
Sucht Ihre HR einen Problemlöser oder nur jemanden, der
die richtigen Keywords buchstabieren kann?

Wahrheit im Maschinenraum:
Ein Protokoll für Inhaber, deren IT stagniert

Stellen Sie sich vor, Ihr wichtigstes Projekt steht kurz vor dem Kollaps. Die Deadline drückt, die
Technik hakt, und Ihr Team tritt auf der Stelle. Sie brauchen einen „Feuerwehrmann“ – jemanden, der
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die Ärmel hochkrempelt, die Fehler im System findet und Ihre Mannschaft in sechs Monaten wieder auf
Kurs bringt.

Sie beauftragen eine renommierte HR-Agentur. Sie geben ihnen eine Liste mit Technologien, die bei
Ihnen im Einsatz sind, garniert mit den neuesten Trends. Doch statt des System-Experten der alten
Schule, der technologische Abhängigkeiten intuitiv versteht und das Problem effizient löst, erhalten
Sie einen hochbezahlten Spezialisten, der zwar alle Zertifikate hat, aber hilflos ist, sobald das
passende Werkzeug fehlt.

Und wer profitiert eigentlich davon?

Das Ergebnis? Die Kosten laufen weiter, aber das Problem bleibt. Warum ist das so?

1. Das KI-Paradoxon: Bestraft für Fachverstand

Moderne HR-Agenturen sind stolz auf ihre algorithmisierte Vorauswahl.
In Minuten scannen KIs hunderte Lebensläufe.
Moderne Recruiting-Systeme sind hocheffizient – aber sie werden oft falsch instruiert. Sie suchen nach
einer maximalen Trefferdichte von Keywords.

Hier liegt die Falle für den wahren Experten:

Der System-Spezialist besitzt eine hohe Abstraktionsfähigkeit. Er weiß: Wenn er Technologie A
beherrscht, ist die Technologie C (als Untermenge) implizit enthalten. Er schreibt einen präzisen,
fachlich korrekten Lebenslauf, der auf Redundanzen verzichtet.

Der Schmalspur-Blender, der einfach alles reinschreibt, was gut klingt, landet ganz oben auf
dem Stapel.

Die KI (im Auftrag der Agentur) sucht stumpf nach „C“. Fehlt das Wort, fliegt der Experte raus.
Am Ende liefert Ihnen die Agentur jemanden, der seinen Lebenslauf mit Buzzwords „optimiert“ hat,
aber den Wald vor lauter Bäumen nicht sieht.

Die Agentur filtert nicht nach Lösungskompetenz, sondern nach Keyword-Dichte. Das ist
kein Recruiting, das ist SEO für Lebensläufe.



2. Die ökonomische Rechnung: Wer profitiert wirklich?

Eine Agentur hat ein klares wirtschaftliches Ziel: Den größten Erlös bei geringstem Haftungsrisiko.
Häufig wird aus den letzten drei Kandidaten derjenige mit dem geringsten Honorar ausgewählt. Die
Differenz zwischen Ihrem Budget und dem Honorar des Beraters ist der Gewinn der Agentur.

Sie zahlen für Spitzenqualität, erhalten aber jemanden, der sich lediglich exakt innerhalb der
Leitplanken bewegt. Der Schaden für Sie ist immens:

Explodierende Projektkosten, weil der Nischen-Spezialist die Schnittstellenprobleme nicht
erkennt.

Hohe Opportunitätskosten, während die Produktion steht, weil man auf ein „spezifisches
Tool“ wartet, das der System-Experte längst durch eine intelligente Umgehung ersetzt hätte.

3. T-Shape vs. I-Shape: System-Spezialist gegen Detail-Fachkraft

Wir erleben den Zusammenprall zweier Ingenieurs-Kulturen.

In den letzten 20 Jahren hat sich die Ausbildung gewandelt. Wir haben eine Generation von
Ingenieuren herangezogen, die oft nur noch zum „Teileauswechseln“ ausgebildet wurden. Das sind die
I-Shape-Spezialisten: Enorm tiefes Wissen in einer winzigen Nische, aber blind für das
Gesamtsystem.

Dagegen steht der „alte“ Universal-Ingenieur (T-Shape). Er versteht die Statik, die Elektrotechnik
und die Software gleichzeitig. Er improvisiert mit dem, was da ist, statt auf das Spezialwerkzeug zu
warten.

Merkmal:
Der System-Spezialist
(Der „Allrounder“)

Der Nischen-Spezialist
(HR-Wunsch)

Horizont:
T-Shape (Breites Fundament,
tiefer Verstand)

I-Shape (Extrem tief, aber schmal)

Wahrnehmung:
Erkennt die Architektur hinter
dem Problem

Sieht nur das defekte Einzelteil



Einstellung:
Ergebnisorientiert (Zielerreichung
um jeden Preis)

Haftungsorientiert (Absicherung
durch Handbücher)

ROI:
Hoch, da er das Gesamtsystem
beschleunigt

Gering, da er bei externen
Störungen blockiert

Der System-Spezialist (oft geprägt durch eine Ausbildung, die das Denken in Zusammenhängen
forcierte) betrachtet das Problem als sportliche Herausforderung. Er ist teuer, aber er ist preiswert,
weil er Ergebnisse liefert. Der Nischen-Spezialist ist teuer und wird zum Kostenrisiko, sobald das
Problem seine kleine Insel verlässt.

