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Unternehmensberatung,
Personalvermittlung

Temporärarbeit und Personalvermittlung
im Wandel der Zeiten
Robert Mennel, Zürich
Generaldirektor Manpower

E/n ß//c/c in d/'e Wsrgangenhe/Y

Die Branche ist immer noch jung. Vor 39 Jahren wurde
der erste temporäre Einsatz in den USA getätigt.
Die Geschichte ist ganz interessant. Wie bei vielem lag
die Grundidee in einem Bedürfnis des Marktes. Zwei
Rechtsanwälte hatten eine umfangreiche Arbeit innert
kurzer Zeit zu erledigen und baten deshalb ihre Ehefrau-
en um Hilfe. Diese mobilisierten noch Freundinnen und
so wurde es schlussendlich möglich, diese Arbeiten
fristgerecht fertig zu stellen. Damit war die Idee der
Temporärarbeit geboren. In weniger als 40 Jahren ist
daraus ein Marktvolumen in der Grössenordnung von
etwa 30 bis 40 Milliarden Schweizerfranken entstan-
den.

In Europa kennen wir die Form der temporären Arbeit
seit etwas weniger als 30 Jahren. Es war auch hier wie-
derum Manpower, welche Pionierleistungen erbrachte,
die Idee in Europa lancierte und erste Büros in Paris und
London im Jahre 1956 eröffnete.
In der Schweiz hat sich Manpower als Nr. 1 in 27 Jahren
zum eigentlichen Marktieader entwickelt und 1986
einen Umsatz von über 150 Millionen Schweizerfranken
erreicht. Das ergibt mehr als eine Vervierfachung in den
letzten 10 Jahren.

We/cbe Leute anbe/ten temporär?
1987 werden wiederum rund 75000 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter in der Schweiz in einem oder mehreren
Einsätzen temporär arbeiten. Es sind dies eher junge
Leute. Rund die Hälfte wird 25 oder jünger sein und 5
von 6 sind ledig. Temporärarbeit bietet ihnen eine will-
kommene Ubergangslösung zwischen zwei festen Stel-
len, zwischen Militärdienst und Berufsleben oder zwi-
sehen Lehre und Auslandaufenthalt.

1986 waren 41 % in administrativen, 7% in technischen

und 52% in gewerblichen Berufen tätig. Die meisten da

von haben eine abgeschlossene Ausbildung, rund 30%

stehen in der Ausbildung, sind angelernt oder Hilfskräf

te.

% all dieser temporär Arbeitenden werden Einsätze his

zu drei Monaten machen, nur Ve wird länger als 6 Monate

temporär im Einsatz sein.

Für viele junge Leute ist ein temporärer Einsatz nach wie

vor die einfachste und schnellste Lösung, um nach

einem Auslandaufenthalt, nach Studien oder nach dem

Militärdienst wieder rasch und unkompliziert ins Arbeits

leben einzutreten. Am Sonntag aus dem Ausland zu-

rück, am Montag bei einer effizienten Organisation ein

schreiben und bereits am Nachmittag arbeiten - das ist

durchaus möglich. Und beim zweiten Einsatz, nachdem

nächsten Auslandaufenthalt, geht alles noch viel schnei

1er. Und dies zu einem fairen Salär, marktgerecht, wie

wenn man in einer Dauerstelle arbeiten würde.

Übergang /"n e/'ne feste Ste//e

Immer mehr und mehr kommt es vor, dass aus einem

temporären Arbeitsverhältnis eine Dauerstelle wird,

man sagt diesem Übergang «try & hire».

