
„Partnerschaft leben“
Neue Ausrichtung für Personaldienstleister

Heiko Poggensee



Heiko Poggensee, 17.November 2010

Kontext

• „Partnerschaft leben“        „Vertrauen vs. Misstrauen“
– Vertrieb

• will Partnerschaft

• will Kundenbindung

• Partnerschaft signalisiert Umsatzgarantie

– Einkauf

• will keine Partnerschaft

• will Wettbewerb

• will Benchmarkdaten

• will niedrigste Preise

• „Neue Ausrichtung für Personaldienstleister ?“
– Sind die Personaldienstleister auf Veränderungen in  Konzernen ausgerichtet?

– Wie ist die Denkrichtung der Einkäufer?
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Gegründet 1891
Konzernsitz in Amsterdam, Niederlande

26 Mrd. Euro Umsatz in 2008 
Über 30% davon in Schwellenländern

121.000 Mitarbeiter 
arbeiten in über 60 Ländern

Global anerkannte Marke (Top 50 der Welt)
Unser Markenwert hat sich seit 2004 auf 8,3 Mrd. US-
Dollar verdoppelt

Mehr als 1,6 Mrd. Euro Investitionen in F&E in 2008 (mehr 
als 6% des Umsatzes)
55.000 eingetragene Patente - 33.000 eingetragenen 
Marken - 49.000 Geschmacksmusterrechte

Ein Unternehmen, das seit über 
100 Jahren überall auf der Welt 
hohen Respekt genießt
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Philips: wir sind…

…ein in vielen Geschäftsfeldern führender 
Weltkonzern, der mit sinnvollen Innovationen
zur Verbesserung von Gesundheit und 
Wohlbefinden von Menschen beiträgt.

Gesundheit und Wohlbefinden:
„Engagement für ein gesundes, erfülltes 
Leben für alle Menschen und 
Gesellschaften dieser Welt.“

Sinnvolle Innovationen:
„Die Verbesserung der Lebensqualität 
von Menschen, über die zeitgerechte 
Einführung neuer Technologien 
hinaus.“
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Alternde Bevölkerung
Die Zahl der Menschen über 60 Jahre wird bis 2015 
von 500 Millionen auf 1 Milliarde anwachsen

Schwellenmärkte 
99% des zukünftigen Bevölkerungswachstums 
betrifft die Schwellenländern. Sie produzieren bereits 
heute 28% des globalen BIP

Informierte Verbraucher 
Sie fordern Lösungen, die ihre persönlichen 
Bedürfnisse abdecken

Klimawandel und nachhaltige Entwicklung
Fast ein Fünftel des weltweiten Stromverbrauchs 
wird für Beleuchtung genutzt. Wir könnten 40% 
davon sparen

Das Philips Portfolio entspricht 
den globalen Herausforderungen
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Healthcare

Lighting

Consumer Lifestyle

Unser Angebot für Gesundheit 
und Wohlbefinden verteilt sich 
auf drei Sparten

35% 35%

30%

Indikative Umsatzverteilung
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26.11.2010
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Entwicklung Supply Management Process

Importance of Relationship Managementlow high
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Strategischer
Einkauf

Taktischer
Einkauf

Operativer 
Einkauf

Wo stehen Sie?

20 %

2-3%
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Risiko der Lieferung

Leverage Produkte
(Hebelwirkung)

Strategische Produkte

Routine Produkte Engpass Produkte

Große Wirkung auf Gewinn
Keine Grenzen im 

Beschaffungsmarkt
Standard Spezifikationen

Hauptbereich im Einkauf
Großes Volumen
Kosten sind entscheidend
Qualität und Verfügbarkeit

ist kritisch

Produkte mit geringem Wert
Viele Alternativen
Routine Produkte
Massenprodukte

Wahrscheinlichkeit der
Verwundbarkeit hoch

Schwachstelle der Belieferung
Risikomanagement

erforderlich
Gute Planung erforderlich

„verteile und herrsche“ „Partnerschaft“

„reine Beschaffung“ „Belieferung sicherstellen“

Wann wähle ich die Strategie „Partnerschaft“?
Aber: auf welchen level stehe ich?
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Strategy Contingent Labour: 2008 -
2010 

€

Beispiel Personaldienstleister

Maturing the

Master Vendor

approach
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Zielsetzung, Erfolgsfaktoren und Enabler
am Beispiel Veränderungen im Bereich Zeitarbeit

• Zielsetzung:

– Kosteneinsparungen auf hohem Niveau

– Qualitätsverbesserung

• Erfolgsfaktoren

– Fähigkeit des Anbieters

– Hohe Prozesssicherheit

– 100 % Lieferbereitschaft

• Enabler

– Ergebnisorientierte Lieferantenauswahl

– Gemeinsame Zielsetzung

– Partnerschaftliche Projektdurchführung

– Vertrauen
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Preis
Lohn
gesetzliche Zuschläge
freiwillige Zuschläge
Urlaub; Krankheit; Lohn-
fortzahlung, etc.

Marge

Gebühren
Besetzungs-Mix

Alter
Funktionen

Transport
Kleidung Administration

Zeitschreibung
Rechnungsschreibung

Andere  Kosten
Lieferantenwechsel

Poolmanagement
Verfügbarkeit

Operation Mgt
Produktionssteigerung
Anwesenheit

Kosten für 
nicht erbrachte Qualität
Abfall

total cost 
of 

ownership

Einheitliches 
Verständnis 

der
Kostenstruktur

und
der Kostentreiber
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Prozessverbesserungen
Preferred Supplier versus Master Vendor
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Master Vendor
(Supplier A)

Transfer transaktioneller / taktischer Aufgaben

Aufgaben:
� Anfragen Zeitarbeitnehmer
� Letztendliche Auswahl
� Bewertung der Leistung

Aufgaben der Co-Lieferanten:
� Recruitment Zeitarbeitnehmer
� Vorauswahl
� Einstellungstests

Zentrale Koordination und Planung des Master Vendor s:
� Erster Kontakt bezgl. Zeitarbeitnehmrer
� 1 Ansprechpartner pro Standort
� Recruitment und Vorauswahl
� Administration 
� Reporting und Auswertungen
� Kommunikation an alle Beteiligten
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Projekt = Was ist Qualität? 
Puzzle zusammenfügen

Kommu-
nikation

Standorte

Co-
Supplier

Key-
Performance

Indikatoren

100%
Liefer-

Garantie

An-
Forder-
ungen

Im-
plemen-
tation E-tools
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Module

• Anforderungen
– Prozessbeschreibung Rekrutingprozess (Abstimmung is t der Erfolgsfaktor)

– Kernprofile, Poolbildung, größtmögliche Anzahl Quel len nutzen

– Auswahl, Matching, Dokumentation

• Mitarbeiter
– Umgang mit bisherigen Mitarbeitern

– Qualifizierung

– Umgang mit neuen Mitarbeitern

• Kommunikation
– Kommunikation im eigenen Unternehmen

– Kommunikation beim Anbieter

– Kommunikation an Lieferanten und Mitarbeiter

– Kommunikation zum Arbeitsmarkt

• Standorte
– 1 Verantwortlicher pro Standort auf jeder Seite

– Single Point of Contact für die Erbringung der Dien stleistungen

– Standortübergreifender Kompetenzaufbau 
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Zusammenfassung

„Partnerschaft leben“
Neue Ausrichtung für Personaldienstleister

• „Gemeinsam einen nächsten großen Schritt gehen“

• Gemeinsame Zielsetzung

– Kostensenkung

– Qualitätsverbesserung

• Gemeinsames Verständnis 

– der Kosten

– der Anforderungen
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