4. Die Haftungs-Falle und der Bückling-Check

Warum liefert Ihnen die Agentur lieber den teuren Nischen-Spezialist statt den pragmatischen System-
Spezialist? Ganz einfach: Zur eigenen Absicherung.

Wenn der zertifizierte Spezialist scheitert, kann die Agentur sagen: „Wir haben genau geliefert, was im

Anforderungsprofil stand. Der Kandidat hat alle notwendigen Zertifikate. Dass das Projekt scheiterte,
lag nicht an unserer Auswahl.“ Damit ist die Agentur aus der Haftung.

Hätte sie Ihnen den erfahrenen Allrounder geschickt, der behauptet: „Ich krieg das hin“, und es wäre
schiefgegangen, hätte die Agentur ein Erklärungsproblem.

Man verkauft Ihnen also lieber ein zertifiziertes Scheitern als einen unkonventionellen
Sieg.

5. Das „Cultural Fit“-Paradoxon: Wir brauchen Querdenker, keine Bücklinge

Ein weiteres Übel: Das Screening sozialer Medien. Sucht die Agentur nach kritischen Meinungen?
Wenn ein Bewerber Ecken und Kanten hat oder online eine eigene, fundierte Meinung vertritt, wird er
oft als „schwer führbar“ abgestempelt.
Ein autonom denkender System-Experte, der vielleicht auch mal eine unbequeme Meinung vertritt
oder im Netz kein „Bückling“ ist, wird oft als Risiko aussortiert.



Dabei ist genau das die Kernkompetenz, die Sie brauchen um festgefahrene Projekte aufzubrechen.
Jemand, der im Netz kein Mitläufer ist, wird auch in Ihrem Projekt den Mund aufmachen, wenn etwas
schiefläuft.
Wer selbstständig denkt, lässt sich nicht von einem fehlerhaften Prozess stoppen.
Wer nur „nach Vorschrift“ sucht, findet keine Lösungen, sondern nur jemanden, der das Scheitern
rechtssicher dokumentiert.

Wer Bücklinge einstellt, darf sich nicht wundern, wenn das Projekt am Boden liegen bleibt.

Fazit: Für wen arbeitet Ihre HR-Agentur eigentlich?

Am Ende des Tages bleibt die Frage: Sucht die Agentur den Spezialisten für Sie – oder für sich selbst,
um den maximalen Erlös bei minimalem Haftungsrisiko einzustreichen?

In der aktuellen Rezession können wir uns den Luxus der „funktionalen Dummheit“ nicht mehr leisten.
Ein Ingenieur, der von 60 % auf 85 % Leistung springt, indem er einfach mal nachdenkt und damit
eine weit höhere ökonomische Wertschöpfung erbringt, ist weitaus effektiver als jemand, der ein
laufendes System nur verwaltet und bei bei 100 % steht, aber beim kleinsten Problem auf das
Handbuch wartet.

Hören Sie auf, nach Keyword-Listen zu suchen. Suchen Sie nach den Köpfen, die die Hierarchie der
Technologien verstehen und die keine Angst vor der Verantwortung haben.

Es ist Ihr Geld, das verbrannt wird, wenn Sie Spezialisten einkaufen, die nicht mehr
denken dürfen.

Die Ingenieure von 4WT werden meist für Unternehmen aus dem DACH-Raum
hinzugezogen wenn:

Sie planen, den südostasiatischen Markt zu erschließen (Expansion, Markteintritt,
Diversifizierung von Lieferketten);
Sie deutsche Ingenieure mit technischem Sachverstand (juristische thailändische
Person mit deutscher DNA), lokaler Präsenz und deutscher Management, jedoch



keine Folienberatung suchen;
Sie einen juristischen deutschen Partner vor Ort in Südostasien zur Unterstützung
Ihrer Aktivitäten und als verlängerten Arm benötigen (operativ/technisch-exekutiv
Betreuung vor Ort);
Sie den Eindruck haben, dass in Ihrer Niederlassung ein Shadow-Management
etabliert werden muss, welches die asiatische Arbeitskultur schon seit Jahrzehnten
kennt, aber eine 100-prozentige deutsche DNA besitzt - Cultural Broker.
Sie eine kulturell angepasste Unterstützung Ihrer thailändischen Geschäftsführung
entsprechend deutscher Qualitäts- und Prozessanforderungen suchen.
Sie die enormen Kosten ihres entsendeten Expat mit Sorge erfüllen und Sie eine
deutlich günstigere skalierbare Alternative suchen.
Sie eine Repräsentation bzw. bevollmächtigte Unternehmensvertretung als Liaison
Office, Business Proxy oder Corporate Service Provider benötigen.
Sie rechtssichere pragmatische FBA-konforme Inkubation suchen.

