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Vorstellungsgesprache auf Top-Level sind Millio-
nenentscheidungen - nicht nur wegen des Jahres-
gehalts, sondern weil meist tiber fiinf Jahre Ver-
antwortung, Reputation und der iibernachste
Karriereschritt mitverhandelt werden.

Wer hier gewinnt, unterscheidet sich horbar
und messbar von den Mitbewerberinnen und
Mitbewerbern — vermeidet Phrasen, liefert be-
legte Ergebnisse und macht aus dem ,Verhor*
ein Gesprach auf Augenhdhe.

Erfolgreich im Vorstellungsgespréach

Was Sie in diesem Ratgeber erfahren:

Besonderheiten von Top-Level-Interviews:
Warum ,,Bullshit-Bingo“ und austauschbare
Antworten todlich sind - und wie Sie statt-
dessen Substanz zeigen

Vorbereitung mit Wirkung:

Die 5-Schritte-Methodik von Zielbild bis Im-
pact-Stories — inklusive Dossiers & Research,
damit sich aus dem, was Sie sagen, die rich-
tigen Fragen und Interesse entstehen

Antworten, die haften bleiben:

Vom ,Dachdecker-Prinzip“ bis zur knackigen
Leistungsstory mit Zahlen, die Nachfragen
provoziert

Die Gehaltsfrage souveran meistern:_
Warum das Ist-Gehalt Ihr Anker ist - und
welche Formulierungen funktionieren

Dialog statt Fragenkatalog:
Wie Sie statt eines plumpen ,Fragenkatalogs®
die richtigen Fragen stellen

4 haufige Fehler:
Welche Fehler hiufig vorkommen und wie
Sie sie vermeiden

Die Vorbereitungs-Checkliste:
Welche letzten Vorbereitungen Sie vor Threm
Vorstellungsgesprach abhaken sollten
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Warum Top-Level-
Vorstellungsgesprache
anders sind

Harter Wettbewerb, hohe Austauschbarkeit,
enorme Einsatze: Auf C-Level sind Lebenslaufe,
Manieren und Meriten der Kandidaten haufig

sehr Ahnlich. Wer nicht klar macht, wo und wie
er mehr Unternehmensnutzen liefert als andere,
uberlasst die Entscheidung dem Zufall - oder dem
Bauchgeftihl der Gesprachspartner. Das echte Pro-
blem: Die Mehrheit der Gesprache verkommt zu
,Phrasendrescherei und Bullshit-Bingo“. Ergebnis:
verschenkte Werbezeit fiir Ihre eigene Leistung.

Und noch ein Stolperstein: Auf Top-Level sitzen
Thnen oft CEOs, Inhaber oder Aufsichtsrite gegen-
uber - keine hauptberuflichen Interviewer. Viele
steigen zwischen zwei Terminen ins Gesprach

ein, haben sich nur kurz im Lebenslauf orientiert
und arbeiten mit Standardfragen. Wer darauf mit
Standardfloskeln antwortet, verliert.

Vom ,Verh6ér” zum Gesprach: Ihr Ziel ist Ge-
sprachsdynamik - nicht das fehlerfreie Abhaken
eines Fragenkatalogs. Gute Antworten ziehen
Fragen an, statt sie zu beenden. Das gelingt,
wenn Sie wirklich Relevantes erzahlen: konkrete
Resultate, Zahlen, Prinzipien Ihrer Wirksamkeit
- 50, dass Ihr Gegenliber mehr wissen will.

Gute Antworten
ziehen Fragen
an, statt sie

ZU beenden.



Die 5-Schritte-
Vorbereitung fiir
Top-Fiihrungskrafte

o Klarer Wertbeitrag
(Value-These)

Beantworten Sie fir sich: ,Wofiir bin ich
mein Geld wert - genau hier?“ Nicht all-
gemein, sondern rollen- und problem-
spezifisch. Diese Klarheit ist der rote
Faden all Ihrer Antworten.

