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MManagement Summary 

Das Ziel dieser Arbeit ist es, das Wettbewerbsverhältnis von Active Sourcing und Executive Search 

zu analysieren und eine Strategie für Beratungsboutiquen zu entwickeln, welche die 

Wettbewerbsposition langfristig fördert. In diesem Zusammenhang wird die folgende 

Forschungsfrage thematisiert: Inwiefern stellt der Recruiting-Trend des Active Sourcing eine 

Konkurrenz zur Executive Search Beratung dar und wie können Beratungsboutiquen langfristig im 

Wettbewerb bestehen? Zunächst wird dabei ein umfassender Einblick in die Executive Search 

Branche gegeben und es werden aktuelle Entwicklungen in der Personalbeschaffung erkäutert. Die 

Forschungsfrage wird anhand einer Diskussion über den substituierenden und komplementären 

Charakter von der Beziehung von Active Sourcing und Executive Search untersucht. Darüber hinaus 

werden rechtliche und ethische Rahmenbedingungen definiert und dargestellt, um eine Grundlage 

für die nachfolgende Strategiemepfehlung zu schaffen.  

Anhand der Diskussion konnte gezeigt werden, dass es Überschneidungen zwischen Active Sourcing 

und Executive Search gibt, da beides Maßnahmen zur Personalgewinnung von Unternehmen sind. 

Allerdings besteht kein richtiges Wettbewerbsverhältnis, da unterschiedliche Positionen und 

Hierarchiebenen besetzt werden. Zudem bietet Executive Search Unternehmen einen wesentlichen 

Mehrwert, da sie mithilfe ihrer Expertise und Neutralität neue Perspektiven schaffen können und 

teilweise einen besseren und präziseren Zugang zu den passenden Kandidaten besitzen.  

Für eine effiziente Wettbewerbsposition müssen Beratungsboutiquen jedoch eine sinnvolle 

Strategie besitzen. Dies beinhaltet unter anderem die Offenheit für Veränderung und neue 

Konzepte wie z.B. das Design Thinking anzuwenden, aber auch internationaler und multikultureller 

zu agieren und Selbstreflexion zu üben an der eigenen Vorgehensweise und Candidate Experience. 

Beratungsboutiquen hilft auch die Spezialisierung in eine bestimmte Branche oder die 

Mitgliedschaften bei Verbünden wie der XY, um einen Wettbewerbsvorteil gegenüber 

Konkurrenzen zu besitzen und die Beratungsqualität bei Kunden vorweisen zu können. Zuletzt 

konnte gezeigt werden, dass ethische Richtlinien dabei Grundvoraussetzung für ein 

angemessenes Verhältnis zu Kandidaten sind und ethisches Verhalten langfristig den Profit des 

Unternehmens steigern kann. 
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