Auf der anderen Seite wissen wir aber auch, dass

den heute temporär Arbeitenden rund 70% früher oder

später eine Dauerstelle annehmen. Das ist der Grund,

dass Manpower vor bald zehn Jahren die Feststellenver-

mittlung eingeführt hat, eine Dienstleistung, die sich bei

Stellensuchenden und Unternehmen aller Branchen und

Grössen einer wachsenden Beliebtheit erfreut. Für die

Stellensuchenden entstehen dabei in keiner Art und Wei-

se Kosten, sie melden sich auf einem der 35 Manpower

Büros der Schweiz, geben ihre Wünsche in bezug auf

Tätigkeit, Branche, Arbeitsort und weitere Details an

und können sich mit einem Personalberater im Detail

über die Möglichkeiten und Chancen unterhalten. Der

Personalberater hat in diesem Sinne eine Treuhand-

Funktion, er kennt den Arbeitsmarkt, hat den Uberblick

über die offenen Stellen und kennt die Personalveran

wortlichen in den Firmen persönlich.

Die Kosten dieser Dienstleistung übernimmt der Arbeit

geber, im Erfolgsfall bezahlt die Firma ein Honorar»

Jahresgehaltes, je nach Schwierigkeitsgrad und tm

kommensstufe der Kandidaten.

Manpower macht aber auch gezielte Inserate, die
eij

breites Spektrum abdecken und für Auftraggeber u

Kandidaten absolute Diskretion garantieren. EuW®

von Inseraten und die Abwicklung des ganzen Vorga

sind im Honorar inbegriffen.
Für Kaderstellen wird im Auftragsverhältnis, also ®

Mandat gearbeitet und die Manpower Kader-Karrie

in Zürich, Basel, Lausanne und Genf Stützpunkte

Kaderrekrutierung nach Mass.

Arbe/fs/cond/t/onen der temporären M/farbe/ter

Die Salarierung entspricht der Devise «Gute -^ilde-
man gut bezahlen». Dabei wird sich ein gut ausg

Leute ions-

isgebW®'

Erfahr""'
ter Personalberater bemühen, die Fähigkeiten

gen und Kenntnisse eines temporären Mitarbei ^
mal einzusetzen. Der Lohn liegt auf dem 9'pstelW
wie das Salär, das in einer vergleichbaren Fes

bezahlt würde.

Ferien werden zusätzlich zum Grundlohn ausge

und bei Manpower erhalten temporäre uszek"

che gute Leistungen erbringen, eine Os
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nung. Dies bedeutet Medaillon, Diplom und auch eine
Lohnerhöhung.

Sozialleistungen entsprechen bei allen seriös geführten
Temporärorganisationen mindestens den gesetzlichen
Minimas, vielfach gehen sie aber auch weiter. Dazu ge-
hört nun auch die BVG-Versicherung. Schriftliche Ar-
beitsverträge enthalten alle Details über das Arbeitsver-
hältnis, auch bezüglich den Regelungen für Feiertage,
Militärdienst, Krankheit, Unfall und Absenzen.

Manpower gibt seit Jahren jedem sich neu anmeldenden
Mitarbeiter eine umfangreiche Dokumentation mit Ar-
beitsvertrag und allen Details. Dazu gehört auch eine de-
taillierte Information über die Möglichkeiten einer Ar-
heitsausfallversicherung.

Mögl/chfce/fen für We/ferMdung
Neuen Technologien wird bei Manpower grosse Bedeu-
tung zugewiesen. Dies betrifft vor allem auch den Büro-
bereich, wo heute in der Schweiz nach Schätzungen der
Fachleute etwa 30% der Arbeitsplätze mit einem Bild-
schirmterminal ausgerüstet sind. Bis 1990 dürfte sich
diese Zahl mehr als verdoppeln.
Dies stellt heute schon und wird in Zukunft noch mehr
Anforderungen an die Bedienerinnen und Bediener stel-
len. Dies gilt ganz besonders für temporäre Mitarbeiter,
die sich nur für einige Wochen an einem solchen Arbeits-
platz aufhalten und sich damit immer wieder mit neuen
Situationen vertraut machen müssen.
Inden letzten Jahren hat Manpower weltweit ein Ausbil-
dongsprogramm im Bereich Textverarbeitung und Da-

ausgearbeitet, von dem seit drei Jahren
auch die Mitarbeiter in der Schweiz profitieren können.

