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O
liver Hempel ist für viele 

Headhunter ein Objekt 

der Begierde - leicht zu 

erobern war er allerdings 

nie: Schon in seiner Zeit 

als Europachef für E-Commerce beim 

fränkischen Sportartikel- und Fashi-

onhersteller Adidas erhielt der Wirt-

schaftsinformatiker fast wöchentlich 

Jobangebote. Doch Hempel, der bei 

Adidas 13 Jahre lang in verschiedenen 

Funktionen erlebt hat, wie das Internet 

das Geschäftsmodell des Modeherstel-

lers zunehmend geprägt und verändert 

hat, lehnte stets ab. „Ich bin kein Typ, 

der auf Teufel komm raus nach oben 

will, für mich zählt mehr, dass eine 

Aufgabe wirklich spannend ist“, sagt 

Hempel. Doch bald merkt der 42-Jäh-

rige, dass er sich bei Adidas nicht mehr 

weiterentwickeln konnte. Und nimmt 

ein Angebot von Faber-Castell an. Der 

Stiftehersteller suchte einen Manager, 

der digitales Marketing und die Ent-

wicklung von E-Commerce-Strategien 

des Mittelständlers weltweit verant-

worten sollte. „Ich bin froh, den Schritt 

gemacht zu haben“, sagt Hempel. „Die 

neue Aufgabe und das neue Unterneh-

men kamen zurrechten Zeit.“

HOHE WECHSELBEREITSCHAFT
Ermöglicht hat Hempel diesen Schritt 

Dwight Cribb. Der 44-jährige Per-

sonalberater vermittelt seit 15 Jah-

ren Top-Leute mit ausgewiesener 

E-Commerce- und Digitalkompetenz 

innerhalb der Internet-Wirtschaft. 

Mittlerweile gilt der Brite mit Hambur-

ger Wurzeln auf diesem Spezialgebiet 

deutschlandweit als führend. So wie 

Faber-Castell klopfen immer mehr 

Unternehmen bei ihm und seinen 

mittlerweile 15 Mitarbeitern an. „Die 

Digitalisierung der Wirtschaft geht 

derzeit im Siebenmeilenstiefeltempo 

voran und macht vor keiner Branche 

halt“, sagt Cribb. „Gefragt sind Mana-

ger, die die neuen Regeln in tragfähige 

Geschäftsmodelle übersetzen und die 

Veränderungsprozesse begleiten.“ 

Dieser Wettbewerbsdruck eröffnet 

aber auch neue Jobchancen. Und die 

Bereitschaft, diese Chancen wahrzu-

nehmen, um sich persönlich weiterzu-

entwickeln, ist derzeit bei zahlreichen 

Managern hoch, die Wechselbereit-

schaft stark ausgeprägt, so das Fazit des 

Managerbarometers 2013 von Odgers 

Berndtson. Die Personalberatung 

befragte rund 1200 Führungskräfte aus 

allen Branchen und allen Unterneh-

mensgrößen zum Jahresende 2013, was 

sie für den nächsten Karriereschritt 

bereit wären zu tun. Das Ergebnis: 

Knapp 89 Prozent gaben an, für einen 

attraktiven neuen Job, sogar in eine an-

dere Branche zu wechseln. 80 Prozent 

würden auch „fachlich, in eine neue 

Richtung gehen“. 

Um die Wahrscheinlichkeit zu erhöhen, 

die nächste Sprosse auf der Karrie-

releiter zu erklimmen, suchen viele 

Wechselwillige die Unterstützung von 

Headhuntern wie Cribb. Nur: Welcher 

ist der richtige? Welcher Headhun-

ter hat die beste Expertise für meine 

Branche, meine Fähigkeiten, meinen 

Wunschjob? Und wo endet man nach 

Kurzem als Karteileiche ohne Chance 

auf Vermittlung? 

Fragen, die nicht leicht zu beantworten 

sind angesichts einer schier unüber-

schaubaren Masse von rund 5500 

Personalberatern, die bundesweit um 

die lukrativsten Mandate und talentier-

testen Kandidaten konkurrieren - vom 

alteingesessenen Einzelkämpfer und 

von dem in Gründung befindlichen 

Newcomer über mittelständische Spe-

zialisten für bestimmte Berufsgruppen 

oder Funktionen hin zu den etablierten 

großen Netzwerken mit Außenstellen 

von Hamburg bis Hongkong. 

