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ihr Geschaftsmodell

neu erfinden mussen -

und welche konkreten Ansatze
dazu bestehen.
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Wer nicht
mit der Zeit
geht, geht

mit der Zeit ...




Sehr geehrte Damen und Herren,

die Zeitarbeitsbranche hat manche Krise, manche gesetzgeberische Klippe
lberstanden. Doch noch nie war der bevorstehende Wandel so revolutionar:
Der Zug fahrt mit Volldampf Richtung ., Equal Pay”. Je ndher die Lohne der
Zeitarbeitnehmer den Lohnen des Stammpersonals kommen, desto eher ist
das klassische Geschaftsmodell der Zeitarbeit Giberholt. Die Kernfrage
lautet: Wie viel will der Kunde fir Flexibilitat zahlen? Und: Ist er bereit, einen
Zuschlag von 20-30 Prozent Uber die brancheniiblichen Lohne hinaus zu
bezahlen? Denn dies wird bei voll umgesetztem ,Equal Pay” ndtig sein, um
auch die Niederlassungs- und Overheadkosten der Zeitarbeitsunternehmen

zu decken. Die Antwort ist klar: Nein. Zumindest bei gut verfiigbaren Qualifika-
tionen wird er die Festanstellung vorziehen.

Eines sollten wir jetzt nicht: Uns mit Statistik in die Tasche ligen. Manche Studien
belegen, das wichtigste Argument fir den Einsatz der Zeitarbeit sei Flexibilitat.
Wer die Einkaufsprozesse der deutschen GrofBunternehmen kennt - und schon
einmal einem der zahlengetriebenen Eink&ufer aus dem Bereich ,,Commodity”(!)
gegenuber gesessen ist, wird wissen, dass ein hoher Anteil der Zeitarbeitsumsatze
durch den gunstigeren Preis zustande kommt. Wer gibt denn in Untersuchungen
gerne zu, dass er nur wegen des niedrigeren Preises kauft? ,Bias” - Verzerrung,
so nennen Forscher diese sozial erwiinschten Antworten. Naturlich gilt auch

in der Zeitarbeitsbranche: Je hoher der Preis, desto geringer die Nachfrage.

Jede positive Veranderung beginnt mit der Anerkennung der Realitat. Wir wollen
keine Angst schiiren, sondern auf den bevorstehenden Wandel hinweisen, damit
er erfolgreich gestaltet werden kann. Es gibt zahlreiche Ansatze fur eine Weiter-
entwicklung der Zeitarbeitsbranche, die wir im Folgenden vorstellen wollen.
Ihnen allen ist gemein, dass sie nur helfen, wenn sie friihzeitig angegangen werden.
Der richtige Zeitpunkt dafir ist jetzt.

Mit freundlichen Grif3en,

Suberg Strategy Consultants

Sven Suberg
Geschaftsfihrer



Der Zeitarbeits-
branche steht
elh massiver
Umbruch bevor




Welche Veranderungen sind zu erwarten?

Equal pay ,,brummt”. Je geringer die Arbeitslosenquote, desto weniger
Interesse hat die Politik an einem Schutz der Zeitarbeitsbranche. Der bereits
begonnene Weg einer Angleichung der Lohne an die Branchentarife wird
sich mit hoher Geschwindigkeit fortsetzen.

~T1arifliche Losungen haben Vorfahrt, aber im Hintergrund
steht immer die Option eines gesetzlichen Eingreifens, falls
der Prozess zum Erliegen kommt.”

Ursula von der Leyen zum Thema ,.Equal Pay” - Auszug aus Interview Handelsblatt vom 18.07.2012, S. 12

Die Nachfrage nach Zeitarbeit wird sinken. Durch die gestiegenen Lohne
der Zeitarbeitnehmer werden die Alternativen wie Festanstellung, befristete
Anstellung etc. attraktiver.

Das Key Account-Geschaft sowie die niedrigqualifizierten Segmente sind
besonders betroffen. Gerade Grounternehmen nutzten in der Vergangenheit
Zeitarbeit als kostenglinstige Personalquelle. Wenn dieses wichtige Kauf-
argument wegfallt, und die nachgefragte Qualifikation im Markt gut verflighar
ist, macht der Einsatz von Zeitarbeitnehmern kaum noch Sinn.

Das KMU-Segment (kleine und mittlere Unternehmen) verliert unter-
proportional. Hier bestehen zum Teil noch Wachstumschancen aufgrund
des niedrigeren Durchdringungsgrades der Zeitarbeit sowie der geringeren
Preissensibilitat. Es herrschen jedoch andere Spielregeln bzw. sind neue
Akquisitionskonzepte erforderlich.

