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Personalsuche in Handwerksbetrieben

Gewinn für alle Be   teiligten 

? Herr Schneider, eine et-
was ketzerische Frage 

zum Start: einen Personalbe-
rater zu beauftragen, wenn 
man als Handwerksbetrieb ei-
nen Mitarbeiter sucht – heißt 
das nicht mit Kanonen auf 
Spatzen schießen?
 
Ewald W. Schneider: Nein, kei-
neswegs. Es gibt Handwerks-
betriebe, die erkannt haben, 
dass man mit leistungsfähi-
gen Verkäufern seinen Markt-
anteil signifikant erhöhen 
kann. Gleichzeitig sind diese 
Verkäufer bei richtiger Vor-
gehensweise kostenneutral 
und erbringen einen Beitrag 
zur Rohertragssteigerung des 
Handwerksbetriebes. Wenn Sie 
als Handwerksbetrieb eigen-
ständig einen schlechten Ver-
käufer einstellen – z.B. für Ihre  
Ausstellung oder für regenera-
tive Energielösungen –, kann 
das durchaus bedeuten, dass 
Sie auf längere Sicht statt ge-
planter 600 000 € Zusatzum-
satz pro Verkäufer nur schlap-
pe 300 000 € Umsatz pro Jahr 
generieren. Da macht es schon 
Sinn über die professionelle 

Wie gehen Sie, als Inhaber eines Handwerksbetriebs, vor, wenn 
Sie einen neuen Mitarbeiter suchen? In der Regel läuft es doch 
so ab: Anzeigen entwerfen, Schaltung der Anzeige in der re-
gionalen Presse, Bewerbungsunterlagen sichten, Bewerber 
einladen und viele Gespräche führen, Qual der Wahl, Entschei-
dung. Und wie viel Zeit geht für diesen Prozess drauf? Und auf 
was verlassen Sie sich als Handwerker bei Ihrer Entscheidung 
– nur auf Ihr Bauchgefühl oder haben Sie einen großen Erfah-
rungsschatz in Personalfragen? Die Unterstützung durch ei-
nen Profi und Personalberater kann in diesem Fall durchaus 
auch in Handwerksbetrieben eine große Hilfe sein. Die elektro 
profi-Redaktion sprach hierzu mit dem Personalberater Ewald 
W. Schneider. 

Interview mit Personalberater        Ewald W. Schneider

Personalsuche mit einem er-
fahrenen Personalberater 
nachzudenken. Aus dem verlo-
renen Ertrag pro Jahr können 
Handwerksbetriebe durchaus 
ein Beraterhonorar finanzie-
ren. Nur sollte der Berater die 
Besonderheiten des Umfeldes 
sehr genau kennen. 
 

? Ab welcher gesuchten 
Funktion halten Sie es 

für sinnvoll, sich Unterstüt-
zung zu holen. Gibt es eine 
Grenze, was die Betriebsgrö-
ße angeht?
 
Ewald W. Schneider: Es macht 
sicher keinen Sinn, einen Per-
sonalberater bei der Suche 
von Azubis einzusetzen. Das 
wäre in der Tat mit Kanonen 
auf Spatzen schießen. Bei dem 
aktuellen Fall, auf den Sie hier 
ansprechen, hatte mein Auf-
traggeber zwei Profi-Verkäu-
fer, einen Vertriebsingenieur 
und einen kaufmännischen 
Betriebsleiter gesucht. Mein 
Kunde will seine Verkaufs-
zahlen mit renditestarken re-
generativen Konzepten im 
privaten und gewerblichen 

Bereich deutlich erhöhen. Einen Perso-
nalberater wie mich engagieren Unter-
nehmen aller Größenordnungen, wenn 
sie Verkaufsprofis suchen. Die heutige Be-
triebsgröße sollte schon ab zehn Mitarbei-
ter liegen. Entscheidend ist, was die Er-
wartungshaltung des Handwerksbetriebs 
an den zusätzlichen Umsatz ist. Ich kann 
natürlich nicht für einen Handwerksbetrieb 
arbeiten, der alte und renditeschwache 
Systemlösungen favorisiert. In solchen 
Betrieben herrscht häufig die Auffassung 
vor, dass beim Verkauf die Preiskeule zu-
sätzliche Kunden und Umsätze bringen 
kann. Innovatives Denken in Produkten 
und Dienstleistungen setze ich bei meinen 
Auftraggebern voraus. Sonst bin ich der 
falsche Gesprächspartner.