Um die Suche zu erleichtern und mehr 

Transparenz in die um Verschwiegen-

heit bemühte Branche zu bringen, 

hat die WirtschaftsWoche monatelang 

Gespräche mit Headhuntern und 

Kandidaten geführt. (siehe Methode 

Seite 78) Das Ergebnis: eine Liste mit 

den 100 einflussreichsten Headhuntern 

Deutschlands, aufgeschlüsselt nach 

den wichtigsten Generalisten und Spe-

zialisten in neun Branchen. 

Wie stark sich die Headhunterszene 

derzeit im Umbruch befindet, zeigt ein 

Vergleich mit der letzten Branchener-

hebung der WirtschaftsWoche vor rund 

vier Jahren: Knapp ein Drittel der 2010 

von den eigenen Wettbewerbern noch 

als besonders bedeutsam klassifizierten 

Personalberatern tauchen nicht mehr 

auf. 
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„Die Branche entwickelt sich immer 

mehr zu einer Zweiklassengesellschaft. 

Die Schere zwischen Premiumanbie-

ter und Billigrekrutierer geht immer 

weiter auf“, sagt Dieter Hofmann, 64, 

Geschäftsführer von Hofmann Consul-

tants, der führenden Spezialisten-Bou-

tique für die Suche nach Top-Managern 

im Handel und der Konsumgüterbran-

che. 

Die Folge: nicht nur vielen wenig nam-

haften, mittelgroßen Personalberatun-

gen, sondern selbst den ausgewiesenen 

Branchenspezialisten des Headhun-

tings schmilzt derzeit das Brot- und 

Buttergeschäft unter den Händen weg. 

Die Zahl der Suchaufträge ist rückläu-

fig, oft bleiben nur besonders knifflige 

Fälle, die zeitaufwendig und damit 

wenig lukrativ sind. 

Nach Angaben des internationalen 

Branchenverbands Association of Exe-

cutive Search Consultants (AESC) brach 

die Zahl der Neuaufträge im dritten 

Quartal 2013 im Vergleich zum Vorjah-

reszeitraum weltweit um mehr als elf 

Prozent ein. Gleichzeitig jedoch stiegen 

die Umsätze der überwiegend auf die 

Direktansprache von Führungskräften 

der ersten und zweiten Führungsebe-

ne spezialisierten Personalberater im 

Vergleich zum Vorjahr um knapp zwölf 

Prozent. Laut Bundesverband Deut-

scher Unternehmensberater (BDU) 

besetzten die rund 2000 Unternehmen 

und knapp 5500 Consultants der Perso-

nalberaterbranche in Deutschland 2012 

etwa 51 000 Stellen. Rund drei Viertel 

waren mit Einkommen unterhalb von 

150 000 Euro dotiert, knapp ein Viertel 

zwischen 150 000 und 500 000 Euro. Bei 

gerade mal 1000 Suchaufträgen waren 

absolute Spitzenpositionen mit Jah-

reseinkünften oberhalb einer halben 

Million Euro zu besetzen. 

Hauptgrund für den gestiegenen 

Wettbewerb innerhalb der Personalbe-

raterbranche ist die rasant gewachsene 

Konkurrenz durch die ursprünglichen 

Auftraggeber. Vor allem immer mehr 

Konzerne fahnden über ihre hausei-

genen Rekrutierungsabteilungen bei 

der Besetzung von Positionen auf der 

unteren bis mittleren Führungsebene 

und Spezialistenjobs selbst nach geeig-

neten Kandidaten. In diesen Abteilun-

gen arbeiten nicht selten gestandene 

Ex-Headhunter, die über Karriereplatt-

formen wie LinkedIn oder Xing jeder-

zeit Zugang zu Lebensläufen und Qua-

lifikationsprofilen haben. Erst wenn 

die eigenen Suchaktivitäten zu keinem 

Ergebnis führen, schalten sie Externe 

ein, die sich zunehmend als Experten 

für bestimmte Branchen, Hierarchie-

ebenen, Funktionen, Gehaltsstufen 

positionieren - auf eigene Rechnung, in 

kleinen, selbstständigen Teams außer-

halb der globalen Netzwerke. 

„Die Zeiten der Deutschland AG sind 

vorbei“, sagt Gert Schmidt, Industrie-

experte von Signium International. 

„Einerseits sind heute die Netzwerke 

sehr viel internationaler, aber auch 

branchenspezifischer.“ 

SPEZIALISIERTE NETZWERKER
Von dieser Entwicklung profitiert etwa 

der auf die Energie- und Chemiewirt-

schaft spezialisierte Personalberater 

Claus-Peter Barfeld, 64, der in der Pe-

trochemie als führend in Deutschland 

gilt. Oder Peter Windeck vom Bran-

chenspezialisten Rochus Mummert 

Healthchare, der Fach- und Führungs-

kräfte an Krankenhäuser, Medizintech-

nikhersteller und Pharmaunternehmen 

vermittelt.

