Mehr Zeit fiir Zeitarbeit

Zeitarbeit einkaufen

Gerade in wirtschaftlich schwierigen
und unsicheren Zeiten nutzen
Unternehmen bei einem Personal-
bedarf gerne das Instrument
Zeitarbeit — um die gewlinschte
Flexibilitét zu wahren. Beim Einkauf
von Zeitarbeitskrdften gehen die
meisten Unternehmen aber wenig
strategisch vor. Entsprechend gross
ist das Einsparpotenzial, welches
hier noch ruht.

Der Einsatz von Zeitarbeitskraften ist aus
der modernen Unternehmenspolitik kaum
noch wegzudenken. Personal flexibel vor-

Dirk Nold

zuhalten und einzusetzen zéhlt heute zu
den Erfolgsvoraussetzungen in den meis-
ten Unternehmen — gerade in wirtschaft-
lich schwierigen oder unsicheren Zeiten,
in denen das kiinftige Auftragsvolumen
und die kiinftige Ertragslage schwer prog-
nostizierbar sind.

In vielen Unternehmen erfolgt der
Einkauf der Zeitarbeitskrafte jedoch
wenig systematisiert. Dies Uberrascht,
wenn man bedenkt, wie viel Geld und
Arbeitsaufwand der Einkauf von Zeitar-
beitskraften in Anspruch nimmt. Fakt ist
aber: In vielen Unternehmen ist der Ein-
kauf von Zeitarbeitskraften weder der
Zustandigkeit der Einkaufs- noch der
Personalabteilung unterstellt. Die Ab-
teilungen und Bereiche leihen vielmehr
weitgehend ad hoc und unreguliert Per-
sonal. Alarmiert durch die daraus ent-
stehenden Mehrkosten und Risiken,
haben inzwischen einige (Gross-)Unter-
nehmen ihre Einkaufsabteilungen mit
dem Optimieren der Beschaffung von
Zeitarbeitskraften beauftragt. Um einen
echten Mehrwert fir die internen Kun-
den zu schaffen, sollte sich der Einkauf
hierbei intensiv mit finf Schlisselfragen
auseinandersetzen.

1. Was wollen die internen Kunden mit
dem Einsatz von Zeitarbeitskraften
erreichen?

Zeitarbeitskrafte werden aus sehr unter-
schiedlichen Griinden engagiert — unter
anderem:

e zur Reduktion der Personalkosten durch
den Einsatz von kostenglinstigerem Per-
sonal,

e zur Steigerung der Leistungsfahigkeit
durch qualifizierte Zeitarbeitskrafte,

e zur Flexibilisierung des Personalpools,
um sich optimal an schwankende Auf-
tragslagen anzupassen,

e zur Vermeidung einer aufwendigen, kos-
tenintensiven Suche nach geeignetem
Personal und

e zur Minderung des Arbeitgeberrisikos.

Den internen Kunden nach seinen Zielen
zu befragen und den Einkaufsprozess ent-
sprechend zu steuern, ist das Prinzip der
erfolgreichen Personalentleihung. Ange-
nommen das Ziel der internen Kunden
lautet Kostenreduktion, dann muss der
Einkauf sicherstellen, dass die Zeitarbeits-
agentur Budget-schonendes Personal an-
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bietet. Das gilt es vertraglich auch zu
fixieren. Meldet der interne Kunde hinge-
gen einen Bedarf an hoch qualifiziertem
Personal, dann muss dieses auch zur Ver-
figung gestellt werden. Und der Vertrag
mit der Zeitarbeitsagentur sollte in die-
sem Fall auch objektive Massstabe zur
Kontrolle der angebotenen Qualifikatio-
nen enthalten.