Kosteneffizienz riickt in den Vordergrund. Je teurer die Zeitarbeit im Vergleich
mit der Festanstellung wird, desto schlanker und effizienter miissen die Zeit-
arbeitsfirmen wirtschaften.

Die Zeitarbeitsunternehmen miissen neue Geschaftsmodelle entwickeln.

Als Dienstleister missen sie zukiinftig nicht mehr nur Personal liberlassen,
sondern vermehrt Verantwortung fur ausgewahlte Wertschopfungsprozesse ihrer
Kunden tibernehmen. Hier diirfen sie nicht billiger, sondern miissen besser sein.

Exzellenz in der Rekrutierung wird zum Erfolgsfaktor. Die deutsche Erwerbs-
bevolkerung ist riicklaufig, die Arbeitsagentur als Quelle versiegt zusehends,

der Fachkraftemangel tut sein Ubriges. Stellenanzeigen alleine werden die Liicke
nicht mehr fiillen. Es gilt daher, neue, bessere und schnellere Wege fiir die
Mitarbeitersuche und -bindung zu finden.



Was ist zu tun?
Denken Sie
vom Ergebnis
her!




Ergreifen Sie jetzt die richtigen Mainahmen:

Berechnen Sie lhr individuelles Bedrohungspotenzial durch Equal Pay.
Segmentieren Sie individuelle Kundengruppen nach ihrer Preissensibilitat und
berechnen Sie die jeweils zu erwartenden Umsatz- und Ergebniseinbuf3en

in Szenarien.

Quantifizieren Sie daraufhin lhre Umsatz- und Kostenziele. Inwieweit kann ein
moglicher Umsatzverlust durch Equal Pay durch Zusatzgeschaft kompensiert
werden? Welches Kostengertist kann sich |hr Unternehmen noch leisten? Ohne
klare Ziele lassen sich keine geeigneten Mafinahmen definieren.

Richten Sie lhre Strategie an den neuen Umsatzzielen aus. Definieren Sie neue
Kundengruppen sowie die dazu passenden (héherqualifizierten!) Tatigkeitsgruppen.
Analysieren Sie die Veranderungstreiber innerhalb der neuen Kundenbranchen

und bieten Sie daraufhin gezielt spezifisches Personal an.

Bieten Sie Ihr liberlegenes Personal-Know-how an. Zeigen Sie lhren Kunden,
dass Sie nicht nur Personal Uberlassen kdnnen, sondern auch ganze Prozesse
tibernehmen konnen. Entlasten Sie lhre Kunden in wichtigen Bereichen wie

z. B. der Personalsuche, dem Bewerber-Management, der Lohnabrechnung etc.

Innovieren Sie lhren Recruiting-Prozess. Nutzen Sie neue Technologien um
effizienter, schneller und vor allem reichweitenstarker zu rekrutieren. Bewerber-
optimierte Systeme ermdglichen eine teilweise Uberwilzung der Datenerfassung
auf den Bewerber. Internetbasierte Ansatze wie z. B. ,Multiposting” senken |hre
Kosten bei der Personalsuche enorm.

Rekrutieren Sie international. Auch international tatige Zeitarbeitsunternehmen
arbeiten kaum grenziiberschreitend zusammen. Wie viel hochqualifizierte spanische
oder griechische Fachkrafte haben Sie schon aus ihrem Heimatland zum Einsatz
nach Deutschland geholt? Nutzen Sie Kooperationen mit Weiterbildungsdienst-
leistern, um Sprachbarrieren abzubauen. Die Ausbildung wird durch 6ffentliche
Mittel gefordert.

Bilden Sie aus. Hand auf’'s Herz: Wie viele Schweif3er haben bei lhnen |hren Schein
erneuert? Wie viele Zeitarbeitnehmer haben durch Sie ihren Gabelstapler-Schein?
Je knapper die Fachkrafte, desto wichtiger wird die Ausbildung durch die Zeitarbeits-
unternehmen.

Bieten Sie Outsourcing an - aber richtig. Wenn Sie im Rahmen eines Outsourcing-
Projekts Ergebnisse garantieren und mit spezifischem Know-how kostengiinstig
erreichen konnen, entziehen Sie sich dem Preiskampf. Wenn notwendig, kaufen Sie
das Know-how extern zu.

Virtualisieren Sie Ihre Niederlassungen. Sie halten fixes Personal vor, das ent-
weder Uber- oder unterlastet ist. Schaffen Sie beispielsweise eine zentrale
Uberlaufstelle fiir Bewerbergespriche. Warum sollen die Gesprache nicht mit
einem hochspezialisierten Mitarbeiter in der Zentrale via Skype gefiihrt werden?
Pooling, Automatisierung und Verlagerung aufwendiger Tatigkeiten auf den
Bewerber (z.B. Profileingabe) schaffen enorme Effizienzgewinne. Die Bankbranche
hat das vor Jahren vorgemacht (Kundenterminals, Internet-Banking etc.).