Christina Virzí dagegen setzt auf die 

Bemühungen von Politik und Wirt-

schaft, mehr Frauen in die Chefetagen 

zu holen: Vor drei Jahren lernte die 

heute 33-jährige Betriebswirtin Heiner 

Thorborg kennen, einen der bekann-

testen Headhunter Deutschlands. 

Die Chemie stimmte, heute ist Virzí 

Geschäftsführerin der Thorborg-Toch-

tergesellschaft The Female Factor, die 

hochkarätige Top-Managerinnen an 

Unternehmen vermittelt. Und nur 

im Erfolgsfall das branchenübliche 

Honorar von 35 Prozent des Jahresbrut-

togehalts kassiert. Etwa, als sie Sylvia 

Neubauer von E-Plus zu ProSiebenSat.1 

lotste. Die 38-Jährige wird als eines der 

vielversprechendsten Top-Manage-

ment-Talente Deutschlands gehandelt 

und kurbelt im Auftrag von ProSieben-

Sat.1-Vorstand Christian Wegner seit 

September 2013 das Kundenbezie-

hungsmanagement des Medienhauses 

an.

Zu den wenigen Frauen, die sich in der 

Spitze der Headhunterszene etablieren 

konnten, gehört auch Nicola Sievers. 

Die 52-jährige Britin, die nach ihrem 

Jura-Studium in Oxford selbst für 

Bankhäuser wie Société Générale und 

Deutsche Bank arbeitete, war Ende der 

Neunzigerjahre Partnerin von Head-

hunting-Urgestein Hermann Sendele 

und gründete daraufhin gemeinsam 

mit einer Handvoll Kollegen ihre eigene 

Boutique Inner Circle Consultants.

Zunächst vermittelte die Hobby-Bo-

xerin vor allem Führungskräfte an 

Finanzdienstleister. Mittlerweile lotst 

sie Finanzexperten branchenübergrei-

fend in die nächste Position - jüngst 

etwa den belgischen Spitzenmanager 

und Juristen Ignace Van Meenen zum 

Schifffahrtsunternehmen Rickmers 

nach Hamburg. Van Meenen, der zuvor 

unter anderem für die Deutsche Bank, 

die RAG und zuletzt als RTL-Finanzchef 

gearbeitet hatte, half dem in Schieflage 

geratenen Familienunternehmen, neue 

Finanzierungswege zu erschließen, 

und hat sich dort als Restrukturierer 

bewährt.
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MINDESTGEBÜHR 50 000 EURO
Neben dem seit Jahren zu beobachten-

den Trend zur Spezialisierung erlebt die 

Branche nun auch eine Renaissance 

des traditionellen Allrounders. Neben 

den großen Markenberatungen wie 

Egon Zehnder oder Kienbaum und 

altgedienten Branchenstars wie Heiner 

Thorborg, 69, Hermann Sendele, 71, 

oder Dieter Rickert, 73, der im vergan-

genen Sommer mit der Vermittlung 

von Henkel-Managerin Tina Müller auf 

den Posten des Marketingvorstands bei 

Opel für Aufsehen sorgte, strebt eine 

neue Generation diskreter, branchen-

übergreifend verdrahteter Beziehungs-

makler zu den lukrativen Mandaten, 

die bei erfolgreicher Vermittlung auch 

hohe sechsstellige Honorare verspre-

chen. 

Zu ihnen gehört Rick Fulghum, 49, der 

sich nach langen Jahren als Kompag-

non von Altstar Dieter Rickert trennte, 

die von ihm mit Rickert aufgebaute 

Datenbank mitnahm und jetzt allein 

weitermacht - geräuschlos, aber höchst 

erfolgreich. Auch Matthias Kestler woll-

te sein bei Rickert erworbenes Know-

how in Eigenregie nutzen und hat mit 

Ex-Thorborg-Assistent Tim Lüdke die 

Personalberatung Xellento gegrün-

det. Ihr Credo: „Wer um Top-Manager 

wirbt, muss vermitteln: Wenn du einen 

Anruf von mir erhältst, ist das was ganz 

Besonderes.“ 

Eine Aussage, die wohl auch Christoph 

Zeiss unterschreiben würde. Der Urure 

nkel von Optikpionier Carl Zeiss hat, so 

der Tenor führender Szenekenner, in 

den vergangenen Jahren den größten 

Sprung nach vorne gemacht. Der heute 

39-Jährige, einst wegen seiner unkon-

ventionellen, mitunter aggressiv-un-

ternehmerischen Geschäftsmethoden 

noch als Enfant terrible verschrien, hat 

seine Personalberatung Heads! zu einer 

der führenden Adressen im deutschen 

Markt hinter Egon Zehnder etabliert. 