2. Wie sieht das Kostengeriist des
entleihenden Unternehmens aus?

Viele Einkaufer konzentrieren sich beim Dre-
hen an der Kostenschraube ausschliesslich auf
den prozentualen Gewinnaufschlag auf die
individuellen Lohne und Gehalter. Ein Kardi-
nalfehler! Die Marge der Agenturen macht
meist nicht den Lowenanteil der Kosten aus,
die flir eine Zeitarbeitskraft anfallen. Je nach
Qualifikation der Zeitarbeitskraft schwankt
der Anteil der Gewinnmarge zwischen 7 und
20 Prozent der Gesamtkosten der Zeit-
arbeitskraft. Wer allein die Hohe der Gewinn-
marge der Agentur senken will, optimiert nur
einen kleinen Teil der Gesamtkosten von Zeit-
arbeitskraften. Beim Versuch, Kosten zu spa-
ren, sollte man auch an anderen Stellen des
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Kostengertists ansetzen - Einsparhebel ...

...und wie Sie diese in Gang setzen.

zum Beispiel beim Lohn der
Zeitarbeitskraft, den Recru-
iting-, Trainings- und Wei-

Volumenkonzentration

Erzielen Sie bessere Konditionen, indem Sie die Anzahl
Jhrer* Zeitarbeitsunternehmen reduzieren
Vereinbaren Sie Volumenrabatte (,Kick-backs")

terbildungskosten sowie
den Overheadkosten der
Zeitarbeitsfirma. Hier ent-
stehen zwischen 80 und
93% der Gesamtkosten ei-
ner Zeitarbeitskraft. Folglich
lohnt es sich, ihre Zusam-
mensetzung einer Prifung
zu unterziehen.

Preisbenchmarking

Internes Preisbenchmarking: Vergleichen Sie die Preise
und Konditionen, die unterschiedliche Verleiher fur ver-
gleichbares Personal an unterschiedlichen Standorten
etc. von lhnen verlangen

Externes Preisbenchmarking: Nutzen Sie den Wettbe-
werb auf dem Zeitarbeitsmarkt, und lernen Sie in Aus-
schreibungen das Preisgeflige unterschiedlicher Zeitar-
beitsunternehmen kennen

Reduzieren Sie die Preise durch eine langfristige Kapa-
zitatsplanung/Abnahmegarantie von Zeitarbeitskréften,
um die Auslastung der Zeitarbeitsfirma zu erhéhen

3. Welche Hebel gibt es
fiir die iibergreifende
Kostenoptimierung?

Spezifikationsoptimierung

Der Einkauf von Zeitarbeit

Uberpriifen Sie Ihre Qualifikationsprofile fiir Zeitarbeits-
kréfte, und passen Sie sie an den wirklichen Bedarf an
Uberpriifen Sie das Verhaltnis von ,Aufsichts-
Zeitarbeitskraften” und ,normalen” Zeitarbeitskraften,
um die Kosten fiir teures Personal zu minimieren

entspricht in einer Hinsicht
ganz und gar dem Einkauf
einer gewohnlichen Mate-
rialgruppe: Auch bei ihm
steht bei der Kostenoptimie-
rung das gesamte Instru-
mentarium von Einsparhe-
beln zur Verfligung. Diese

Optimierung der gesamten
Wertschopfungskette (Supply
Chain)

Verringern Sie den Einarbeitungsaufwand fur neue

Zeitarbeitskréafte durch kosteneffiziente MalRnahmen wie

die Zusammenstellung von Welcome Packages, die alle

notwendigen Unterlagen enthalten, etc.

Reduzieren Sie Ihre Prozesskosten:

e Einflhrung elektronischer Zeiterfassungssysteme

e Automatisierter Bestell-/Rechnungsprozess durch
eProcurement-Systeme

gilt es jedoch an die Beson-
derheiten der Zeitarbeit an-

Restrukturierung der Lieferan-
tenbeziehung

Uberpriifen Sie die Anwendbarkeit der vier Modelle zum
effizienten Management der Lieferantenbeziehungen:

Zupassen.

4. Welche Modelle gibt
es fiir das Gestalten der

e Single Sourcing

Preferred Supplier Pool
Master Vendor

Managed Service Provider

Lieferantenbeziehung,
und wie sind die
Lieferanten zu bewerten?