ganze Konzept beruht auf der Zielsetzung, einer
Schreibkraft innert zwei Tagen in einer individuellen

die Grundkenntnisse der Textverarbeitung
zu vermitteln. Sie soll so fähig sein, am dritten Tag selb-
atändig einfachere Arbeiten an einem Bildschirm ausfüh-
'anzukönnen. Die Ausbildung erfolgt in einer Sprache* Fachjargon, ohne Zeitdruck, also auf die Lernfähig-
j
' dsr entsprechenden Person ausgerichtet und mit

Bfsonalberatern als Lehrkräften.
foden Einsatz wird dazu jeder Teilnehmerin ein über-
I tl'ch gestaltetes Handbuch abgegeben, das ihr bei
an ersten Schritten auf einem neuen Gebiet hilft. In
^praktischen Format gehalten, mit Bildern, Ablauf-

" und leicht verständlichen Hinweisen, wird die
uni Bildschirm zum Spass.

Sekt. Jähren sind in der Schweiz über 1500
schi»H

'""en, Schreibkräfte und Dactylos in den ver-
raten

Manpowerfilialen auf IBM- oder WANG-Ge-
send!

gebildet worden. Alle haben sich anschlies-
Einsatz von kürzerer oder längerer Zeit be-

'j^nTn' dss die Ausbildung praxisnah ist, ergibt der
"an Wo * temporäre Mitarbeiter von den Fir-

sie im Einsatz waren, fest angestellt wurden.

esr "pd Interessenten können sich kosten-
%<u!^k'"dlich in einer der 35 Manpower-Filialen

"'Schweiz informieren lassen.

sdorärarbe/t
morgen

^vtb*reit^°^en finden mehr und mehr Beachtung
^eutuna p^emporärarbeit erhält mehr und mehr
%geseh hauptsächlich als Notlösung bei un-

snen Abwesenheiten und plötzlich auftre-

tenden Spitzen gedacht, wird Temporärarbeit je länger
je mehr als Personalplanung und Mittel zur Personal-
kostensteuerung betrachtet.

Wenn heute, je nach Jahreszeit, zwischen 0,3% und
0,7% der in der Schweiz werktätigen Bevölkerung tem-
porär arbeiten, so dürfte dieser Anteil in den nächsten 5
bis 10 Jahren ganz wesentlich steigen. Es gibt Progno-
sen, die sprechen von einer Verdoppelung, andere sogar
von einer Verdreifachung.

Der Arbeitsmarkt Schweiz ist heute angespannt und die-
se Situation dürfte sich in den nächsten Jahren durch
den Rückgang der ins Erwerbsleben tretenden Jugendli-
chen noch verschärfen. Personalreserven bilden wird
damit immer schwieriger, abgesehen davon, dass die
meisten Unternehmen dies aus Kostengründen nicht
mehr möchten. Das wird eine weitere Nachfrage nach
temporären Arbeitskräften bringen. Dazu kommt der
vermehrte Trend der Jungen, Temporärarbeit als Mög-
lichkeit der Weiterbildung im Sinne von Lehr- und Wan-
derjahren zu betrachten, verbunden mit kürzeren und
längeren Auslandaufenthalten.

Unter diesen Gesichtspunkten dürfte sich eine Verdop-
pelung oder mehr des Anteils der temporär Arbeitenden
in der Schweiz in den nächsten 5 bis 10 Jahren als nicht
utopisch erweisen.

Die Feststellenvermittlung - alle Berufe eingeschlossen
- macht heute 25% des Bruttoertrages bei Manpower
aus und auch dieser Bereich dürfte sich bei Manpower
aus den oben erwähnten Gründen in den nächsten Jah-
ren überproportional entwickeln.