e Dossiers & Research,
die Gesprachsstoff liefern

Top-Gesprache scheitern selten an Fach-
fragen, sondern an Belanglosigkeit. Arbeiten
Sie sich tief ein - in Markte, KPIs, P&L, In-
vestorenlogik, Strategiepfade, Biografien
der Gesprachspartner. In professioneller
Vorbereitung stellen wir unseren Klienten
umfangreiche Unternehmens- und Perso-
nendossiers (inkl. Bilanzen & Presseartikel)
bereit - die Basis, um gezielte Fragen und
starke Anschlussargumente zu setzen.
Erfahren Sie hier mehr zu —> unseren
Unternehmensdossiers.
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_veite seit .
In 24 Monaten
:BITDA-Marge +3(
hei stagnierenderr
Tarkt, Hebel: Prici
’llen + OPEX-Pro-
gramm. Ich

e Impact-Stories statt Attribute

Statt ,effektiv, loyal, umsetzungsstark*
brauchen Entscheider Belege: ,,In 24 Monaten
EBITDA-Marge +300 bps bei stagnierendem
Markt, Hebel: Pricing-Zellen + OPEX-Pro-
gramm.” Das ist die Art von Story, die han-
gen bleibt — und die Ihr Ex-Vorgesetzter
genauso erzahlen wiirde.

Das ,Dachdecker-Prinzip”

Der Einladende will wissen, ob Sie genau
dieses marode Dach schon mehrfach ge-
deckt haben - liefern Sie den Nachweis.


https://www.vogel-detambel.de/projektablauf/schritt-9-unternehmensdossiers
https://www.vogel-detambel.de/projektablauf/schritt-9-unternehmensdossiers

o Differenzierung
hoérbar machen
(USP & ,,Ahnlichkeitsprinzip”)

Wenn alle gut sind, gewinnt der, der ahn-
lich genug ist, um passend zu wirken — und
anders genug, um wertvoller zu sein. Wir
trainieren dazu einen strukturierten An-
satz (,Ahnlichkeitsprinzip“), der Ihre Kern-
botschaften zugespitzt, prazise und ziel-
gruppengerecht in den entscheidenden
Moment bringt - weg von Floskeln, hin

zu horbarer Differenzierung.

9 60-Sekunden-Value-Pitch

Formulieren Sie einen prazisen Einstieg:

2 - 3 Sitze zu Threr Wirkung fiir dieses
Unternehmen, danach eine Performance-
Story mit Zahl, Hebel, Ergebnis - und eine
aktive Frage (,,... wo driickt Sie heute am
meisten der Schuh: Gross-Margin, Cash
oder Lieferperformance?*), um direkt ins
Gesprach zu kommen.
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Antworten, die im
Kopf bleiben: Prinzipien
& Formulierungen

Konkretisierung schlagt Claim

L,Wir haben in Werk X in 18 Monaten die OEE von
62 % auf 79 % gehoben — Bottleneck-Entschdrfung,
SMED, LPA. Ergebnis: 9 Mio. EUR zusdtzlicher De-
ckungsbeitrag.“ So antwortet jemand, der weif3,
dass das marode Dach im Fokus steht — nicht die
schone Krawatte.

Wie wiirde Ihr Vorgesetzter
Sie beschreiben?

Vermeiden Sie Adjektiv-Listen. Spiegeln Sie Resul-
tate, die jemand anderes tiber Sie erzdhlen wirde
- mit Zahlen, Zeitraumen, Kontext.

Warum Sie und nicht die anderen?

Zeigen Sie Vergleichsvorteile an echten Hebeln

(z. B. Pricing bei Rohstoffvolatilitit, CAPEX-Gover-
nance, Turnaround-Tempo) - nicht an abstrakten
Eigenschaften.
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Die Gehaltsfrage: Vom Fragenkatalog

Souveran verankern zum Dialog: Thre starken
Gegenfragen

Die heikle Frage kommt oft frither als erwartet -

nicht selten schon am Telefon: ,Was wollen Sie bei Wer gute Fragen stellt, wirkt orientiert und attrak-

uns verdienen?“ Bewahrt hat sich, Ihr aktuelles tiv. Orientieren Sie sich am ,Date“-Vergleich: Wo-

Ist-Gehalt zu nennen und deutlich zu machen, rliber will die andere Seite jetzt wirklich reden?

dass die kiinftige Aufgabe & Verantwortung die

Zielgrofle definieren (,Die Aufgabe muss zum Ge-

halt passen; die Rolle ist mir wichtiger®). Diese Beispiel-Cluster fiir CEOs/Aufsichtsrate
Linie ist klar, wahrheitsfahig und verhindert,

Strategische Agenda: ,Welche zwei Themen
miissen in 12 Monaten sichtbar besser sein,
damit Sie zufrieden sind — und warum?“

dass Sie sich aus dem Rennen schief3en.

