungen zu bewerben, so wenig wird
man Thnen veriibeln, dass Sie sich um einen neuen Auf-
trag- bzw. Arbeitgeber bemiihen.

Und selbst fiir den Fall, dass sich zwei oder drei der Perso-
nen, die Sie (mit unserer Hilfe) angeschrieben haben, tiber
Sie unterhalten und tiber Thre Bewerbung austauschen: Was
wire so schlimm daran? Jeder, der etwas zu verkaufen hat,
spricht mehrere potentielle Kunden an. Leidet damit seine
Reputation?

Zudem: Warum sollte man sich iiberhaupt tiber Sie aus-
tauschen? Ruft der Aufsichtsratsvorsitzende von BMW
wirklich seinen AR-Kollegen bei VW an und berichtet
ihm, dass sich Herr XY bei ihm beworben und ihm ange-
boten habe, das China-Geschift weiter auszubauen? In
dem Fall, dass das Angebot fir ihn interessant ist, wird er
viel eher dafiir sorgen, dass keiner seiner Mitbewerber von
dieser interessanten Bewerbung erfihrt, damit niemand

ihm diesen Bewerber ,vor der Nase wegschnappt®. Ist die-
se Bewerbung hingegen nicht interessant: Warum sollte er
dann zum Telefonhorer greifen und sich durch Weitergabe
vertraulicher Informationen rechtlich angreifbar machen?

Aus unserer Sicht gibt es wirklich kein einziges Argument,
das dagegenspriche, sich aktiv um eine neue Position zu
bemiihen; der Wettbewerb um die wenigen Top-Fiithrungs-
positionen ist viel zu hart, um passiv abzuwarten, bis einem
eine solche Position auf dem Silbertablett prasentiert wird.
Die Gefahr, dass man so lange wartet, bis sich wirklich
niemand mehr fir die eigene Person interessiert (und die
Karriere damit ein unschones Ende nimmt), ist zu grofS,
als dass man dieses Risiko eingehen sollte.






