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Erfolgsbeispiel E

Fit fur neue Herausforderungen

Zeitarbeitsunternehmen kénnen nur dann erfolgreich Kunden akquirieren, wenn
gleichzeitig entsprechend qualifiziertes , Leihpersonal” zur Verfigung steht.

Zeitarbeitsfirmen entwickeln sich
immer starker zu Problemlésungs-
partnern ihrer Kundenunterneh-
men. Daraus ergeben sich neue
Anforderungen an ihre Organisa-
tion — vor allem in Vertrieb und
Disposition. Dies erkannte Klaus
Dahl, Geschéftsfuhrer des Perso-
naldienstleisters Jagers GmbH &
Co. KG mit Stammsitz in Hurth.
Deshalb wandte er sich an Johann
Scholten von der WSFB-Berater-
gruppe Wiesbaden, um einen ent-
sprechenden Veranderungsprozess
zu planen und durchzufiihren. Die
wesentlichen Entscheidungen:

» Jagers spezialisiert sich in seiner
Vermittlung von qualifizierten
Fachkraften auf den gewerblich-
technischen Bereich (Industrie-
und Anlagenmechaniker, Schwei-
Rer, Zerspaner, Galvaniseure,
Elektriker und Installateure).

» Das Unternehmen soll wachsen —
dabei ist es ein wichtiges Ziel,
schneller und besser auf Kunden-
winsche reagieren zu kénnen.

Der Handlungsbedarf

Als néachsten Schritt fihrte die
Unternehmensleitung zun&chst mit
den Mitarbeitern der Niederlassun-
gen Hirth und KéIln exemplarisch
einen Workshop durch. Dabei
wurde anhand eines Fragebogens
ermittelt, wo aus Sicht der Mitar-
beiter die zentralen Wachstums-
barrieren liegen:

» Es fehlte eine klare Marktbear-
beitungsstrategie. ,,Aufgrund
unserer Filialstruktur kam es
zuweilen vor, dass zwei Mitarbei-
ter parallel versuchten, dieselbe
Firma als Kunden zu gewinnen",
erlautert Klaus Dahl. Das Vorge-
hen bei der Kundenakquise war
also nicht koordiniert. Unklar war
teilweise auch, wer fiur die Per-
sonaldisposition zustandig ist.

- Die Aufgabengebiete der inter-
nen Mitarbeiter waren unklar
abgegrenzt und

 ihre Handlungs- sowie Entschei-
dungskompetenzen waren nicht
ausreichend definiert.

Genau diese Aspekte wurden dann
in einem weiteren Workshop be-
handelt. Geklart wurde zudem die
Frage, wie die Mitarbeiter mit wich-
tigen Informationen umgehen, die
sie in Kundengesprachen erhalten.
So passierte es zum Beispiel hau-
fig, dass ein Disponent mit einem
Kunden sprach und Informationen
bekam, die fur den Vertrieb von
Bedeutung sind. Doch kaum war
das Gesprach beendet, stand ein
Stellenbewerber vor der Tur, mit
dem der Disponent ein Bewer-
bungsgesprach filhren musste.
Folglich konnte er die erhaltenen
Informationen nicht mehr ausrei-
chend dokumentieren und sie
gingen vielfach verloren.

SJArbeiten unter Strom™

Die im Workshop vereinbarten
MafRnahmen wurde in den Folge-
monaten umgesetzt. Wahrenddes-
sen wuchs das Unternehmen sehr
schnell und die Arbeit der Ange-
stellten in der Zentrale und den
Niederlassungen explodierte. Bei
diesem ,Arbeiten unter Strom"
zeigte sich deutlich, wo noch Opti-
mierungsbedarf bestand — unter
anderem bei den Abl&aufen.

Die Feinjustierung
Auf Wunsch der Mitarbeiter wurde
ein erneuter Workshop angesetzt,

an dem neben der Geschéftslei-
tung die Disponenten und die Ver-
triebsverantwortlichen teilnahmen.
Geklart wurde zum Beispiel die
Frage, wie das Unternehmen mit
folgender Situation umgeht: Der
Vertrieb akquiriert einen neuen
Auftrag, die Disponenten signali-
sieren jedoch, dass derzeit alle
Mitarbeiter im Einsatz sind. Fur
Dahl eine extrem wichtige Frage.
Denn einerseits kdnnen Zeitar-
beitsunternehmen nicht beliebig
viele Mitarbeiter vorhalten, da sie
diese auch bezahlen missen,
wenn sie nicht im Einsatz sind.
Andererseits bendotigt der Vertrieb
eine gewisse Personalreserve, um
schnell Neu- und Folgeauftrage
hereinholen zu kdnnen. Ist das
nicht moglich, sind die Mitarbeiter
frustriert. Und der Kunde beginnt
an der Kompetenz des Dienstleis-
ters zu zweifeln.

Auch die dazu vereinbarten MaR3-
nahmen wurden erfolgreich umge-
setzt. Seit fast einem Jahr verlauft
die Alltagsarbeit ,stérungsfrei”, so
Klaus Dahl. Jetzt steht fir ihn das
Thema ,Optimierung der Kunden-
kommunikation" auf dem Pro-
gramm: ,Als Problemldser fir
unsere Kunden missen wir sehr
frihzeitig deren kunftige Anforde-
rungen kennen. Nur dann kdnnen
wir diese Informationen in unsere
Prozesskette einbeziehen und
unsere Dienstleistung weiter opti-
mieren."

' Die Unternehmen

Der Personaldienstleister Jagers GmbH & Co. KG, Hurth, hat sich auf

die Vermittlung von gewerblichem Fachpersonal spezialisiert. Innerhalb

eines Jahres hat das Unternehmen die Zahl seiner Mitarbeiter von
rund 200 auf Uber 500 (Stand: Jahresbeginn 2006) erhoht. Neben der

Zentrale sind die Mitarbeiter in sechs Niederlassungen beschaftigt.

Die WSFB-Beratergruppe Wiesbaden berat, unterstiutzt und begleitet

Organisationen in Veranderungsprozessen. Schwerpunkte sind Pla-

nung und Umsetzung von Kulturveranderungsprozessen. Mehr Infos

unter www.wsfb.de.




