
Genau das unterscheidet einen Headhunter vom 
Dienstleistungsverkäufer und macht ihn zum Bera-
ter und Geschäftspartner.

Chancen und Risiken müssen verlässlich und rea-
listisch eingeschätzt werden. Einsatz und Aufwand, 
die es braucht, um ein Suchmandat erfolgreich 
zu bearbeiten sind hoch. Für die Vorabklärungen 
braucht es ein gut ausgebildetes Research-Team. 
Datenbanken und die Nutzung von Business Netz-
werken allein genügen nicht. Das Resultat dieser 
Vorstudie ist unsere Machbarkeitsbeurteilung, die 
eine verlässliche Prognose betreffend den Erfolgs-
chancen und dem Gelingen liefert. Dieses Vorge-
hen stellt den Suchauftrag von Beginn an auf ein 
solides Fundament und schafft Verbindlichkeit und 
Vertrauen.

Der nächste Prozessschritt ist das Kontaktieren und 
Interviewen der möglichen Kandidaten. Auch hier 
ist die Persönlichkeit des Headhunters ausschlag-
gebend. Kann er die Kandidaten gewinnen und 
überzeugen? Kann er die Interessen des Kunden 
so vertreten, dass Seriosität dominiert, der Kandidat 
sich angesprochen und abgeholt fühlt und somit der 
Boden für ein längerfristiges Kontaktverhältnis ge-
schaffen wird? Gut möglich, dass die Wechselbereit-
schaft beim Kandidaten aktuell nicht sehr hoch ist, 
aber vielleicht ist sie es zu einem späteren Zeitpunkt.

Vertrauen ist ein wertvolles Gut. 

Im Headhuntergeschäft garantieren Marktführung, 
Vernetzung und Erfahrung noch lange keinen Er-
folg. Oft werden unter Kosten- und Zeitdruck unre-
alistische Versprechungen gemacht. Man will den 
Kunden mit kritischen Fragen nicht verunsichern 
oder es könnte gar der Eindruck entstehen, man 
schaffe das Ziel nicht. Nicht selten ist darum alles 
kein Problem - eben tough. Letztendlich entschei-
det die Persönlichkeit des Headhunters, wie und ob 
überhaupt der Weg zum Ziel führt. 

1. Wort halten 

Optimismus beflügelt, doch als Mittel zum Zweck ist 
er gefährlich. Bereits, wenn es darum geht, das An-
forderungsprofil gemeinsam zu bestimmen, muss 
der Berater eine seriöse Einschätzung der Mach-
barkeit aufzeigen. Sollte ein bestimmtes Profil oder 
Teilaspekte daraus (beispielsweise Alter, schulisch-
er Werdegang, Branchenwissen) selten im Markt 
vorkommen oder gar unrealistisch sein, so ist es die 
Aufgabe des Headhunters, eine Anpassung an die 
Wirklichkeit vorzuschlagen. Das Risiko, aufgrund 
offener Worte das Suchmandat nicht zu erhalten, 
muss er eingehen. Es wäre töricht, zu hohe Erwar-
tungen zu wecken, um letztlich damit zu scheitern. 

Was macht eigentlich Ihr 
Headhunter? 
Hart arbeiten, Wort halten und schweigen.



Auch Kandidaten speisen mich mit viel Informatio-
nen aus dem Markt, über die Mitbewerber, deren 
Unternehmenskultur, Erfahrungen und Einschät-
zungen. Dies ist wertvolles Wissen, um eine Vakanz 
mit der passenden Person zu besetzen.

Alle diese mir anvertrauten Informationen gilt es mit 
grosser Sorgfalt, Vorsicht und Verantwortungsbe-
wusstsein zu behandeln. Vertrauen ist die Essenz 
meiner Arbeit. Sie ist durch keine PowerPoint-Prä-
sentation, keine noble Firmenadresse, keine So-
cial-Media- oder andere Omnipräsenz zu ersetzen.

Das kann der Anfang einer erfolgsversprechenden 
Beziehung sein, die auch gepflegt werden muss und 
im weiteren Verlauf davon abhängt, ob der Kandidat 
Vertrauen zum Headhunter findet. Erneut gilt es für 
den Headhunter, keine falschen Versprechungen 
zu machen und Verlockungen zu widerstehen, die 
Vakanz mit Schönfärberei allzu schmackhaft zu ma-
chen, um die „Kandidatenpipeline“ rascher zu fül-
len. Dies würde sowohl beim Kunden als auch beim 
Kandidaten das Vertrauen in seine Fähigkeiten und 
in seine Glaubwürdigkeit auf eine harte Probe stel-
len.

2. Mund halten

Mein letzter Beitrag befasste sich mit dem 
Thema der Diskretion und zeigte auf, dass in 
meinem Beruf Diskretion alles und ein ruhiges, 
verantwortungsvolles Agieren am Markt unab-
dingbar sind. Gewiss, der Zeitgeist ist laut. 
Selbstdarstellung hat Hochkonjunktur. Auf allen 
Kanälen des öffentlichen und beruflichen Lebens 
wird um Aufmerksamkeit gebuhlt. Auf Leises wird 
nicht Acht gegeben, Nuancen werden übersehen 
und Zwischentöne überhört. Diskretion hat etwas 
Anrüchiges erhalten, vermeintliche Transparenz um 
jeden Preis ist das Gebot der Stunde. Diskretion darf 
aber nicht als Mangel an Transparenz verstanden 
werden, sondern ist im Kontext von Vertrauen 
zu verstehen. Vertrauen und Diskretion gehören 
zusammen, sie stehen in meiner Profession in 
enger Beziehung, sind untrennbar.

Der Versuchung durch geschickte Delegation meh-
rere Mandate gleichzeitig zu bearbeiten, muss man 
widerstehen. Als Headhunterin delegiere ich nichts. 
Beide Seiten übertragen mir im Vertrauen Interna 
ihrer Firmen. Von meinem Auftraggeber erfahre ich 
aktuelle und zukünftige Personalentscheide, er-
halte Einblick in strategische Überlegungen, lerne 
die Firmenkultur und Eigenheiten kennen. Nur als 
Informationsträgerin kann ich die Rolle einer Bera-
terin wahrnehmen. 
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