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Interview von Grunder zu Grinder

Michael Wanner (rechts im Bild) arbeitet seit fast 20 Jahren im Rekrutierungsbereich und hat sich mit seinem
eigenen Unternehmen MW Recruitment Service GmbH erfolgreich, mit der Rec2Rec-Vermittlung, am Markt eta-
bliert. Durch die langjahrige Zusammenarbeit mit dem Griinder und Inhaber der Prime21, Sebastian Booz (links
im Bild), ist dieses personliche Interview entstanden. Dabei sprechen die beiden Uber die Entwicklungen und
Veranderungen im Business, Mitarbeiterfihrung und Werte in der Rekrutierungsbranche.

ebastian, Du arbeitest seit bald 15 Jahren im

Recruitment-Umfeld. Du warst zuerst angestellt
und hast Dich danach im Jahr 2011 zusammen mit
zwei anderen Partnern selbstindig gemacht. Was
waren fir Dich zu der Zeit die ausschlaggebenden
Punkte, diesen Schritt zu «<wagen»?

Andri und ich waren damals zuerst fur eine kleinere
Agentur tatig, wo wir einerseits sehr flexibel fur den
Schweizer Markt arbeiten konnten, aber anderer-
seits gewisse Strukturen fehlten. Danach waren wir
fur einen grossen internationalen Dienstleister tatig,
eigentlich genau das Gegenteil :-). Da haben wir die
Strukturen und Prozesse vorgefunden, die wir ver-
misst hatten. Aber fur den Schweizer Markt und vor
allem fur das Thema «Direct Search», welcher unse-
rer Meinung nach auch damals bereits eine zwingen-
de Voraussetzung flr ein erfolgreiches Arbeiten war,
fehlte wiederum die Flexibilitdt. In dieser Zeit ist der
Gedanke zunehmend gewachsen, die Erfahrungen
zusammenzubringen und eine auf den lokalen Markt
und thematisch stark spezialisierte Agentur zu grin-
den. Von Beginn an wollten wir ein Setup, welches
eine professionelle Skalierung erlauben wirde. Nicht

zuletzt war natirlich auch unsere Uberzeugung zent-
ral, dass man dieses People Business einfach besser
und mit mehr Freude betreiben kann. Vor allem was
das Thema eigene MitarbeiterfUhrung anging.

Was waren die grossten «Lesson Learned» fiir
Dich?

Sicherlich war die Herausforderung von Beginn an,
effiziente Prozesse und Strukturen zu schaffen. Das
brauchte Geld und Zeit, vor allem weil wir eine eige-
ne Software flr unsere Businessprozesse entwickeln
wollten. Dabei haben wir on the job sehr viel gelernt.
Aber die grésste Lesson Learned flr mich, auch heu-
te noch, ist das Thema Geschéftsfihrung und hierfar
einen Konsens im Management zu finden, nach wel-
chen Wertvorstellungen wir dies ausrichten mochten.
Die Idee und der Wille, eine «coole», aber durchwegs
professionelle und effiziente Unternehmenskultur zu
entwickeln, war immer da. Die Idee allein reicht aber
rickblickend nicht aus. Hier haben wir viel ausprobiert
und gelernt. Heute, nach einer sehr bewussten Neu-
ausrichtung bzw. Verstarkung von Aspekten fir eine
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auf Eigenverantwortung und Transparenz abzielende
Fuhrung, sind wir Gberzeugt, dass wir an einem guten
Punkt angekommen sind. Aber die Reise ist noch nicht
zu Ende.

Neben den Marken IT habt ihr liber die letzten Jah-
re auch weitere Brands aufgebaut und im Markt
etabliert — wieso diese Diversifizierung? Wollt ihr
zukiinftig auch noch in weitere Brands investie-
ren?

Der Gedanke zur Skalierung und Wachstum in neue
Themenfelder waren von Anfang an klar gesetzt. Mit
unserer Multibrandstrategie verfigen wir innerhalb
dieser Themen und Markte Uber die notwendige Fle-
xibilitat zur Anpassung der Prozesse fir Kunden- und
Kandidatenbedirfnisse und kénnen als entsprechen-
de Spezialisten in einem Thema auftreten. Und ja, wir
haben natirlich noch 1-2 weitere Plane in der Schub-
lade flr die nachsten Projekte.