+ Werttreiber & Ressourcen: ,Wo liegen heute
die grofiten P&L-Hebel: Gross-Margin, SG&A,
Cash Conversion?“

« Zusammenarbeit & Erwartungsmanage-
ment: ,Wie messen Sie in den ersten 180 Tagen
Fortschritt - und woran merken die Teams das?“

Risikobild: ,wWelche nicht verhandelbaren Prin-
zipien haben sich bei IThnen als erfolgskritisch
erwiesen?“

Diese Fragen verankern Sie in der Realitat des
Gegentibers und 6ffnen den Raum fiir konkrete
Beitrage.




4 haufige Fehler -
und was Sie stattdessen
tun sollten

1. Sich tberschatzen,
Mitbewerber unterschatzen:

Auf Top-Level werden Apfel mit Apfeln verglichen
- ahnlich alt, ahnlich kompetent, &hnlich sym-
pathisch. Differenzieren Sie hérbar iiber Wert-
beitrag, nicht Giber Attitiide.

2. Phrasen statt Belege

Streichen Sie ,fiihrungsstark, hands-on, agil“ -
liefern Sie Metriken und Mechanik (Hebel, Maf3-
nahmen, Ergebnisse).

3. Infos statt Gesprach

Antworten, die ,Deckel drauf” signalisieren, killen
Dynamik. Antworten Sie so, dass neue Fragen
entstehen.

4. Schwache Vorbereitung
Oberflachliches Googeln reicht nicht. Arbeiten

Sie mit umfangreichen Dossiers (Unternehmen,
Personen, P&L, Presse), um gezielt einzusteigen.
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Die Vorbereitungs-
Checkliste vor Threm
Vorstellungsgesprach

« Value-These finalisieren: ein Satz
Nutzenversprechen + eine Impact-Story
pro Top-Hebel

- Dossiers querlesen: letzte Zahlen,
Presse, Personalia, Investorensicht;
mindestens drei eigene Fragen notieren

» Antwort-Kits (je 60 - 90 Sek.): ,Uber
mich in Kiirze*, ,,grofiter Hebel“, ,Miss-
erfolg & Learning®, ,Kultur-Passung*“

- Gehaltsanker definieren: Ist-Gehalt
+ Formulierung (,Aufgabe definiert
Gehalt")

« Auftritt checken: Kleidung dem Kontext
passend; Schmuck, Parfums und Diifte
lediglich dezent

+ Schlussfrage vorbereiten: ,Wenn wir
in 12 Monaten zurtickblicken — woran
messen Sie, dass diese Besetzung ein
Volltreffer war?“



Wie wir Sie fiir
Vorstellungsgesprache
auf Top-Level fit
machen

Im Rahmen unseres bewahrten 10-stufigen
V&D-Prozesses bereiten wir Sie optimal auf
TIhre Vorstellungsgesprache vor.

Unser Interview-Training auf Top-Level fokussiert
sich nicht auf Show, sondern auf horbare Differen-
zierung: USP herausarbeiten, Argumente prazisie-
ren, in einen berufsstrategischen Kontext stellen
und trainieren, die Kernbotschaften knapp & ziel-
gruppengerecht im richtigen Moment platzieren
- in zwei intensiven Coachings. Erfahren Sie hier
mehr zu —> unseren Vorstellungsgesprichs-
Trainings.

