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Prolog


Nicht Sie sind das Problem, wenn Sie

einen Job suchen und nicht finden.

Ihre Methode ist es. Und das Ziel stimmt auch nicht.

Sie suchen nicht irgendeinen Job –

Sie suchen die richtige Firma!



Trotzdem benehmen sich viele Menschen beim Thema Job-suche wie Bittsteller. Sie klicken sich durch Stellenanzeigen, schreiben pflichtbewusst Anschreiben, hängen ein PDF an und hoffen, dass irgendwo jemand sagt: „Ja, den nehmen wir.“

Spoiler: Das passiert selten aus Mitleid. Und noch seltener aus Zufall.

Der Arbeitsmarkt funktioniert längst nicht mehr wie ein Schaufenster: Angebot links, Nachfrage rechts, in der Mitte wird entschieden. Die spannendsten Rollen entstehen im Hintergrund. Sie werden empfohlen, weitergereicht, diskret besetzt – oft bevor überhaupt eine Anzeige online ist.

Und genau deshalb bringt es wenig, einfach nur „mehr Bewerbungen“ zu schreiben unter dem Motto: „Hau raus den Lebenslauf!“

Bedenken Sie: Nicht jeder meint es gut mit Ihnen und schnell haben Sie Ihren Namen und Marktwert verbrannt.

Entscheidend ist etwas anderes:

• Dass Sie klar sind, wofür Sie stehen,

• Dass Sie sichtbar werden, ohne sich zum Hampelmann zu machen,

• und dass Sie gezielt mit den Menschen sprechen, die wirklich entscheiden.

Ich sehe das seit Jahren aus der ersten Reihe: Wer nur den klassischen Weg geht, kämpft gegen Masse, Zufall und Müdigkeit auf der anderen Seite. Wer dagegen strategisch vorgeht, hat plötzlich Gespräche statt Warteschleifen.

Die besten Jobs finden Sie selten dort, wo Sie gerade suchen.

Sie entstehen dort, wo Sie präsent sind.




1. Sie suchen an der falschen Stelle

Die Standardmethode ist schnell erklärt: Jobbörse öffnen, Anzeige lesen, bewerben, warten. Das klingt nach einem Plan, ist aber oft nur Hoffnung und nett gemeint – mit PDF-Anhang. Man macht es so, weil man es so gelernt hat und auch nicht anders kennt. Und weil es auf den ersten Blick logisch wirkt: Da ist eine Stelle, also bewerbe ich mich.

Das Problem: Wenn Sie sich auf öffentlich ausgeschriebene Stellen bewerben, konkurrieren Sie fast immer mit vielen anderen. Mal sind es ein paar Dutzend, mal deutlich mehr. In solchen Prozessen gewinnt am Ende nicht zwangsläufig der „beste“ Kandidat. Häufig gewinnt der Kandidat, der aus Sicht des Unternehmens das geringste Risiko darstellt: möglichst plausibel, möglichst erklärbar.

Und Sie bekommen die Abfuhr. Und sind natürlich angefressen. Und je mehr Absagen Sie bekommen, umso angefressener werden Sie.

Öffentliche Ausschreibungen sind oft nur der letzte Schritt bei einer Personalsuche. Bevor eine Stelle online geht und damit auch viel Arbeit macht, ist intern meist schon einiges vorher gecheckt worden. Es wurden Kontakte aktiviert, Empfehlungen eingeholt, Profile aus dem eigenen Netzwerk abgeklopft oder diskret angesprochen. Auch über LinkedIn sind Heerscharen an Recruitern unterwegs, um nach geeigneten Profilen zu fahnden. „Active Sourcing“ heißt das. Erst wenn aus all dem keine Besetzung zustande kommt, wird offiziell ausgeschrieben. Und man weiss, jetzt kommt erst recht richtig viel Arbeit auf einen zu, weil viel Quantität und alles muss ja bearbeitet werden. Und man bekommt in erster Linie „Jobsucher“, bei denen man hinterfragen muss, warum Sie einen Job suchen, will aber eigentlich lieber die „erfolgreich Beschäftigten“. Die bekommt man auf diesem Weg aber nicht.