Gute Mitarbeiter sind das A und O fiir ein Unter-
nehmen, auch zwecks des weiteren Wachstums.
Bei Euren Kunden stellt ihr dies u.a. durch Eure
Erfahrungen und durch Euer Netzwerk sicher. Wie
handhabt ihr das hinsichtlich der eigenen Mitar-
beiter? Leider kommen ja nicht alle Eure Mitarbei-
ter durch uns... :-)

Wir investieren viel in die Gewinnung von neuen Ta-
lenten und vor allem in die Ausbildung beim Start und
die Entwicklung in Senior-Positionen. Leider finden
wir, ausser Uber dich;), zu wenige wirklich bereits er-
fahrene Talente auf dem Markt — Dies hat vor allem
mit unserem doch etwas eigenen Business Approach
zu tun. Viele Agenturen arbeiten anders und die Adap-
tion auf unserer Seite ist nicht ganz einfach. Deshalb
hatten wir alleine durch die Rekrutierung von berufser-
fahrenen Kandidaten unsere Wachstumsziele nie er-
reicht. Wir ziehen daher unsere eigens ausgebildeten
Mitarbeiter in der Regel nach, da diese unsere Prozes-
se, sowie die Art und Weise wie wir Geschéafte machen
wollen, von Grund auf kennen.

Als Recruiter mit einem Recruiter wie uns zusam-
menzuarbeiten, wenn es um neue eigene Mitarbei-
ter geht, hort sich fir manche Personen komisch
an — aber macht, wie wir wissen, definitiv Sinn.
Was sind hier die ausschlaggebenden Punkte und
was schatzt Du an unserer Zusammenarbeit?

Wir glauben, und leben das ja auch selber entspre-
chend in den Brands von Prime21, dass es in der
Rekrutierung von wirklich erfahrenen Spezialisten bei

einem Fachkraftemangel entsprechenden Fokus und
ein Netzwerk braucht. Daher geht es uns da wie unse-
ren Kunden, die wir beliefern: wir mussten viel mehr
eigene interne Ressourcen auf dieses Thema setzen
und kénnen diesen grossen Markt doch nicht gut ge-
nug abdecken. Somit ist diese spezialisierte Dienst-
leistung vom Rec2Rec eine super Erganzung fur uns.
Gerade weil Du, Michael, mit Deinen Kandidaten in der
Regel Uber einen langen Zeitraum zusammenarbei-
test, kannst Du Deine Kandidaten optimal platzieren
— nicht nur fachlich, sondern auch von den zwischen-
menschlichen Aspekten hergesehen. Das bringt fur
uns natdrlich einen riesen Mehrwert beim Matching.
Hinzu kommt, dass Du mit Deinem Service Werbung
fur uns auf einem stark umkampften Markt machst.

lhr legt viel Wert auf Transparenz und Person-
lichkeit im Unternehmen und auch der familiare
Umgang ist Euch wichtig — ich weiss von Euren
Mitarbeitern, dass dies sehr gut ankommt. Auch
hinsichtlich der Léhne und Entwicklungsmog-
lichkeiten ist alles offen einsehbar — wieso diese
Transparenz, die in unserer Branche doch eher un-
ublich ist?

In unserer Branche sprechen immer alle von ihren su-
per Angeboten und Moglichkeiten. Nur wenige wollen
aber wirklich Transparent aufzeigen, wie diese genau
aussieht und wie es sich letztendlich zusammensetzt.
Einerseits entspricht das auf dem Schweizer Arbeits-
markt immer noch den Gepflogenheiten, dass man
nicht tGber Geld und Gehalter spricht. Und bei einigen
Firmen gehort es unserer Meinung nach zu der ne-
gativen Kultur, dass man meint, Mitarbeiter durch die-
se Intransparenz besser kontrollieren zu kénnen. Wir
glauben, dass hier die Transparenz und Messbarkeit
in diesen Kriterien nur positive Effekte hat! Wir und
potenzielle Bewerber kdnnen von Anfang an gut ab-
schatzen, ob es in den Grundzlgen passen kdnnte.
Diese Transparenz lasst schlussendlichen auch einen
faireren Vergleich zu, ermdglicht eine gezielte Ent-
wicklung und bringt viel mehr Ruhe in die Unterneh-
mung.

