SPEZIAL: DER WETTBEWERB UM FACHKRAFTE

Die Jagd nach Top-Personal

Sie sind die Kopfgeldjiger der Moderne: Headhunter. Der Mannheimer Christoph Dyckerhoff ist einer von ihnen -
und er ist wieder verstarkt auf der Pirsch. von saran weik

r arbeitet am liebsten im
Verborgenen, geht so
unauffdllig wie moglich
vor. Wenn kaum jemand
sein Einmischen bemerkt, er kaum
Spuren hinterldsst, dann hat er seine
Aufgabe erfiillt. Christoph Dycker-
hoffist Headhunter. Ein Wort, das er
eigentlich nicht so gerne hort. Es
klingt zu martialisch, zu sehr nach
Kopfgeldjager, Wildwest und Kriegs-
geschrei. Eben {iberhaupt nicht
unauffillig. Dyckerhoff selbst nennt
sich Personalberater. Als solcher ist
er derzeit gut im Geschift. ,Das Per-
sonalkarussell dreht sich wieder
schneller®, sagt er. Und aus diesem
Karussell pickt er fiir seine Auftrag-
geber die besten Leute heraus.

Die Suche beginntin seinem Biiro
in Feudenheim, im Keller eines Ein-
familienhauses. Ein Groliteil des
Raumes nimmt ein antiker Schreib-
tisch ein, aus massivem Eichenholz.
Dabhinter sitzt Dyckerhoff in einem
blau-weill gestreiften Hemd, {iber
dem aufeiner Krawatte Karos um die
kréftigste Farbe konkurrieren. Er re-
det schnell und konzentriert, seine
Worte wissen genau, wo sie hinmiis-
sen, um zu wirken. Und er taxiert
sein Gegeniiber, {iber seine Brille
hinweg. Dyckerhoffist niemand, der
gerne Zeit verliert. Das Gefiihl , der
konnte interessant sein®, stellt sich
bei ihm schnell ein - oder gar nicht.

,In Fiihrungspositionen ist
Personlichkeit gefragt”

Eigentlichist der 62-]Jdhrige Diplom-
kaufmann, kommt aus der Banken-
branche. Er war Filialleiter, als er
selbst von einem Headhunter als
Headhunter angeworben wurde.
Dann, 1990, machte er sich mit Dy-
ckerhoff & Partner selbststandig.
,Mich interessieren Menschen®,
sagt er. ,Herauszufinden, was ihre
Stiarken, was ihre Schwichen sind,
fiir welchen Job sie am besten geeig-
net wéren, finde ich spannend.”
Doch am Anfang steht das Unter-
nehmen, sein Auftraggeber. ,Ich
muss natiirlich zuerst wissen, wie
der Job genau aussieht, was es fiir
eine Position ist und welches Klima
in dem Unternehmen herrscht.“ Es
sind meist gehobene Management-
positionen, die Dyckerhoff vermit-
telt, er sucht Menschen, die fithren
konnen. ,Wihrend es frither meist
Fach-Know-How war, das bei sol-
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Speeddating zwischen Jacke und Hose: Séren Sieck-Pahl ist jedoch scharf auf einen

Job — nicht auf ein Date.
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Nur die besten Kopfe picken Headhunter wie Christoph Dyckerhoff aus der Masse an Kandidaten heraus.

chen Positionen gefragt war, ist es
heute fast allein die Personlichkeit.“
Flexibel muss es sein, das Fithrungs-
personal von morgen, Disziplin und
Ideen haben, bodenstidndigund leis-
tungsbereit sein und kommunizie-
renkdnnen. ,Nach innen und aulen
— wer fiithren will, muss verstanden
werden.“

Zuerstkommt das Jobprofil, dann
das Personenprofil — und die Suche
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kann beginnen. Dyckerhoff kampft
dann an allen Fronten, aktiviert sein
Netzwerk, das er in seiner mittler-
weile jahrzehntelangen Berufserfah-
rung aufgebaut hat. Einen ,Pool“
von 6000 Kandidaten hat er sich in
der Zeit erarbeitet. Und es kommt
auch vor, dass sich Kandidaten bei
ihm fiir diesen ,, Pool“ bewerben. In-
ternet, Jobborsen, soziale Netzwer-
ke, Zeitungsanzeigen — das Instru-

mentarium eines Headhunters ist
vielfaltig.