Robert Mennel, Zürich

Funktionen der Unternehmensberatung -
ihre Leistungen für die Wirtschaft

Unabhängig von ihrer Grösse und Branchenzugehörig-
keit ist es für alle Unternehmen von existentieller Bedeu-
tung, über ein innovatives, gut ausgebildetes und be-
lastbares Führungskader zu verfügen. Die zunehmende
Komplexität und Internationalität der sich dem Manage-
ment stellenden Fragen bedingen ein konzeptionelles
und strategieorientiertes Vorgehen auf allen Stufen. Nur
mit unternehmerisch denkenden Mitarbeitern können
die anstehenden Probleme gelöst werden. In der ganzen
industrialisierten Welt ist deshalb ein Kampf um die Be-
Schaffung fähiger Führungskräfte entbrannt. Diese gilt
es zu entdecken, zu beschaffen und an sich zu binden.

Wenige Unternehmen sind in der Lage, den international
knappen Markt an hochqualifizierten Führungskräften
selbst zu überschauen.

Daher wird zur Besetzung von Führungspositionen im-
mer häufiger ein noch relativ junger Dienstleistungs-
zweig beansprucht: Die auf die Lösung von Führungs-
Problemen spezialisierte Unternehmensberatung.
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Für den Beizug externer Berater sprechen die folgenden
Gründe:
- Sie können sich unbelastet vom Tagesgeschäft voll

der anstehenden Problematik widmen.
- Sie verfügen als Aussenstehende über einen höheren

Grad an Objektivität als Insider.
- Sie sind nicht «betriebsblind».
- Sie bringen eine branchen-, märkte- und technologie-

überschreitende Optik ein.

Die Besetzung neuer oder vakanter Schlüsselpositionen
gliedert sich generell in die Schritte: Definition des zu lö-
senden Problems, eigentliche Suche, Beurteilung der
Kandidaten, Präsentation der Kandidaten und Eingliede-
rung des neuen Stelleninhabers.

Noch geht der eine oder andere Auftraggeber allerdings
von der irrigen Auffassung aus, dass sich der beigezoge-
ne Berater auf personalbezogene Fragen zu beschrän-
ken habe. Eine Isolierung der Personalfragen von den
übrigen unternehmerischen Gegebenheiten lässt sich
heute aber nicht mehr aufrechterhalten. Deren Ver-
netzung ist so eng, dass sich unbedingt eine integrale
Betrachtungsweise aufdrängt, soll die Beratung erfolg-
reich sein.

Dieser gegenüber früher wesentlich umfassendere Auf-
gabenkreis stellt an den Unternehmensberater höchste
Ansprüche. Er muss sich über ein ausgesprochen analy-
tisches Denkvermögen ausweisen, ein grosses Bezie-
hungspotential ausspielen können, ein ausgesprochener
Realisator sein und selbstverständlich integer, engagiert
und verantwortungsbewusst handeln.

Den überdurchschnittlichen Berater zeichnet zudem
eine lebenslange Lernbereitschaft aus. Nur so kann er je-
nen Informationsvorsprung in die Beratungstätigkeit ein-
bringen, den der Auftraggeber von ihm erwartet.
Da «Unternehmensberater» ähnlich wie «Architekt» in
der Schweiz keine geschützte Berufsbezeichnung ist,
gibt es auch Wildwuchs. Will man sich vor folgenschwe-
ren Fehlleistungen schützen, hält man sich mit Vorteil an
etablierte Unternehmensberatungsfirmen mit überprüf-
baren Leistungsausweisen, landes-, europa- und weit-
weiten Beziehungen und hochkalibrigen Mitarbeitern.
Für den Erfolg der Zusammenarbeit zwischen Auftrag-
geber und Berater, ist die personal chemistry, das heisst
die Beziehungsgestaltung von grösster Bedeutung.
«Stimmt die Chemie nicht», sollte man von einer Vertie-
fung der Beziehungen im beidseitigen Interesse abse-
hen. Ein guter Berater verzichtet auf ein auch noch so
lukratives Mandat, wenn er sieht, dass irgendwelche ir-
rationale Gründe (z.B. «Prestigedenken») von Seiten
des Auftraggebers die Durchsetzung seiner nach sorg-
fältiger Analyse der Gegebenheiten formulierten Vor-
Schläge verhindern.