Welches sind fiir Dich die drei wichtigsten Fakto-
ren, auf die Du bei potentiellen neuen Mitarbeitern
achtest?

Personlichkeit! Ein positives, proaktives Mindset und
Kommunikationsstarke. Methodisch gesehen, kbnnen
wir unser Business jedem und jeder beibringen. Die
Frage ist schlussendlich immer nur, ob die Person
Spass an einer solchen Tatigkeit und dieser Art von
Teamwork hat in einem doch sehr kompetitiven Bera-
tungs- und Vertriebsumfeld.



Das Personaldienstleistungsumfeld und auch das
Recruiting/Recruitment hat sich die letzten 10 Jah-
re enorm verandert, natiirlich auch bedingt durch
die Corona-Pandemie — welches sind fiir Dich die
wichtigsten Veranderungen und wie geht ihr mit
diesen bei der Prime21 — Gruppe um?

Einerseits erleben wir eine starke Digitalisierung —
schon vor Corona - in unserer Branche, die sicher-
lich viele positive Aspekte hat. Aber wir sehen auch
kritisch, dass das Personalvermittiungsgeschaft in der
Qualitat der Dienstleistung leiden kann. Viele glauben,
dass mit dem Thema «Active Sourcing» auf Linkedin
& Co die Sache so einfach geworden ware. Am bes-
ten noch Uber eine rein digitale Plattform, wo nur noch
Klicks zahlen. Wir sehen die Themen als gute Ergan-
zung und haben hier sicherlich auch noch Potential.
Unsere Kunden und Kandidaten geben uns trotzdem
immer wieder das Feedback, dass gerade unser per-
sonlicher und direkter Kontakt unser Alleinstellungs-
merkmal ist, dass uns so gut macht. Dieser sehr indivi-
duelle Kontakt hat sich auch wahrend Corona bewahrt
—wo die Welt gefuhlt auf einen Schlag viel digitaler ge-
worden ist. Intern hat es unsere Unternehmenskultur
stark gepragt und im positiven Sinne schneller gewan-
delt. Viele von uns als Unternehmer oder Geschafts-
fuhrer missen wohl zugeben, dass man vor Corona
ein unsicheres Gefuhl gehabt hatte, wenn Mitarbeiter
uber langere Zeit zu 100% im Homeoffice sind. Unsere
Bedenken, dass die Performance, Qualitat, Mitarbei-
terfUhrung, etc. leiden kénnte, hatte uns nie so schnell
in diesen Modus wechseln lassen, wie es dann diktiert
wurde. Heute sind wir grundsatzlich froh Gber diese
beschleunigte Entwicklung. Auch wenn es nach wie
vor kritische Punkte gibt, wie zum Beispiel das Onbo-
arding von neuen Mitarbeiter bzw. die Einarbeitung,
das Hochhalten von der gewiinschten Unternehmens-
kultur (auch wenn das Homeoffice ja Teil davon sein
soll), etc. Aktuell sind wir noch an verschiedenen Kon-
zepten, auch abhangig von den Mitarbeiterstufen, wo
wir versuchen die richtige Mischung fur Remote und
Arbeiten im Office zu finden.

Viele Firmen am Markt haben mittlerweile auch ein
eigenes Recruiting bzw. ein Talent Acquisition-
Bereich aufgebaut und versuchen auch selbst die
entsprechenden Talente und Mitarbeiter zu finden.
Was bedeutet das fiir Euch und wie schafft ihr es
trotzdem die Kunden von einer Zusammenarbeit
zu liberzeugen?