oder

die Kosten für Ihre IT nicht mehr kalkulierbar sind und Sie keinen echten Mehrwert
spüren,
operativer Betrieb und IT nicht mehr sauber zusammenpassen und dadurch
wirtschaftliche Entscheidungen ins Leere laufen,
Sie das Gefühl haben, ihre Unternehmen arbeiten für die IT und nicht umgekehrt
trotz gleicher Sprache es zu Verständnisschwierigkeiten zwischen Ihnen und Ihrer
IT-Abteilung kommt und Sie einen Sparringspartner benötigen,
Sie suchen eine Person, die ihnen in Augenhöhe ehrliche Antworten gibt und nicht
aufgrund von Befürchtungen bezüglich seiner nächsten Beförderung oder seines
Arbeitsvertrags handelt.
sich keiner Ihrer Mitarbeiter mehr mit den Legacy-(Alt‑)Systemen im Keller
auskennt,

Kein Vertrieb.
Kein Marketing.
reine Ingenieur-Analyse.
Austausch zwischen zwei Unternehmer, die Klartext reden.

Wenn Sie eine fachlich saubere Zweitmeinung brauchen:

�� +49 30 8687094010 (Bitte Zeitverschiebung nach Bangkok beachten.)
✉️ uwe.richter@it-e-com.de
�� 4WT Kontaktseite

tel:+49308687094010
mailto:uwe.richter@it-e-com.de?subject=Terminvereinbarung%20zu%20einem%20kostenlosen%20Informationsgespräch
https://it-e-com.de/Wie-starte-ich-eine-Zusammenarbeit-mit-4WT


Ich sage Ihnen auch ehrlich, wenn kein Handlungsbedarf besteht.

Zufällige Auswahl von Artikeln zum Thema: HR

Das thailändische Gummiband: Warum klassische Audits in Ihrer Betriebsstätte versagen – und
wie ein 3-tägiger „Prozess-Schnitt“ die Marge rettet.

Markteintritt in Thailand ohne Kontrollverlust: Wie das 12-Monats-Sandbox-Modell den
Mittelstand schützt und gleichzeitig die sicherste Antwort auf die europäische Rezession ist.

KI im Mittelstand beginnt nicht bei der IT (Serie, Teil 12 von 14)

KI im Mittelstand beginnt nicht bei der IT (Serie, Teil 14 von 14)

KI im Mittelstand beginnt nicht bei der IT (Serie, Teil 8 von 14)

KI im Mittelstand beginnt nicht bei der IT (Serie, Teil 11 von 14)

KI im Mittelstand beginnt nicht bei der IT (Serie, Teil 7 von 14)

KI im Mittelstand beginnt nicht bei der IT (Serie, Teil 3 von 14)

Full-Service Expansion Agency - Konsolidierte Markt- und Potenzialanalyse für deutsche
Unternehmen in Südostasien

Warum-klassische-Audits-in-Ihrer-Betriebsstaette-versagen-und-wie-ein-3-taegiger-Prozess-Schnitt-die-Marge-rettet
Warum-klassische-Audits-in-Ihrer-Betriebsstaette-versagen-und-wie-ein-3-taegiger-Prozess-Schnitt-die-Marge-rettet
Markteintritt-in-Thailand-ohne-Kontrollverlust-Wie-das-12-Monats-Sandbox-Modell-den-Mittelstand-schuetzt
Markteintritt-in-Thailand-ohne-Kontrollverlust-Wie-das-12-Monats-Sandbox-Modell-den-Mittelstand-schuetzt
Kontext-entscheidet-ueber-Antwortqualitaet-Warum-KI-nicht-alle-Daten-braucht-sondern-die-richtigen
Vektordatenbank-RAG-und-Memory-Was-Geschaeftsfuehrer-ueber-das-Gedaechtnis-einer-KI-wirklich-wissen-muessen
KI-ersetzt-kein-Unternehmenswissen-Warum-Fachbereiche-ihr-Erfahrungswissen-vor-dem-produktiven-KI-Einsatz-sichern-muessen
KI-ist-nicht-gleich-KI-Welche-KI-Arten-Unternehmen-unterscheiden-muessen
Klein-anfangen-aber-richtig-Wie-der-Mittelstand-KI-pragmatisch-einfuehrt-ohne-neue-Probleme-zu-erzeugen
Zwischen-Altsystem-und-KI-Warum-der-Mittelstand-eine-saubere-Daten-und-Integrationsschicht-braucht
Full-Service-Expansion-Agency-Konsolidierte-Markt-und-Potenzialanalyse-fuer-deutsche-Unternehmen-in-Suedostasien
Full-Service-Expansion-Agency-Konsolidierte-Markt-und-Potenzialanalyse-fuer-deutsche-Unternehmen-in-Suedostasien


Das „trojanische Profil“: Warum Ihr bester Problemlöser niemals Ihren Schreibtisch erreicht

Das-trojanische-Profil-Warum-Ihr-bester-Problemloeser-niemals-Ihren-Schreibtisch-erreicht

