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_ Personalberater sind eine wichtige Schnittstelle zwischen dem steigenden Bedarf der
Unternehmen nach qualifizierten Fach- und Führungskräften und dem Wunsch der
Mitarbeiter nach beruflicher Weiterentwicklung. Studien des Arbeitsmarktes haben erge-
ben, dass etwa 70 Prozent aller Besetzungen im oberen Managementbereich durch
Personalberater erfolgen. Wichtiges Entscheidungskriterium für die Beauftragung eines
Personalberaters ist die Frage, ob eine Suche durch eigene Aktivitäten - zum Beispiel durch
das Schalten einer Anzeige - zu lösen ist. Ist dies nicht der Fall, kann ein Personalberater
weiterhelfen. In der Regel benötigt der Kunde für das notwendige Briefing des
Personalberaters und die Präsentation der geeigneten Kandidaten einen Tag.
_ Doch wie finden Unternehmen den richtigen Personalberater? Wichtige Kriterien sind
Branchen- und eine mindestens fünfjährige Beratungserfahrung. Ein Personalberater, der
sich im Biotechnologie-Sektor nicht auskennt, ist selten eine wirkliche Hilfe. Und ohne das
richtige Gespür der Berater für die zwischenmenschliche Chemie geht es ebenfalls nicht.
Die beste Qualifikation reicht heute nicht mehr aus, wenn die nötige soziale Kompetenz
fehlt. Oftmals ist ein Quereinsteiger besser geeignet, als der augenscheinlich höher qualifi-
zierte Fachmann. Vor allem in Führungspositionen sind kreative Lösungen gefragt, die über
das bisher übliche hinausgehen. Besonders schwierig wird es bei allen Jobs der „hohen C`s“.
CEO`s (Chief Executive Officer), CFO´s (Chief Financial Officer), CBD´s (Chief Business
Developer) und CIO´s (Chief Information Officer) sind sensible Positionen, die bei der
Besetzung viel Fingerspitzengefühl verlangen.
_ Renommierte Beratungen arbeiten ausschließlich auf Auftragsbasis, mittels Direktsuche:
Dabei tritt als erster der sogenannte „Researcher-Bereich“ in Aktion. Nach einer gründlichen
„Zielgruppendefinition“ wird die aktuelle „Branchen-Situation“ in Unternehmen und
Forschungsinstitutionen erkundet. Dann wird eine erste Übersicht der vorhandenen, poten-
ziellen Kandidaten erstellt. Mit sehr zeitaufwendigen telefonischen Kontaktgesprächen wer-
den geeignete Kandidaten persönlich angesprochen. Der Berater klärt, ob der potenzielle
Mitarbeiter überhaupt Interesse an einem Jobwechsel hat, die notwendige soziale Kom-
petenz mitbringt und die Rahmenbedingungen wie Gehalt, Position und Alter zum
Wunschprofil des Auftraggebers passen. Stimmen beide Vorstellungen überein, gibt es erste
Sichtungsgespräche zwischen dem Kandidaten und Berater. Nach etwa drei bis vier
Monaten werden dem Kunden im Rahmen einer Präsentation geeignete Kandidaten vorge-
stellt. Ist die Stelle mit einem neuen Mitarbeiter erfolgreich besetzt, werden Kunde und
Kandidat auch über die Anfangsphase der Zusammenarbeit betreut. 

Headhunter: Auf der Suche
nach „guten Köpfen“

G e r a d e  j u n g e  B i o t e c h - U n t e r n e h m e n , d i e
e x p a n d i e r e n  m ö c h t e n , s i n d  a u f  g u t e
M i t a r b e i t e r  a n g e w i e s e n , u m  d a s  U n t e r -
n e h m e n  z u m  E r f o l g  z u  f ü h r e n . D i e  C r u x :
Z u m  e i n e n  h a b e n  F i r m e n g r ü n d e r  s e l t e n
g e n ü g e n d  Z e i t , u m  s i c h  i n t e n s i v  m i t d e r
P e r s o n a l s u c h e  z u  b e s c h ä f t i g e n  u n d  z u m
a n d e r e n  s i n d  h o c h q u a l i f i z i e r t e  M i t a r -
b e i t e r  „ M a n g e l w a r e “ . A b h i l f e  k ö n n e n  i n
d i e s e m  F a l l  d i e  P e r s o n a l b e r a t e r  –  o d e r
„ H e a d h u n t e r “  w i e  e s  i m  F a c h j a r g o n  s o
s c h ö n  h e i ß t –  s c h a f f e n , d i e  n a c h  q u a l i f i -
z i e r t e n  M i t a r b e i t e r n  s u c h e n .

E W I V  -  d i e  E u r o p ä i s c h e  W i r t -
s c h a f t l i c h e  I n t e r e s s e n v e r e i n i -
g u n g  i s t s e i t 1 9 8 9  i n  K r a f t : S i e
i s t d i e  e r s t e  u n d  b i s l a n g  e i n z i -
g e  G e s e l l s c h a f t s f o r m  d e s
E u r o p ä i s c h e n  H a n d e l s r e c h t s .

Die europäische
Gesellschaftsform
EWIV
Die grenzüberschreitende Zusammenarbeit
auf europäischer Ebene soll erleichtert und
gefördert werden – das ist das Ziel der
EWIV. Mit der Gründung dieser Gesell-
schaftsform entsteht eine unabhängige
rechtsfähige Kooperation, die es den Betei-
ligten erlaubt, einen Teil ihrer wirtschaft-
lichen Tätigkeiten zu verknüpfen, wie zum
Beispiel die Schaffung eines internationalen
Vertriebsnetzes für ihr Produkt. Vorausset-
zungen: mindestens zwei Mitglieder aus
mindestens zwei unterschiedlichen EU-
Staaten müssen sich an der EWIV beteili-
gen. Zudem muss eine „wirtschaftliche
Tätigkeit“ ausgeführt werden - dass dieser
Begriff aber weit gefasst wird, zeigt sich
nicht zuletzt daran, dass neben Unterneh-
men auch Handelskammern, Forschungs-
einrichtungen oder Universitäten Mitglie-
der einer EWIV werden können. Die
Formvorschriften bei der Gründung dieser
Gesellschaftsform sind gering – in der Re-
gel genügt ein schriftlicher Vertrag. Ihren
Geschäftssitz kann eine EWIV von einem
Mitgliedsstaat in den anderen verlegen,
ohne die Auflösung der Vereinigung oder
die Zahlung entsprechender Steuern. Wei-
terer Vorteil: Bei der Gründung ist keinerlei
Gründerkapital erforderlich. Die Mitglieder
können ihre Einlagen in jeder möglichen
Form leisten – sogar mittels Know-how,
Patenten oder Geschäftsbeziehungen. Eine
eigene Geschäftsidee zur Gewinnerzielung
darf mit der europäischen Gesellschafts-
form allerdings nicht verfolgt werden – die
EWIV hat vielmehr eine „unterstützende
Funktion“ auf die wirtschaftlichen Tätig-
keiten ihrer Mitglieder. (jz)
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