Der Bedarf und das verfiigbare Budget be-
stimmen, wie der Kunde Zeitarbeit ein-
kauft. Vier Modelle sind fiir das Gestalten
der Beziehung zwischen dem Unterneh-
men und seinem Zeitarbeitslieferanten
gangig und sinnvoll. Ihre Vor- und Nach-
teile sind fallweise abzuwéagen:

Nach der Auswahl des geeigneten Mo-
dells und dem Einstieg in eine Geschafts-
beziehung mit dem Lieferanten steht die
Qualitatskontrolle auf der Tagesordnung.
Qualitatskontrolle bedeutet: Leistung mes-
sen mit klaren Massstéaben.

Eine Balanced Scorecard bietet zum Bei-
spiel einen geeigneten analytischen Rahmen,
um Kosteneinsparungen mit Service- und
Qualitatszielen in Einklang zu bringen. Die
Scorecard erlaubt es auch, die Gewichtung
der Leistungsindikatoren flexibel anzupassen,
wenn sich die Bedurfnisse der internen Kun-
den andern. Die gewahlten Massstabe sind
dem Lieferanten transparent zu machen. Mit

jedem Lieferanten sollten feste Stundensatze
fir die bendtigten Jobprofile und Erfahrungs-
levels festgelegt werden. Die Einhaltung der
vereinbarten Stundensatze kann dann Gber
die Dimension «Kosten» in der Scorecard ag-
gregiert und vergleichend zu anderen Liefe-
ranten dargestellt werden. So entsteht ein
qualifizierter Uberblick {iber angemessene Per-
sonalpreise. Agenturen, die Uber dem Markt-
durchschnittspreis legen, sind schnell identifi-
ziert und aus dem Rennen genommen.

Hat man es lediglich mit einem Schlis-
sellieferanten, einem Managed Service Provi-
der, zu tun, sollten keinesfalls dessen Sub-
Lieferanten aus der Bewertung ausgeblendet
werden. Mit eigens zuvor festgelegten Perfor-
mance-Massstaben sind First- und Second-
Tier-Lieferanten in einem halbjahrlichen Tur-
nus zu bewerten. Dabei sollten Second-Tier-
Lieferanten die Moglichkeit erhalten, in die
Reihe der First-Tiers aufzusteigen. Allein das
Wissen um die Moglichkeit dieser «Beforde-
rung» motiviert Lieferanten, kontinuierlich
ihren Mehrwert unter Beweis zu stellen.

Eine erfolgreiche Lieferantenbewertung
beruht auch auf dem Einsatz einer geeigne-
ten Technologie. Um die Leistungen der Zeit-
arbeitsfirmen prazise abzuschatzen, benétigt
das Unternehmen hinreichende und transpa-
rent aufbereitete Informationen. Zu den In-
formationen, die ein IT-System erfassen sollte,
gehoren nicht nur die abgerechneten Stun-
densatze fir alle Skill-Levels, sondern zum
Beispiel auch die Anzahl der vorgeschlagenen
Personen, der gefiihrten Interviews oder der
tatsachlichen Personalvermittlungen je Ange-
bot. Diese Indikatoren zeigen, wie effizient
Agenturen auf die Anfragen ihrer Kunden
reagieren und mit welcher Intensitit sie auf
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Modelle der
Zusammenar-
beit mit Zeitar-
beitsfirmen

Beschreibung

Vorteile

Nachtteile

Single Sourcing

Ein-Lieferanten-Modell

Geeignet fur kleine Organisa-
tionen mit homogenen Be-
durfnissen

Uberschaubare Geschéfts-
beziehung

Gute Response auf die Kun-
denbedurfnisse

Personalpool begrenzt
Wettbewerb und Vergleich-
barkeit von Preis/Leistung
fehlen

Preferred Supplier
Pool

Begrenzte Anzahl an quali-
fizierten Lieferanten als
Rahmenvertragspartner,
die Lebenslaufe potentieller
Kandidaten bereitstellen

Zugang zu einem grof3eren
Personalpool

In der Regel sehr gute Kondi-
tionen aufgrund der Konkur-
renzsituation der Lieferanten

Administrativer Aufwand
hoch

Personalscreening aufgrund
der Angebote mehrerer Lie-
feranten relativ zeitintensiv
Anzahl der Rahmenver-
tragspartner kann in grof3en
Unternehmen kontraproduk-
tiv ansteigen

Master Vendor

Master Vendor ist Hauptlie-
ferant

Sublieferanten (Second
Tier) werden eingesetzt so-
fern Master Vendor kein
geeignetes Personal zur
Verfugung hat

Vereinfachte Administration
Standardisierte Manage-
mentinformationen und -
systeme

Einsparungen durch Ver-
handlungsmacht des Master
Vendors

Konsolidierung administrati-
ver Ablaufe wie Fakturierung,
Banktransaktionsgebuhren,
etc.