Nach der ersten Auswahl klopft
zundchst eine Mitarbeiterin Dycker-
hoffs ab, ob bei den Kandidaten
tiberhaupt  Interesse  besteht.
Kommt eine positive Riickmeldung,
greift Dyckerhoff zum Horer. Nattir-
lich am besten, ohne dass der aktu-
elle Arbeitgeber des Kandidaten es
mitbekommt. ,Das Wichtigste dabei
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ist, den Spannungsbogen zu halten®,
sagt er und lichelt. ,Ich beschreibe
den Job, die Position die Firma —
ohnezusagen, umwen essich genau
handelt.“

Dann checkt er den Kandidaten
griindlich ab, wie er es formuliert.
Dabei geht er nie nach einem be-
stimmten Schema vor, harte Fakten,
ein liickenloser Lebenslauf sind eher
zweitrangig. ,Mir geht es um den

Ein Blitz-Date mit der Karriere

Wenn es darum geht, sich als attraktiver Arbeitgeber zu prasentieren, werden Unternehmen
immer kreativer. Peek & Cloppenburg probiert es mit Speeddating. von Sarah Weik

Er hat sich so viele Gedanken ge-
macht-um seinen Auftritt, sein Out-
fit. Nicht zu aufgebrezelt sollte es
sein, nichtzu leger. Soren Sieck-Pahl
will Eindruck machen heute. Als sein
Zugin Mannheim einfahrt, streckt er
sich, um seinen Koffer von der Abla-
ge zu holen. Dann passiert es, der
Alptraum jedes Bewerbers: Seine
Hose reilt. Nicht sofort sichtbar
zwar, aber dennoch - kaputt. ,Hétte
ich mich fiir einen langweiligen Bii-
rojob beworben, hétte ich gedacht —
was soll’s. Aber bei einem Modeun-
ternehmen?“ Er schiittelt den Kopf,
lachtlaut und zeigt auf seine neu ge-
kaufte beige Hose, die ebenfalls
wunderbar zu seinen hellblauen
Wildlederschuhen passt.

Soren ist einer von 15 Studenten,
die an diesem Tag bei Peek & Clop-
penburg in Mannheim einen Karrie-
retag absolvieren. Er schreibt gerade
an seiner Bachelorarbeit in Wirt-
schaftspsychologie, hat aber auch
ein Auge auf die Modebranche ge-
worfen. Fiir den Tagkam er extra aus
Liineburg. Und nicht nur Séren hat
sich Gedanken um seinen Auftritt
gemacht. Aulerihmistnoch einjun-
ger Mann anwesend — der Rest: jun-
ge, hiibsche, gut gekleidete Frauen.

Sie alle haben fiir heute ein Ziel:
einen Eindruck bekommen und Ein-
druck machen. Ein konkretes Joban-
gebot wird zwar am Ende des Tages
nicht rausspringen, wohl aber jede
Menge Kontakte und die Chance,
den tiblichen Weg ins Assessment-
Center des Unternehmens abzukiir-
zen. Und diese Abkiirzung fiihrt
tiber ein Date. Ein Date mit den Ge-
schiftsleitern des Mannheimer
Hauses, mit Abteilungsleitern, Ein-
kdufern und Trainees. Alle haben die

,Zwei Minuten sind
viel zu kurz"

Kandidaten bereits bei einer Fiih-
rung durch das Haus kennengelernt,
ebenso ihre Positionen und Aufga-
ben. Sie erfuhren, dass Cocktailklei-
der, die in Frankfurt gut verkauft
werden, nicht unbedingt auch in
Mannheim der Renner sind, oder
dass ein Merchandise Controller
nicht nur wild mit Zahlen jongliert.

Nunssitzen sie sich gegeniiber, die
Studenten und die Leute von Peek &
Cloppenburg. Zwischen Jacken und
Hosen, mitten im Geschiftsraum, in

zwei Reihen. Auch wenn es eigent-
lich um nichts geht, ist die Anspan-
nung spiirbar. Sérens Hande reiben
auf seinen Oberschenkeln auf und
ab. Am rechten Ende der Reihen
steht Sina Hiibener von P&C, be-
waffnet mit Stoppuhr und Megafon.
»Auf die Plédtze, fertig—go!“ Kaum hat
sie die Sdtze gesagt, hebt ein Stim-
menwirrwarr an.