Fazit

Top-Level-Vorstellungsgesprache sind kein Ort
fiir Floskeln. Sie sind der Moment, an dem Sie

beweisen, dass Sie genau dieses ,,Dach“ schon

mehrfach gedeckt haben - mit Zahlen, Hebeln
und Ergebnissen.
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Wer das Gesprach aktiv formt, statt Fragen
abzuhaken, wer Substanz zeigt, die Nach-
fragen provoziert, und die Gehaltsfrage klar
verankert, erhoht seine Chancen dramatisch
- bei einer Entscheidung, die in Summe uber
Millionen und tiber den tibernédchsten Karriere-
schritt entscheidet.


https://www.vogel-detambel.de/projektablauf/schritt-8-vorstellungsgespraech
https://www.vogel-detambel.de/projektablauf/schritt-8-vorstellungsgespraech

FAQS

1. Wie sollten sich Fiihrungskrafte auf ein
Vorstellungsgespréch vorbereiten?

Eine wirksame Vorbereitung umfasst die Defini-
tion des eigenen Wertbeitrags fiir das Unterneh-
men, die Ausarbeitung belastbarer Erfolgsbei-
spiele mit Kennzahlen, detailliertes Research zu
Unternehmen und Eigentimerstruktur sowie die
Formulierung eines prazisen Einstiegs. Fithrungs-
krafte profitieren zudem von einem strukturierten
Argumentationsrahmen, der Wirkung, Beitrag
und strategische Hebel nachvollziehbar darstellt.

2. Wie lauft ein Vorstellungsgesprach fiir
Fuhrungspositionen typischerweise ab?
Gesprache auf Executive-Level folgen selten
starren Leitfdden. Entscheider priifen zunachst
wirkung, Klarheit und argumentative Struktur,
bevor Themen wie Wertbeitrag, Strategie, Kultur
und Risiken inhaltlich behandelt werden. Der Ab-
lauf ist dialogorientiert und verbindet personliche,
fachliche und unternehmerische Aspekte. Ent-
scheidungsrelevant ist die Fahigkeit, komplexe
Zusammenhange prazise und konsistent ein-
zuordnen.

3. Wie unterscheiden sich Vorstellungsge-
sprache fur Fuhrungskréafte von klassischen
Interviews?

C-Level-Gesprache sind strategische Auswahlpro-
zesse, bei denen Glaubwiirdigkeit, Denkweise und
Erfolgslogik im Vordergrund stehen. Gesprachs-
partner sind oft CEOs, Eigentiimer oder Aufsichts-
rate, die Entscheidungen nicht anhand von Frage-
katalogen, sondern anhand von Denkweise,
Fihrungskompetenz und nachweisbaren Ergeb-
nissen treffen. Der Fokus liegt auf Substanz,
strategischer Einordnung und nachweisbaren
Erfolgen im vergleichbaren Kontext.
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4. Welche Rolle spielen Impact-Stories im
Executive-Interview?

Impact-Stories verdeutlichen anhand von Zahlen,
Zeitrdumen und Hebeln, wie Wert geschaffen
wurde. Sie ersetzen generische Aussagen durch
belegte Ergebnisse und erleichtern Entscheidern
die Bewertung von Passung und Wirksamkeit.
Dieser Ansatz starkt die Gesprachsfithrung ins-
besondere im verdeckten Stellenmarkt, da er
klare Orientierung bietet, ohne vertrauliche
Details offenzulegen.

5. Warum sind generische Antworten fiir
Fiihrungskrafte im Interviewprozess proble-
matisch?

Austauschbare oder abstrakte Aussagen erschwe-
ren die Einordnung und erzeugen geringe Ge-
sprachstiefe. Entscheider erwarten spezifische
Beispiele, nachvollziehbare Vorgehensweisen und
klare Ergebnisse. Ohne Prazision entsteht der
Eindruck fehlender strategischer Klarheit. Subs-
tanzielle Antworten erh6hen Relevanz, Glaub-
wiirdigkeit und Anschlussfahigkeit iber mehrere
Gesprachsrunden hinweg.

6. Wie sollte der Gehaltswunsch im Vorstel-
lungsgesprach dargestellt werden?

Die Einordnung erfolgt sachlich tiber das aktuelle
Ist-Gehalt und die Verantwortung der angestrebten
Rolle. Die Formel ,Aufgabe definiert Gehalt“ ver-
hindert unrealistische Erwartungen und signa-
lisiert Professionalitédt. Entscheidend ist die Ver-
bindung zwischen Vergiitung, Wertbeitrag und
Verantwortungsbreite, nicht eine frei gewahlte
Wunschhohe.






