Guido Schilling im Interview

«Herausforderungen motivieren
mich zu Hochstleistungen»

Ein hoher zeitlicher Druck, noch prazisere Anforderungen an das Profil und eine dauernd wachsende
Datenflut: Executive Search, die gezielte Direktansprache von Top Managern wird von Jahr zu Jahr auf-
wandiger. Guido Schilling ist in Uber zwanzig Jahren zu einem der flhrenden Executive Search Experten
der Schweiz avanciert. Im Interview bezieht er Stellung zur Zukunft einer bewegten Branche und erklart
seinen realisierten, unternehmerischen Wachstumsschritt.

Guido Schilling, Sie «verkaufen» Top-Karrieren.
Sind Sie eigentlich zufrieden mit Ihrer eigenen?
Véllig zufrieden! Ich stehe jeden Tag gltcklich auf
und freue mich auf die Arbeit. Denn der klassische
Executive Search bietet taglich anspruchsvolle Her-
ausforderungen, welche mich zu Hochstleistungen
motivieren und nur durch volles Engagement und
Leistungsbereitschaft sowie Kreativitat erbracht
werden koénnen.

Der Management-Experte und Unternehmensbe-
rater Fredmund Malik vertritt die Meinung, Spass
am Job sei «Modeschrott»...

Ich bin vom Gegenteil Uberzeugt: Es braucht eine
positive Energie, um etwas Grosses zu leisten. Und
die kommt — unter anderem — vom Spass an der
Arbeit.

Was bedeutet flr Sie eigentlich Karriere?

Wenn mir das, was ich bisher gemacht habe, die
Grundlage bietet, einen nachsten beruflichen
Schritt kompetent zu realisieren. Ich kann das
gleich am Wachstum meiner eigenen unterneh-
merischen Tatigkeit aufzeigen: Im Frihsommer
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2010 habe ich als Erganzung zur sehr personli-
chen guido schilling ag (,guidoschilling”) die
schilling partners ag (,schillingpartners”) gemein-
sam mit langjahrig erfolgreichen Executive
Searchern gegriindet. Wahrend ich mich bei
guidoschilling auf die Suche von Verwaltungsrats-
Prasidentinnen und Prasidenten und CEQO’s kon-
zentriere, fokussiert sich schillingpartners primar
auf die Besetzung von Positionen auf C-Level.
Dabei profitieren die Kunden vor allem von der
ausgewiesenen Markt- und Branchenerfahrung
der kompetenten Berater. Jeder Search wird von
einem kompetenten Researcher von schillingpart-
ners unterstltzt, wobei Uber unser Netzwerk von
IMD International Search Group auch Kandidaten
im Ausland identifiziert werden.

Sie arbeiten ausschliesslich mit Top Executives.
Warum lassen sich diese Uberhaupt mit Executive
Search ein?

Genau wie bei der Unternehmensentwicklung, wo
man situativ in Alternativen zu denken hat, muss
der Manager auch in seine Laufbahnentwicklung
interne und externe Alternativen miteinbeziehen.
Dazu gehort die Kontaktpflege mit etablierten
Executive-Search-Unternehmen, um den Zugang
zum externen Markt zu haben.

Dieser Kontakt entsteht bei Ihnen nie tUber das
klassische Stelleninserat. Weshalb?

Ein Stelleninserat zieht nur Personen mit einem
vordergrindigen, eindeutigen Wechselmotiv an.
Ein modern geflihrtes Unternehmen erfordert fur
jede Besetzung ihrer Schlusselpositionen aber den
best-qualifizierten Kandidaten, intern oder extern.
Nur selten sind dies Personen, die im Stellenanzei-
ger blattern.

Haben Sie mitunter auch Bedenken, ob die von
lhnen gefundene Fuhrungspersonlichkeit den
Anforderungen gewachsen ist?

Nein. Wahrend meiner Uber 20jahrigen Tatigkeit
habe ich mehrere tausend Gesprache mit Fih-
rungspersonlichkeiten geflihrt. Daraus resultiert
eine hohe Genauigkeit in der Potentialerfassung,
welche wir in unserer Unternehmung durch den
Einbezug der klassischen Selektionsmethoden fur
FUhrungskrafte erganzen. Ich brauche also nicht
nervos zu sein.

Kann es auch vorkommen, dass Sie den richtigen
Kandidaten gar nicht finden?