Ist hingegen die beidseitige Bereitschaft zur zuweilen
auch harten Diskussion gegeben, so kann der Beizug ex-
terner Beratung zu massgeschneiderten Lösungen füh-
ren. Personalbezogen heisst dies: Zur Beschaffung des
richtigen Mannes am richtigen Platz zur richtigen Zeit.
Ein so gelebtes Auftragsverhältnis führt schliesslich
dazu, dass der Berater dem Auftraggeber ein kompe-
tenter Gesprächspartner wird, den man nicht nur im
Krisen-, sondern auch im Regelfall beizieht.

Dr. Hubertus G.Tschopp,
geschaftsfuhrender Partner der Dr. Egon P. S. Zehnder

und Partner AG

Die neuen Wege
der Risk Management Fraumünster AG

D/'e F/'s/e Management Fraumünster AG, e/ne yunge,ih
der l/ers/'cberungsbranche fäf/ge Schönen werder firm,
geht neue Wege. Heute verkaufen Vers/'cherungeii

D/'enst/e/'stungen, d/e ffis/c Management /'brerse/fs Metet

unabhäng/'ge massgescbne/'cterte ßeraterfäf/gke/f und

Po//'cenverwa/tung an. Der Kunde kann wab/en, was er

braucht.

Roland Honegger, Inhaber und Geschäftsführer der Risk

Management Fraumünster AG, erläuterte die Firmen

Strategie. Bei der jungen Schönenwerder Firma geht

man davon aus, dass im Versicherungswesen eine Ver-

änderung bezüglich der Verkaufsmethoden stattfinden

wird. Heute bieten sich Versicherungen als Verkäufe:

von Dienstleistungen und Produkten an, die den Unter

nehmer administrativ nicht entlasten. Die Firma Fran

münster AG bietet seinem Kundensegment - Gewerb

lern, kleineren und mittleren Firmen - seine umfassen

den Dienste als Versicherungstreuhänder und Berat«

an. Der Kunde entscheidet, was er haben möchte undj

wo er was plazieren will. Das Marketingkonzept heisst:

Was dient und entlastet den Kunden am besten? und

weicht somit vom üblichen Verkaufskonzept der Versi

cherungsgesellschaften ab.

Risiko vermindern

In der Funktion als Berater zeigt die Risk Managern^
Fraumünster AG dem Kunden seine Versicherungsprc
bleme auf und bietet dann spezifische Lösungsmöglicr

keiten an. «Wir versichern beim Unternehmer bloss

was für diesen existentiell notwendig ist. Das Riste

können wir natürlich nicht ausschliessen, aber wir ver

suchen, dem Unternehmer die Sicherung nach seine'

Wertvorstellungen zu optimieren», leuchtet Roto

Honegger seine Strategie näher aus.

Die junge Firma übt eine Funktion als Mittelsmann zw

sehen Unternehmer und Versicherungsgesellschafter

aus. So arbeitet sie etwa für eine Firma ein Versiebe

rungskonzept aus, erledigt die Administration bis hinzu:

treuhänderischen Behandlung der Forderungen und ver

waltet auch alle Versicherungsverträge des Kunden

Dieser kann bei verschiedenen Gesellschaften Poh®

laufen haben, sein Kontakt beschränkt sich lediglich®

die Risk Management Fraumünster AG. Diese verba,

delt und korrespondiert mit den einzelnen Gesellsc

ten.

Dieser neue Weg scheint Perspektiven zu haben, yerto

gen doch immer mehr Unternehmer die treuhan

sehen Multipack-Funktionen.
Die Risk Management Fraumünster AG ist ein Teil®'®

Unternehmergruppe, die sich im Versicherungswe ^den Bereichen Schulung und Buchhaltung beta i9
^

in Zürich domiziliert ist. Neueste Erfahrungen, da

sen wie, gibt die Risk Management unverzügbc

Kunden weiter.
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