Es gibt sicherlich Kunden, in der Regel sehr grosse
Unternehmen wie z.B. eine Swisscom, die uns als
Dienstleister nicht mehr in der Art bendtigen wie fru-
her. Aufgrund der Grésse und Synergieeffekte kdnnen
solche Unternehmen mit entsprechenden finanziellen
Mitteln eine gut funktionierende Recruiting-Abteilung
aufbauen. Aber fir den grossen Teil des Schweizer
KMU-Marktes fehlen die Ressourcen, um das Recrui-

ting von Fachspezialisten selbst vollstdndig zu stem-
men. Es ist fir viele Unternehmen sicherlich eine sinn-
volle Erganzung, auch fur das eigene Marketing. Wir
sehen aber eine ungebrochen hohe Nachfrage nach
unserer Dienstleistung und wachsen schlussendlich
jedes Jahr weiter. Wobei es auch die fiir uns positiven
Aspekte gibt, dass viele Kunden den betrachtlichen
Aufwand einer proaktiven Rekrutierung besser nach-
vollziehen konnen, wenn sie selbst am Markt aktiv
sind.

Was denkst Du, schatzen die Kunden an der Zu-
sammenarbeit mit Euch am meisten und wie diffe-
renziert ihr Euch am Markt?

Ich denke, dass wir uns in unserer Art und Kultur abhe-
ben von anderen Agenturen. Wir finden immer prag-
matische Ldsungen und nur wenige Dinge sind bei
uns in Stein gemeisselt — im Gegenzug verlangen wir
einfach eine wirklich partnerschaftliche Zusammenar-
beit auf Augenhdhe. Diese Flexibilitdt schatzen unse-
re Kunden und Kandidaten sicher sehr. Auch das wir
im Vergleich in unserer Branche wohl etwas lockerer
auftreten — wir brauchen fir ein professionelles Busi-
ness schon lange keinen Anzug und Krawatte mehr,
vielmehr Uberzeugen wir durch Markt- und Fachkom-
petenz unserer sehr gut ausgebildeten Mitarbeiter.
Wir stellen in unserer Branche leider zunehmend fest,
dass viele Mitbewerber auf einen fragwurdigen Sales-
Style setzen mit jungen Leuten in massgeschneider-
ten Anzigen und kopierten Spriichen von Steve Jobs
& Co auftreten. Das schadet schlussendlich der Quali-
tat der Arbeit bzw. den Kunden und Kandidaten, wenn
hier nur heisse Luft verblasen wird. Auch hat es wenig
mit der Realitat unserer Arbeit zu tun. Hier mochten
wir ganz bewusst anders sein. Aber am Ende sind es
auch einfach die harten Fakten: unsere Kunden ge-
ben uns regelmassig das Feedback, dass es nur we-
nige Agenturen am Schweizer Markt gibt, die in einer
solchen Konstanz und wenn nétig auch mit hohen Vo-
lumen, Spezialisten zur Verfligung stellen kénnen.

Auch die nachsten Jahre wird sich unser Business
weiter verandern — worin siehst Du die grossten
Veranderungen/Weiterentwicklungen und wie
stellt ihr Euch bei Prime21 auf diese ein?

Wir sind gespannt in welche Richtung das Pendel
ausschlagen wird. Sicherlich beschaftigt auch uns die
Digitalisierung stark und wir arbeiten verstarkt an Pro-
jekten in dem Bereich. Wir sehen aber nach wie vor,
dass in unserem people business einfach auch immer
die personliche Interaktion von Menschen miteinan-
der ausschlaggebend bleiben wird. Daran mdchten
wir festhalten, auch wenn der damit verbundene Kos-
tendruck wahrscheinlich erhdht werden wird — Digita-
lisierung hin oder her. Wir wollen diese beiden Welten
miteinander optimal verbinden kénnen und sind Uber-



zeugt ein Bedurfnis damit zu treffen. Hier sehen wir
uns in unserem Ansatz auch bestatigt, da wir neben
unseren Wachstumszahlen und kontinuierlichen Wei-
terentwicklung auch regelmassig angefragt werden
zu Themen rund um die Rekrutierung. So war im De-
zember letzten Jahres sogar das Schweizer Fernse-
hen bei uns flr einen Bericht fur die Tagesschau und
einer Stellungnahme. Das sind schon coole Momente
und ein tolles Kompliment an unsere Leute und ihre

Arbeit.
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