Zwei Minuten hat jeder Zeit, um
seinem Gegeniiber alles Interessan-
te zu entlocken — wie beim Speedda-
ting eben. Nur mit Romantik halten
sich die Studenten nicht auf. ,Wel-
chen Karriereweg haben Sie hinter
sich?“ feuert Soren los. Die Gespra-
che sind angeregt, und die Kandida-
ten werden immer entspannter.

,Wirwollten absichtlich keine Be-
werbungsatmosphédre  erzeugen®,
sagt Christina Kremer vom Perso-
nalmarketing. ,Es soll ein Kennen-
lernen sein.“ P&C will mit dem Tag
bei den baldigen Absolventen in Er-
innerung bleiben, sich als Arbeitge-
ber in Stellung bringen. Und natir-
lich, wer heute positiv aufféllt, der
bleibt wiederum beim Unterneh-
men in Erinnerung.

Schonbeim zweiten Wechsel hort
niemand mehr auf das Gejaule des

Menschen, um die Denke, wie er
tickt.“ Und er wartet auf das elektri-
sierende Gefiihl: ,Das konnte pas-
sen.“ Dann beginnt die eigentliche
Arbeit — den Kandidaten davon zu
iiberzeugen, zu seinem Auftragge-
ber in einen neuen Job zu wechseln.
Mindestens drei Kandidaten bleiben
am Schluss {ibrig, drei Kandidaten,
die er dann seinem Auftraggeber
préasentiert. ,Ich versuche immer,
eine gute Mischung zu bekommen,
also unterschiedliche Kandidaten
vorzustellen — die ganze Bandbreite
eben.“

Eine eigene
win-win-win-Strategie

Im besten Fall endet der Auftrag mit
einer win-win-win-Situation. Der
Kandidathateinenneuen, aufregen-
den Job, der Auftraggeber eine bes-
tens besetzte Stelle und Dyckerhoft
erfolgreich vermittelt. ,Es ist wirk-
lich befriedigend, wenn am Ende
beide Seiten gliicklich sind.“ Und
auch wenn er auf dem Weg dorthin
idealerweise kaum Spuren hinter-
lasst, die Spuren, die er im Lebens-
lauf der Menschen hinterldsst, sind
grof8. Eine Verantwortung, der er
sich bewusst sei, sagt er.

M 1948 in Ramscheid geboren, stu-
dierte Dyckerhoff BWLin Miinchen
und machte dort auch seine ersten
beruflichen Schritte bei diversen
Banken.

M Seit 1982 wohnterin Mannheim,
ist, wie er selbst sagt, begeister-
ter Kurpfalzer. Seit 21 Jahren ist
ernun geschaftsfihrender Partner
von Dyckerhoff & Partner.

M Ein Hauptanliegen des Head-
hunters ist das Thema Ethik und
Wirtschaft. ,Es geht mirvorallem
darum, ethisch gepragte Spitzen-
krafte zu vermitteln."

M Dyckerhoff ist einer von rund
5250 Personalberatern in
Deutschland. Laut dem Bundes-
verband Deutscher Unterneh-
mensberater (BDU) steigt die Zahl
seit Jahren. 2010 steigerte die Per-
sonalberaterbranche ihren
Gesamtumsatz um 18,2 Prozent
auf 1,3 Milliarden Euro.

Megafons. Die meisten bleiben sit-
zen, einige drehen sich auf ihrem
Stuhl zwar zum Gehen, reden aber
dennoch weiter. ,Zwei Minuten sind
vielzukurz “, sagt Séren nach der Ak-
tion. ,Aber es war sehr aufschluss-
reich.“ Er kann sich durchaus vor-
stellen, spéter hier zu arbeiten. Si-
cher ist er sich noch nicht. ,,Nach ei-
nem schonen ersten Date heiratet
man ja auch nicht gleich.*

M Viele Unternehmen locken Stu-
denten und Absolventen mittler-
weile mit Karrieretagen oder
,Recruiting Days".

M Je umkampfter der Markt, desto
kreativer und aufwendiger die
Events. Einige Unternehmensbera-
ter laden Interessierte sogar auf
Segeltrips ein, Wirtschaftspriifer
locken zum Fallstudien-Seminar
auf Mallorca.

M Mit den ,Recruiting Days" wol-
len sich die Unternehmen im
Kampf um die besten Kopfe posi-
tionieren.