Zu seinen Kunden zählt die Hälfte der 

30 größten Dax-Konzerne, ein Drittel 

macht der ehemalige Konsumgüter-

spezialist mit Unternehmen wie Hugo 

Boss oder Louis Vuitton. Der Classic-

Car-Fan, der eine auffällige Vorliebe 

für elegante Anzüge mit Einstecktuch 

pflegt, gehört zu den wenigen, die re-

gelmäßig Aufsichtsräte und Vorstände 

mit Jahreseinkommen ab 500 000 Euro 

an die Top-Liga der Wirtschaft vermit-

teln - etwa Ex-Bundesbank-Chef Axel 

Weber zur Schweizer UBS. 

Die Basis für seinen Aufstieg legte Zeiss 

mit Mitte 20: Damals, Ende der Neun-

zigerjahre, traf der Betriebswirt als 

Praktikant der Personalberaterin Ursula 

König auf eine Chefin, die bereit war, 

ihn zum Kompagnon zu machen. 1998 

gründeten die beiden die Firma Heads! 

in München, die heute 120 Mitarbei-

ter zählt, darunter Christoph Netta, 

Deutschlands Versicherungspapst der 

Personalberaterbranche, den er von 

Heidrick & Struggles abwarb. 

Ein lohnender Schachzug: „Wer wirk-

lich als Top-Personalberater gilt, hat 

kein Problem, Mindesthonorare von 

50 000 Euro und mehr durchzusetzen. 

Oft müssen die Auftraggeber für eine 

Managersuche mehr als nur ein Drittel 

von dem bezahlen, was die Führungs-

kraft im ersten Jahr ihrer Anstellung an 

Bezügen und Nebenleistungen erhalten 

soll“, schreibt Branchenkenner Rainer 

Steppan in seinem Buch „Headhunter 

- Blick hinter die Kulissen einer ver-

schwiegenen Branche“. 

Vielen Unternehmen ist das mittler-

weile zu teuer: Branchenbeobachter 

wie Thomas Lünendonk gehen deshalb 

davon aus, dass Suchaufträge für Fach- 

und Führungskräfte mit einem Jahres-

einkommen bis 120 000 Euro künftig 

standardisierter abgewickelt werden 

- etwa über Internet-Plattformen wie 

Better Heads, gegründet von Markus 

Krampe, Ex-Strategiemanager der 

Metro-Gruppe, und Philipp Mommsen, 

einst Personalmanager beim Finanz-

dienstleister MLP. Seit September 2013 

können Unternehmen über Better 

Heads aus einem Pool von derzeit gut 

500 Personalberatern den geeigneten 

Vermittler für Fach- oder Führungspo-

sitionen ab 75 000 Euro Jahreseinkom-

men filtern.

„Ein bekannter Markenname“, sagen 

Krampe und Mommsen, „bedeutet 

nicht, dass ein Kandidat dort auch am 

besten aufgehoben ist.“ 

METHODE

Kritisches Auge
So haben wir die besten Head-
hunter identifiziert.

Um unter den 5500 Personalberatern 

Deutschlands die wichtigsten zu 

identifizieren, hat die Wirtschafts-

Woche monatelang Gespräche in der 

Branche geführt. Die Idee: Wer vor 

dem kritischen Auge der Wettbewer-

ber besteht, dem können Auftragge-

ber und Kandidaten vertrauen. 

Wer also gehört nach Meinung der 

Branche in die Liste der 100 einflus-

sreichsten Personalberater? Wer hat 

einen guten Leumund? Wer ist als 

Generalist, wer als Branchenspe-

zialist im Kommen? Auf Basis der 

Antworten auf diese Kernfragen 

entstand eine Liste, die zwar keinen 

Anspruch auf Vollständigkeit erhebt. 

Aber doch eine fundierte Moment-

aufnahme einer Branche darstellt, in 

der alteingesessene Einzelkämpfer 

der Zunft genauso vertreten sind wie 

die Stars der exklusivsten Beratungs-

boutiquen im Land. 