Das bedeutet: Die wirklich attraktiven Chancen entstehen häufig dort, wo Sie sie in keiner Jobbörse finden – im Netzwerk, über Sichtbarkeit, über Empfehlungen, Referenzen und über direkte Gespräche. Wenn Sie ausschließlich den klassischen Weg gehen, bewerben Sie sich nicht selten auf Positionen, bei denen die Entscheidung im Hintergrund schon in eine Richtung kippt. Nicht endgültig – aber weit genug, dass Sie mit einer Standardbewerbung kaum noch durchkommen.

Dazu kommt etwas Banales, aber Wichtiges: Die Konkurrenz ist nicht nur groß, sie ist auch laut. Ihre Chance verwässert, wenn Sie keine wirklich starke, klare Bewerbung haben oder nicht sehr nah an den Anforderungen sind. Sonst kassieren Sie eine Absage, nehmen es persönlich – und verlieren Energie. Dabei ist es oft gar nicht persönlich. Es ist Prozesslogik.

Wenn Sie nur über Anzeigen gehen, kämpfen Sie gegen drei Dinge gleichzeitig: Masse, Voreingenommenheit und oft auch Bequemlichkeit.

Genau deshalb brauchen Sie bessere Methoden. Nicht als Ersatz für Bewerbungen – sondern als den Königsweg der Jobssuche. Der Aufbau und die Pflege Ihres Netzwerks sind keine „nette Ergänzung“ in Ihrem beruflichen Tun, es ist DER Hebel, der Ihnen Türen öffnet, bevor sie beschriftet werden.

Wenn Sie sich ausschließlich auf Stellenanzeigen verlassen, bewerben Sie sich häufig nicht auf eine echte Chance, sondern auf die Resterampe der Suche. Die Restwahrscheinlichkeit mit der geringsten Wahrscheinlichkeit, das Sie den Job kriegen, den Sie suchen.

Ab jetzt machen Sie es besser.

Was passiert wirklich in einem Bewerbungsprozess?

Viele Abläufe sind darauf ausgelegt, Unternehmen effizient zu helfen – nicht Ihnen das Leben besonders einfach zu machen. Das merken Sie an Online-Formularen, die mehr Zeit fressen als ein gutes Gespräch, an Wartezeiten ohne Rückmeldung, an Interviews, die eher Verwirrung als Klarheit schaffen, und an Absagen, die so unpersönlich sind, dass man sie auch an Pappfiguren schicken könnte.

Der Kernmechanismus ist fast immer derselbe: Ein Unternehmen sucht nicht „den Besten“, sondern denjenigen, der das konkrete Problem schnell löst – und dabei möglichst stabil wirkt. Das ist die Wahrheit hinter den meisten Entscheidungen. Fachlichkeit ist notwendig, aber nicht der eigentliche Mehrwert. Das wird vorausgesetzt. Entscheidend ist, ob man Ihnen zutraut, in diesem Umfeld wirksam zu sein, ohne dass alles eskaliert.

Und damit sind wir bei Ihrem Vorteil: Wenn Sie nicht nur „Bewerber“ sind, sondern im Vorfeld sichtbar werden, Gespräche führen, empfohlen werden oder bereits im relevanten Umfeld auftauchen, dann verändert sich Ihre Ausgangslage komplett. Sie sind nicht mehr einer von vielen. Sie sind nicht da unten und der Recruiter ganz oben – Sie sind jemand, den man auf Augenhöhe einordnet – und nicht einfach aussortiert.

Sie müssen nicht laut werden. Sie müssen nur früher im Prozess stattfinden. Und zwar auch so, das Sie den Jagdinstinkt des Unternehmens wecken und sich nicht theatralisch vor die Eingangspforte legen und nur „da rein wollen“.

[image: ]Mini-Zusammenfassung

• Stellenanzeigen sind oft der letzte Schritt, nicht der erste.

• In offenen Verfahren gewinnt häufig, wer am wenigsten Risiko auslöst.

• Wer nur über Jobbörsen geht, spielt gegen viel Konkurrenz und oft mit Restwahrscheinlichkeit.

• Netzwerk, Sichtbarkeit und Gespräche sind keine Kür – sie sind der Königsweg.

[image: ]Merksatz

Suchen Sie nicht dort, wo alle suchen –

suchen Sie dort, wo entschieden wird.


Das heißt: Den Job bekommt nicht,

wer am besten passt, sondern der,

der weiß, wie man ihn kriegt!