Sagen wir es so: Es kann vorkommen, dass wir im
Verlauf einer Suche im Markt neue Erkenntnisse

gewinnen, welche eine Besetzung — trotz genau-
ester vorgangiger Analyse des Suchauftrages

— erschweren oder verunmaoglichen. Doch auch
hier helfen uns die langjahrigen Marktkenntnisse,
welche verhindern, dass wir vorschnell unmagli-
che Suchauftrage annehmen. Konkret: Es kommt
sehr selten vor.




Und wenn ja, wie sagen Sie das lhren Kunden?
Beim Executive Search ist es die Partnerschaft zwi-
schen dem Kunden und der Professional Service
Firm, die zum Erfolg fUhrt. Dabei wird wahrend
des ganzen Evaluationsprozesses ein reger Aus-
tausch gepflegt. Es gibt also fir unsere Kunden
nie Uberraschungen aus heiterem Himmel.

Kommunikation ist also ein wesentlicher Bestand-
teil des Prozesses?

Unbedingt, Transparenz muss sein. Eine saubere,
offene und permanente Kommunikation ist die
Basis einer erfolgreichen Rekrutierung.

Sie bezeichnen Fuhrungskrafte gerne als Spitzen-
sportler, welche genau so Hochstleistungen zu
erbringen haben. Heisst das, mit vierzig hat ein
Manager den Hohepunkt seiner Karriere erreicht?
Nein. Ich meine damit: Manager durchlaufen
ahnlich wie Spitzensportler Entwicklungsphasen.
Wahrend ein Dreissigjahriger korperlich belast-
barer ist als ein FUnfzigjahriger, kann ein Senior
Manager auf mehr Erfahrung zurtickblicken. Er
konnte sich beispielsweise vom hektischen All-
tagsgeschaft verabschieden und sich mehr auf die
strategisch-konzeptionelle Arbeit konzentrieren.
Etwa eine Laufbahn als Verwaltungsrat.

Sozusagen als Coach?

Genau. Kinftig werden noch mehr jlingere Fih-
rungskrafte die Gesamtleitung von Unternehmen
in den Handen haben. Diese juingeren Top-Mana-
ger brauchen zwingend unternehmerisch erfahre-
ne Verwaltungsrate an ihrer Seite.

In diesem Fall muss der Verwaltungsrat also aus
sachverstandigen Mitgliedern bestehen — und
nicht nur aus «Wirtschaftsprominenz»?

Richtig. Das ist ein Gebot der Zeit. Doch wie der
schillingreport zeigt, den wir seit mehreren Jahren
heraus geben, haben die fiihrenden Unternehmen
in der Schweiz ihren Verwaltungsrat entlang der
Wertschopfungskette und den Markten der Unter-
nehmung sehr kompetent besetzt.

Sucht die guido schilling ag auch Verwaltungsrate?
Naturlich. Wir splrren eine grosse Nachfrage, dass
sich das Nomination Committee eines Verwal-
tungsrates immer mehr durch neutrale Kompetenz
untersttzen lasst in der Identifikation einer poten-
tiellen Longlist von geeigneten Kandidaten. Denn
die Frage bei der Besetzung eines Verwaltungs-
ratssitzes muss doch sein: Welche Qualifikation
soll der neue Verwaltungsrat in die Firma einbrin-
gen? Und dies erfordert dieselbe systematische
Suche, wie die Evaluation des unterstellten CEO.
Dies gilt Ubrigens nicht nur fur borsenkotierte und
private Unternehmen, sondern genauso fur die
Spitzenpositionen in den Fihrungsgremien von
Institutionen, Organisationen und 6ffentlich-recht-
lichen Korperschaften. Immer &fter werden wir
z.B. von Spitzenverbanden beauftragt, Vorstands-
mitglieder, Geschaftsleiter und Fachexperten im
freien Markt zu rekrutieren.

Executive Search wird also immer breiter ange-
wendet?

Richtig. Und der Markt wird weiterhin stark wach-
sen. Direktansprache oder Executive Search sind
schon lange keine Schimpfworter mehr; sie sind
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ein Instrument, das jedes modern gefihrte Unter-
nehmen punktuell und zielorientiert einsetzt. Die
Suchen werden aber auch immer internationaler
durchgefihrt, was grosse Investitionen in moder-
ne Datenbank-Tools erfordert. Zudem investieren
wir auch laufend in den personellen Ausbau des
Research-Teams.

schillingpartners beschaftigt ein grosses eigenes
Research-Team, das Infos Uber potentielle Kandi-
daten beschafft. Fihlen Sie sich nicht manchmal
als Schnuffler?