? Beschreiben Sie einmal kurz den 
Ablauf der Personalsuche und -aus-

wahl, wie Sie sie für einen Handwerksbe-
trieb durchführen? Gehen Sie dabei an-
ders vor als bei einem großen Konzern?
 
Ewald W. Schneider: Bei Ihrer ersten Fra-
ge möchte ich mich etwas zugeknöpft 
äußern. Die Personalsuche ist mein Be-
triebsgeheimnis. Sie ist generell anzei-
gengestützt. Das Internet ist ein wich-
tiger Suchbaustein. Head-hunting, also 
das gezielte Abwerben von Verkäufern 
bei anderen Unternehmen, lehne ich aber 

Moderierte Personalsuche
Personalberater Ewald W. Schneider im Bewerber-Workshop
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kategorisch ab. Zu Ihrer zweiten Frage: Ja, ich gehe total anders 
vor, wenn ich für die Industrie oder einen Handwerksbetrieb 
tätig werde. Von Haus aus bin ich Verkaufstrainer und nutze 
meine Erfahrungen, um bei der entscheidenden Personalaus-
wahl einen Bewerber-Workshop zu moderieren. Nachdem ich 
vorab mit 10 bis 15 potentiellen Bewerbern Einzelgespräche in 
meinen Geschäftsräumen geführt habe, lade ich fünf bis sieben 
der aussichtsreichsten Bewerber in die Räume meines Kunden 
zu dem Bewerberworkshop ein. 

Ich habe dabei das Ziel, meinem Auftraggeber die Qual der 
Wahl zu machen. Neben mir sind immer mindestens zwei Ent-
scheider meines Auftraggebers anwesend. Wir definieren den 
Bewerber-Workshop als Info-Veranstaltung und ich moderiere 
eine offene Dialogatmosphäre. Der Workshop dauert bis zu acht 
Stunden, ist aber deutlich weniger zeitintensiv, als wenn meine 
Kunden zahlreiche Einzelinterviews führen würden. Nach max. 
acht Stunden haben wir gemeinsam den Bewerbern so sehr 
„auf den Zahn“ gefühlt, dass wir aus dem Bauch die richtigen 
Entscheidungen treffen. Wichtig ist auch, dass ich meinen Auf-
traggebern vorab keinen Einblick in die Bewerbungsunterlagen 
gewähre. Sie sollen vorurteilsfrei in den Bewerber-Workshop 
gehen. Bei allen Überlegungen muss ich auch berücksichtigen, 
dass der Handwerksbetrieb dem Verkäufer in aller Regel nur ca. 
50 – 70 % des Gehalts zahlen kann, das in der Industrie üblich ist. 
Da muss ich bei der Bewerbervorauswahl auch mal „beide Augen 
zudrücken“, wenn ich die Bewerbungsunterlagen studiere. Mei-
ne Suche konzentriert sich daher auf Potentiale, nicht auf einen 
möglichst optimalen Lebenslauf. Über 90 % aller eingestellten 
Verkäufer erfüllen später die Erwartungen meiner Kunden. Und 
nur darauf kommt es an! 

? Ein Bewerber-Workshop, wie Sie ihn beschrieben haben, 
ist sicher für alle Beteiligten eine ungewohnte Situation. 

Welche Resonanzen hatten Sie denn bislang von den Bewerbern 
und Ihren Auftraggebern nach solchen Workshops?  
 
Ewald W. Schneider: Dieses Verfahren ist in Abwandlungen in 
der Großindustrie üblich und wird dort unter deutlich theo-
retischeren Ansätzen als so genanntes „Assessment-Center“ 
realisiert. Ich nutze dessen Grundprinzip; moderiere jedoch 
mit meiner zwanzigjährigen Erfahrung als Verkaufstrainer und 
Personalberater eine offene Dialogatmosphäre. Damit schaffe 
ich eine Win-Win-Situation für alle Beteiligten. 

