
Was ist eigentlich der Zweck dieser Rolle? Genau dieser Teil – also die Mission
und der Impact der Position – ist auch das, was ich für meinen Pitch am Telefon
nutze. 

Ich muss in einfachen, nicht-technischen Worten erklären können, was wir
suchen und welche Aufgaben damit verbunden sind. Nur so gelingt es mir,
Kandidat:innen für ein offizielles Interview zu gewinnen. Denn sie haben mich in
der Regel nicht aktiv kontaktiert, sondern ich bin auf sie zugegangen. Deshalb
muss ich ihnen etwas anbieten, das ihr Interesse weckt.

Wichtig ist also zu klären: Welchen Zweck hat die Rolle? Welche Ziele sollen in
den ersten drei bis sechs Monaten erreicht werden? Und wie sieht Erfolg konkret
aus? Darauf aufbauend entsteht ein Kandidatenprofil. 

Hier beginnt man, eine Art Persona zu entwickeln. Welche Fähigkeiten und
Erfahrungen sind unverzichtbar? Wie viele Jahre Berufserfahrung sind
erforderlich? Welche Sprachen sollten beherrscht werden? Muss die Person
reisen, auch wenn wir ein Remote-Unternehmen sind? 

Manche Positionen bringen dennoch Kundentermine oder Dienstreisen mit sich.
Ebenso stellt sich die Frage, ob bestimmte Branchen besonders interessant sind.

Manchmal ist es so, dass Hiring Manager:innen bereits sehr genaue
Vorstellungen haben. Sie sagen dann zum Beispiel, dass Kandidat:innen aus
Unternehmen wie Spotify, Shopify oder LinkedIn kommen sollen. In solchen
Fällen startet man sehr nischig und arbeitet sich dann Schritt für Schritt weiter in
die Breite vor.

Schließlich geht es auch um den genauen Aufgabenbereich und den
Arbeitsalltag. Diese Informationen nutze ich nicht nur für meinen Pitch, sondern
sie bilden auch die Grundlage für die Formulierung einer präzisen und
ansprechenden Stellenbeschreibung.
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