Schritt 1
Bewerten Sie
lhre strategische
Ausgangsposition




Wo stehen Sie in der Positionierungsmatrix?
Ist Ihre Kostenposition signifikant unter der des Wettbewerbs?

Ist Ihr Angebot differenziert? Mit anderen Worten:
Wenn der Kunde lhre typische Leistung nachfragt, kann er dann
bei einem, bei zehn oder bei hundert Anbietern anrufen?

Wie hoch ist Ihr Umsatzanteil mit den TOP 100 der deutschen Unternehmen?
Sprich: Mit den extrem kostenorientierten Einkaufern?

Haben Sie eine Vision, die lhr Unternehmen grundlegend
von lhren Wettbewerbern unterscheidet?

Wie schatzen Sie die Fahigkeiten |hres Unternehmens
fur einen fundamentalen Anpassungsprozess ein?
Ist die Kapazitat, ist die Kompetenz dafiir wirklich vorhanden?

Wir unterstiitzen Sie bei der objektiven Bewertung der Ausgangsposition
Ihres Unternehmens und entwickeln mit Ihnen umsetzungsorientierte
MafBnahmen zur Steigerung Ilhrer Wettbewerbsfahigkeit.



Schritt 2
Berechnen Sie

lhren
Individuellen TAR*




Das Risiko fir Umsatzverluste durch Equal Pay hangt von lhren individuellen
Kundengruppen sowie deren Kaufverhalten ab. Grundsatzlich gilt: Das KMU-Segment
(kleinere/mittlere Kundenunternehmen) ist weniger preissensibel, deckt tendenziell
eher nur Auftragsspitzen ab, statt dauerhaft Positionen durch Leiharbeit zu besetzen,
und fragt daher nur kleinere Mitarbeitervolumina sowie kiirzere Einsatzzeiten nach.
Diese Gruppe hat ein geringeres Umsatzrisiko aus Equal Pay. Bei GroBunternehmen
mit langen Einsatzzeiten, hohem Anteil an Zeitarbeitnehmern und (im allgemeinen)
deutlich geringeren Margen sind dagegen hohere Umsatzeinbuf3en zu erwarten.

Vereinfachte Vorgehensweise fiir die Berechnung des TAR

Analysieren Sie lhre Kunden nach ihrem individuellen Kaufverhalten

- Durchschnittlich nachgefragtes Mitarbeiter-Volumen
- Durchschnittliche Verleihdauer
- Durchschnittliche relative Marge

SchlieBen Sie vom Kaufverhalten auf das primare Kaufmotiv und bilden Sie entsprechende Kundensegmente, z. B.

Gruppe Beschreibung
Flexibilitats-Kaufer - Fragen tendenziell wenige Mitarbeiter an
- Entleihen Mitarbeiter eher fiir kiirzere Zeitrdume (Auftragsspitzen)
- Haben im Regelfall eine Uberdurchschnittliche Marge
Preis-Kaufer - Fragen hohe Mitarbeitervolumina an
- Weisen Uberdurchschnittlich lange Verleihdauern auf
- Haben im Regelfall eine weit unterdurchschnittliche Marge
Hybrid-Kaufer - Weisen kein klar zuordenbares Kaufverhalten auf

Schéatzen Sie die Preissensitivitdt je Gruppe bei voll umgesetztem Equal Pay ab

Gruppe (1-n) Umsatz (U ) in € Preissensitivitat (p ) in %

Flexibilitats-Kaufer (G1) U, Eher gering (u,%)

Preis-Kaufer (G2) u, Eher hoch (p,%)

Hybrid-Kaufer (G3) u, Nach 80/20-Regel individuell zu bewerten (p3%)
Ggf. weitere (Gn) u, individuell zu bewerten (u %)

TAR=Y (U, xp)

Mit unserem umfangreichen Instrumentarium entwickeln wir eine realistische
Einschatzung der individuellen Umsatz- und Ergebnisrisiken fiir lhr Unternehmen.
Abhangig von dieser Einschatzung entwickeln wir gemeinsam mit lhnen

die notwendigen Umsatzintensivierungs- und Kostensenkungsmafinahmen!



Was Sie von
uns erwarten
konnen

Suberg Strategy Consultants GmbH | Uhlandstrafe 5 | 80336 Miinchen
Tel 089 809120-84 | Fax 089 809120-87 | info@suberg-strategy.de
www.suberg-strategy.de