Sorgsames Management
und hohes Vertrauen zwi-
schen Kunde und Hauptlie-
ferant unentbehrlich
Transparenz des Personal-
pools durch Zwischenschal-
tung des Master Vendors
gering

Unbeliebt bei Second Tier-
Lieferanten, da diese in der
,Zweiten Reihe* stehen

Managed Service
Provider (MSP)
bzw. Full Re-
cruitment Process
Outsourcing
(RPO)

Ein MSP ist die Schnittstel-
le zwischen Kunde und Se-
cond Tier- Lieferanten
(Sublieferanten)

MSP ist nicht selbst als
Lieferant tétig
MSP-Personal Uberwacht
Second Tier-Lieferanten vor
Ort

Strategischer Ansatz

Hohe Wahrscheinlichkeit,
geeignetes Personal zu er-
halten

Interner Verwaltungsaufwand
reduziert

MSP betreut Rekrutierungs-
prozesse, Personalmanage-
ment und arbeitsrechtliche
Fragestellungen

MSP kann Entwicklung einer
eigenen ,Arbeitgeber-Marke*
(Karriereportal, Personalda-
tenbanken, etc.) unterstttzen
Einige MSP bieten zusétzlich
eigenes, fest angestelltes
Personal an

In der Regel teurer als die
oben genannten Modelle

die spezifischen Bedurfnisse ihrer Kunden
einzugehen wissen. Das IT-System sollte zu-
satzlich zur Nachverfolgung der Gewinnauf-
schlage und der Kosten aller eingesetzten
Arbeitskrafte verwendet werden.

5. Wie konnen die internen Kunden
«eingefangen» werden?

Damit die oben beschriebenen Massnahmen
erfolgreich sind, muss die neue Vorgehens-
weise flir den Einkauf von Zeitarbeit mit
Nachdruck den internen Kunden kommuni-
ziert werden. Alle wichtigen Entscheidungs-
trager sind zu einem friihen Zeitpunkt «ins
Boot zu holen». Nur so lasst sich ein Umge-

hen von Absprachen unterbinden. Die inter-
nen Kunden sollten gegen maogliche Direkt-
ansprachen durch andere Lieferanten
gewappnet sein. Bei allen Aktivitaten ist die
Rolle des internen Kunden zweifelsfrei darzu-
stellen und zu vermitteln, sodass der interne
Kunde bei der Gestaltung des Recruitingpro-
zesses die entscheidende Rolle behalt. Beim
Gewinnen der internen Kunden kommt auch
den ausgewahlten Lieferanten eine Schlissel-
rolle zu. Ein lieferantenseitiges Account-Team,
das Seite an Seite mit den internen Kunden
arbeitet, flihrt zu einem Schulterschluss, der
die Effizienz der Zusammenarbeit erhoht und
den verantwortungsvollen Umgang mit der
Ressource «Zeitarbeit» fordert.

Fazit

Die Auseinandersetzung mit den finf
Schlisselfragen der Zeitarbeit lohnt sich fir
den Einkauf. Denn eine unbedachte Ad-hoc-
Vorgehensweise mit einseitiger Kostendru-
ckerei der Agenturmargen flihrt zu unbe-
friedigenden Ergebnissen. Ein strukturierter
Einkauf hingegen senkt die Kosten und lasst
durch Zeitarbeit echten Mehrwert entfalten.
Der Einkauf wird am Ende des Tages an den
erzielten Kosteneinsparungen gemessen
und daran, welche Servicequalitdt den in-
ternen Kunden geboten wird. Zwischen
diesen beiden Zielgrossen gilt es die rechte
Balance zu finden. [ |
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