2. Der verdeckte Arbeitsmarkt ... hier wird wirklich entschieden

Stellenanzeigen zeigen nur die Spitze des Eisbergs. Der größere Teil passiert vorher – leiser, schneller, pragmatischer. Über Empfehlungen, Kontakte, Direktansprache, Personalberater und Sichtbarkeit.

Das ist kein „Vitamin B“ und kein elitärer Geheimbund. Das ist schlicht effiziente, zielgenaue Personalgewinnung.

Unternehmen wollen Positionen zügig besetzen, Risiken klein halten und intern Ruhe haben. Wenn ein Entscheider eine plausible Empfehlung bekommt („die Person kann das, ist verlässlich, passt ins Umfeld“), ist das weniger Aufwand als ein offenes Verfahren mit fünf Runden und dreißig Bewerbungen. Der Weg ist kürzer – und die Entscheidung fühlt sich sicherer an.

Der verdeckte Arbeitsmarkt ist also kein Zufall, sondern ein System. Und Systeme haben Regeln.

Warum Sie dort bessere Chancen haben

Im offenen Bewerbungsprozess sind Sie eine Nummer im Stapel. Im verdeckten Markt sind Sie im Gespräch, bevor der Stapel überhaupt entsteht. Das verändert alles:

• Sie werden nicht nur geprüft,

Sie werden eingeordnet.

• Sie müssen nicht „perfekt“ wirken, sondern relevant.

[image: ]Mini-Zusammenfassung

• Der verdeckte Arbeitsmarkt ist kein Trick, sondern der normale, effiziente Weg vieler Besetzungen.

• Entscheidend sind Positionierung, Sichtbarkeit und gezielte Kontaktaufnahme.

• Wer relevant auf Entscheider zugeht, bekommt eher Antworten als mit Standard-Texten.

[image: ]Merksatz

Sie brauchen keine perfekte Bewerbung –

Sie brauchen einen guten Gesprächsanlass.

[image: ]Mini-Zusammenfassung

• Unzufriedenheit entsteht oft nicht durch den Job, sondern durch das Umfeld.

• Start-up, Mittelstand und Konzern haben unterschiedliche Spielregeln – und unterschiedliche Preise.

• Wer bewusst auswählt, spart sich später teure Korrekturen.

[image: ]Merksatz

Wählen Sie nicht den Titel – wählen Sie das Umfeld, in dem Sie funktionieren.




3. Ihre Zielfirmenliste: Genug, um wählen zu können

Wenn Sie ernsthaft wechseln wollen, brauchen Sie eine Zielfirmenliste. Nicht als Fleißübung, sondern als Steuerung. Ohne Liste werden Sie getrieben: von Anzeigen, von Zufällen, von Stimmung. Ihr Liste umfasst die Unternehmen, die Sie sich als Arbeitgeber vorstellen können. Fachlich und kulturell.

Viele machen dabei den ersten Fehler schon am Anfang: Sie nehmen sich zehn große Namen, schreiben ihnen dreimal und sind dann beleidigt, dass „der Markt so schwer ist“. Das ist kein Marktproblem. Das ist einfach nur Unsinn.

Vor allem ist es zu beliebig, denn klangvolle Namen allein sind kein Auswahlkriterium. Es geht um viel mehr.

Eine gute Zielfirmenliste ist klug aufgebaut und gut recherchiert.

Denken Sie in drei Ringen

Statt „die Top 20“ besser so:

Ring A – Ihr Top-Fit (25–40 Firmen)

Das sind Unternehmen, bei denen Sie sagen: Ja, genau dort würde ich gern arbeiten.

Warum? Weil Aufgabe, Umfeld und Kultur sehr gut zu Ihnen passen.

Ring B – Sehr gute Alternativen (40–80 Firmen)

Nicht perfekt – aber sehr solide: Branche passt, Aufgabe passt, Umfeld passt weitgehend.

Ring C – Optionen (80–150 Firmen)

Firmen, die nicht Ihre erste Liebe sind, aber realistisch gute Chancen bieten. Das ist kein „Abstieg“. Das ist Risikomanagement. Und Sie werden überrascht sein, wie oft aus C später ein echter Treffer wird.

Mit dieser Logik kommen Sie schnell auf 150–250 Firmen, ohne beliebig zu werden. Und ja: Das ist der Punkt. Sie wollen wählen können – nicht betteln müssen.

Welche Kriterien zählen wirklich?

Sie brauchen nicht 20 Kriterien. Sie brauchen die richtigen fünf bis
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