Es ist dasselbe Prinzip wie im Journalismus: Wollen
Sie bei einem Interview die richtigen Fragen stel-
len, mussen Sie vorher moglichst viel Uber Ihren
Gesprachspartner in Erfahrung bringen. In einer
ersten Phase beschaffen wir also beispielsweise
Informationen zur Branche und die involvierten
Firmen; erst dann kimmern wir uns um potentiel-
le Kandidaten. Es ist einfacher eine Top Persdnlich-
keit nicht anzusprechen, als im Prozess mit ihm zu
diskutieren, warum die diskutierte Position nicht
optimal an die bisherigen Kompetenzen anknup-
fen kann.

Nehmen wir an, Sie haben Ihren Traumkandidaten
gefunden — wie motivieren Sie ihn zum Wechsel?
Gar nicht.

Wie meinen Sie das?

Unsere Aufgabe ist es, Moglichkeiten, Perspek-
tiven, Chancen und Herausforderungen aufzu-
zeigen. Stimmen diese mit den Laufbahnzielen
des Kandidaten Uberein, wird ihn das genltigend
motivieren, diesen Schritt zu realisieren.

Von Abwerben also keine Rede?

Nur ein Schwacher lasst sich abwerben. Der
Starke hat das Vertrauen, dass er dort, wo er jetzt
ist, gute Resultate erbringt und sich das auch auf
seine weitere Karriere auswirkt. Wir kbnnen eine
FUhrungspersonlichkeit nur dann fir eine neue
Herausforderung gewinnen, wenn die Entwick-
lungsmaoglichkeiten in seinem heutigen Umfeld
nicht gegeben sind. Ausserdem muss die Bereit-
schaft zu wechseln bereits latent vorhanden sein.
Denn wechseln ist immer riskanter als bleiben.
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Welche Rolle spielt dabei das Geld?

Eine neue Herausforderung definiert sich pri-
mar Uber die richtigen Inhalte. Der Markt regelt
automatisch auch die adaquate Entldhnung von
Fhrungspersonlichkeiten, die Spitzenleistungen
erbringen.

Bieten Sie auch weitere Dienstleistungen im HR-
Bereich an, etwa bei der Beurteilung von Fuh-
rungskraften oder bei Entlohnungsmodellen?
Unseren Kunden stellen wir den Zugang zu einem
Netzwerk von hochst qualifizierten und erfahre-
nen Spezialisten sicher. Diese flihren beispielswei-
se Assessments zur Beurteilung und Entwicklung
von Fuhrungskraften oder ganzer Management-
teams durch oder beraten Unternehmen bei der
Etablierung von Gesamtentldhnungssystemen.
Diese Professional Service Firms erganzen sich
perfekt, agieren aber selbststandig. Wenn wir fir
einen Kunden eine Top Position besetzen konn-
ten, mochte dieser Auftraggeber oft, dass wir
auch noch weitere Mitarbeitende fur ihn gewin-
nen. Weil es nicht der richtige Weg ist, mittleres
Kader und Spezialisten via Executive Search zu
suchen, verfligen wir in unserem Netzwerk Uber
Personalberatungsunternehmen welche auf dem
klassischen Weg, also via Datenbanken und Inse-
rate suchen.

Wie sehen Sie die Zukunft?

Unsere Zukunft sehe ich extrem positiv. Wir sind
sehr fokussiert und entsprechend unseren Kompe-
tenzen aufgestellt. Dies schatzen unsere Kunden.
Einer meiner Grundsatze ist die angestrebten
Werte, wie Professionalitat, Engagement, Identi-
fikation und Verlasslichkeit taglich vorzuleben.
Doch als genauso wichtig erachte ich Raum zu
bieten, dass meine Kollegen bei schillingpartners
im jeweiligen Kompetenzgebiet Spitzenleistungen
im Executive Search erbringen konnen und wo Be-
darf besteht Zeit zu haben um mein Netzwerk und
Erfahrung als Coach einzubringen. Dies macht uns
gemeinsam stark und lasst uns weiter so erfolg-
reich wachsen, denn Erfolg ist nie Zufall.

Vielen Dank und weiterhin viel Erfolg.
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