? Verbessern Sie als Berater nur die Effektivität des Such-
prozesses nach einem neuen Mitarbeiter oder glauben Sie, 

dass ein Betrieb hinterher auch bessere Mitarbeiter erhält als 
bei einer eigenen Suche?

 
Ewald W. Schneider: Meine Kunden bescheinigen mir eine en-
orme Effektivität. Ich habe sehr viel Erfahrung, wie eine effektive 
Personalsuche regional oder überregional zu erfolgen hat. Ich 
trete in dieser Suche eher als Verkäufer für meine Auftraggeber 
auf. In dieser Phase geht es darum, potentielle Bewerber für die
se Herausforderung begeistern zu können. Ich rede dabei viel 
von Perspektiven und Möglichkeiten. Die klassische Frage: „Was 
haben Sie denn früher gemacht?“ ist nicht besonders hilfreich 
und kommt bei den interessanten Bewerbern gar nicht gut an. Ich 
forsche immer nach Potentialen und nicht nach angeblichen Erfol-
gen in der Vergangenheit. Aber ich experimentiere auch, speziell 
wenn es um regionale Besonderheiten wie in dem vorliegenden 
Fall geht. Der Betrieb erhält so die besseren Verkäufer. 
 

? Neben dem Nutzen interessieren jeden Unternehmer natür-
lich auch die Kosten. Können Sie eine grobe Hausnummer 

nennen, was einen Handwerker die eigenständige Suche bzw. 
die mithilfe eines Personalberaters kosten würde? 
 
Ewald W. Schneider: Firmen unterschätzen grundsätzlich den 
zeitlichen und finanziellen Gesamtaufwand, wenn es darum geht 
eine Schlüsselfunktion im Unternehmen richtig zu besetzen. In 
der Industrie werden 20 – 40 % vom Bruttojahresgehalt des 
Bewerbers für gute Personalberater fällig – sicher kein Pappen-
stiel, aber durchaus berechtigt. Im Hintergrund hat der Perso-
nalberater enorme Aufwendungen, wie Einzelinterviews und 
Background-Checks von Bewerbern. Da im Handwerk meistens 
deutlich weniger verdient wird als in der Industrie, muss ich hier 
immer Kompromisse mit meinen Handwerkskunden eingehen. 
Aber einige Monatsgehälter werden schon fällig. Davon müssen 
u.a. umfassende Print- und Online-Suchanzeigen finanziert wer-
den. Ich mache mein Honorar aber auch vom späteren Erfolg 
des Verkäufers abhängig. 
 

? Fassen Sie doch bitte zum Schluss noch einmal in maximal fünf 
Sätzen die Vorteile für einen Handwerksbetrieb zusammen, 

wenn man die Personalsuche von einem Profi durchführen lässt? 
 
Ewald W. Schneider:
Mein Kunde erhält Verkäufer, die höhere Umsätze generieren 
als üblich. Die Fluktuation der neu eingestellten Verkäufer ist 
deutlich niedriger als üblich. Bewerber, die aus dem Bewerber-
workshop als „zweiter Sieger“ nach Hause gehen, berichten 
über das faire Verfahren und die positive Vorgehensweise des 
Handwerksbetriebes. Für meine Kunden schnüre ich ein „Rund-
um-Sorglos-Paket“. Ich sehe mich nicht nur als Personalberater, 
sondern auch als Ratgeber in Fragen der vertrieblichen Optimie-
rung. Dieses Know-how erhält mein Kunde kostenfrei als Mehrwert 
von mir geliefert. Häufig kombiniere ich Personalsuchaufträge mit 
Verkaufstrainings der bestehenden Mitarbeiter. 

Christoph Brauneis, 
Gütersloh

Kontakt
Unter der Internetadresse www.ewald-w-schneider.de erhalten Inte
ressierte weitere Informationen über das Trainings- und Beratungsan-
gebot von Ewald W. Schneider. Dort finden sich auch die Kontaktdaten, 
veröffentlichte Fachbeiträge und Stellenangebote. 


