
Wann die aktuelle Wirtschaftskrise 
sich dem Ende zuneigt, weiß nie-

mand genau. Für die Unternehmen der 
Personaldienstleistungsbranche kommt es 
darauf an, sich schon jetzt auf die Phase 
des Aufschwungs vorzubereiten. Wer da-
bei die richtigen Entscheidungen trifft, wird 
zu den Gewinnern im Wettbewerb um die 
Kunden gehören – und im Idealfall stabile 
Kundenbeziehungen aufbauen.

Keine Frage: Es ist eine harte Zeit für die 
Unternehmen in der Personaldienstleis-
tung. Die Wirtschaftskrise hat die Bran-
che hart getroffen - und der konjunkturelle 
Einbruch setzt den Firmen immer noch 
erheblich zu. Dabei haben die Kundenun-
ternehmen im Grunde genommen nur die 
Vorzüge unserer Branche genutzt, um die 
Personalkapazitäten an die Situation des 
wirtschaftlichen Abschwungs anzupassen: 
Sie trennten sich angesichts fehlender 
Aufträge und entstehender Überkapazitä-
ten genau von dem temporärem Personal, 
das ihnen im konjunkturellen Hoch Perso-
naldienstleister zur Verfügung gestellt hat-
ten. Die Dienstleister „durchlebten“ damit 
innerhalb weniger Jahre das komplette 
Spektrum der möglichen Marktsituationen: 
erst die stürmische Nachfrage nach Per-
sonal und damit eine sehr gute Auftragsla-
ge, seit einiger Zeit nun die Flaute und der 
Durchhänger im Geschäft mit Personal-
dienstleistungen.

Stabileres Geschäft mit höher Qualifizier-
ten

Besonders getroffen hat es die Unterneh-
men, die sich auf große Projekte mit ver-
gleichsweise niedrig qualifiziertem Personal 
konzentriert haben. Sie waren die Ersten, 
denen die Kunden das überlassene Perso-
nal zurück schickten. Vor dem Hintergrund 
der immer langsamer laufenden Konjunk-

tur benötigten die Unternehmen diese Mit-
arbeiter nicht länger - und es gab für die 
Kunden keinen Grund, an diesem Personal 
festzuhalten. Denn: Niedrig qualifizierte Mit-
arbeiter lassen sich bei Bedarf schnell wie-
der einstellen, die Zeit für die erforderliche 
Einarbeitung ist in der Regel kurz. Anders 
bei Personal, das die Unternehmen auf 
Stellen einsetzen, die eine höhere Qualifika-
tion erfordern. Trennt sich eine Firma von 
solchem Personal, dann geht zum einen 
wichtiges Know-how verloren. 

Zum anderen ist die spätere Einarbeitung 
eines neuen Mitarbeiters sehr viel aufwän-
diger und bindet personelle sowie finanziel-
le Ressourcen. Konsequenz für Personal-
dienstleister, die sich auf die Vermittlung 
und Überlassung von Fachkräften speziali-
siert haben: Ihre Kunden hielten möglichst 
lange an dem qualifizierten Personal fest, in 
der Krisenphase erfolgten etwaige Abmel-
dungen sehr viel später.

Derzeit mehren sich die Anzeichen für ein 
Ende der Wirtschaftskrise. Zwar sind sich 
die Experten einig, dass es keinen steilen 
Anstieg der Konjunktur geben wird. Aber 
die Auftragsbücher der Unternehmen in 
vielen Branchen füllen sich wieder, in den 
Prognosen mehren sich die positiven Ein-
schätzungen. Absehbar ist damit, dass in 
der Personaldienstleistungsbranche die 
Nachfrage nach externen Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeitern steigen wird – und 
das für niedrig qualifiziertes Personal wie 
für Fachkräfte gleichermaßen.

Strategische Weichenstellungen

Für die Anbieter in der Branche wird es 
damit höchste Zeit, die strategischen Wei-
chen für das Geschäft von morgen zu stel-
len. Die Verantwortlichen in der Personal-
dienstleistung stehen vor der Aufgabe, auf 
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der Basis der Erfahrungen aus den letzten 
Jahren, die Ausrichtung der Unternehmen 
auf den Prüfstand zu stellen und gegebe-
nenfalls zu verändern. Natürlich ist niedrig 
qualifiziertes Personal in der kommenden 
Phase des konjunkturellen Aufschwungs 
sehr viel leichter zu rekrutieren und bei 
Kunden zu platzieren. 

Allerdings: Auch die Akquise dieser Mitar-
beiter bindet beim Personaldienstleister in-
terne Ressourcen – Ressourcen, die dann 
dafür fehlen, höher qualifiziertes Personal 
zu gewinnen und bei Kunden zu positionie-
ren. Hinzu kommt, dass bei einer Fokussie-
rung auf das Geschäft mit großen Projek-
ten in vielen Fällen die notwendige Sorgfalt 
und Professionalität bei der Betreuung von 
Spezialprojekten auf der Strecke bleibt.

Fachpersonal zu rekrutieren und dieses 
Personal beim Kunden vor allem auch zu 
binden, ist eine anspruchsvolle Aufgaben-
stellung für „clevere“ Personaldienstleister. 
Wer gezielte Personalrekrutierung und 
konsequente Kundenbetreuung auf hohem 
Niveau realisiert, den belohnt der Markt 
mit stabilen Kundenbeziehungen und 
Aufträgen, die auf Grund der Bedeutung 
des Fachpersonals für die Kundenunter-
nehmen in der Regel langfristiger laufen. 
Zusätzlicher Vorteil: Im Marktsegment 
der Fachkräftevermittlung ist der Wett-
bewerbs- und Preisdruck nicht so ausge-
prägt, wie im Segment der Vermittlung von 
niedrig qualifiziertem Personal. 

Investment in Qualität

Natürlich ist auf den ersten Blick ein grö-
ßerer Auftrag attraktiv, in dem ein Perso-
naldienstleister eine große Zahl von Stellen 
vergleichsweise leicht besetzen kann. Ein 
anspruchsvoller Auftrag mit einer längeren 
Rekrutierungsphase erscheint vielen dage-



gen zu komplex und wenig ertragreich. Die 
meisten Vertriebsmitarbeiter in der Per-
sonaldienstleistung werden sich deshalb 
ohne eine anderslautende Vorgabe der 
Unternehmensführung auf die einfachen 
Projekte konzentrieren. Das Problem: Sol-
che Aufträge sind zwar schnell gewonnen, 
aber – und genau das zeigt die momenta-
ne Wirtschaftskrise - auch ebenso schnell 
wieder beendet. Wer als Führungskraft 
sein Personaldienstleistungsunternehmen 
langfristig im Markt positionieren will, der 
muss deshalb die Voraussetzungen dafür 
schaffen, die langfristig laufenden Aufträge 
und Projekte zu gewinnen und die entspre-
chenden Kunden zu binden.

Das gelingt nur mit systematischen Invest-
ments in die Qualität der Personaldienstleis-
tung. Mit einer gezielten internen Kommu-
nikation, einem ausgefeilten Anreizsystem, 
adäquaten Schulungen, der marktorien-
tierten Rekrutierung von Fachpersonal und 
der sehr professionellen Kundenbetreuung 
kann sich ein Personaldienstleister eine 
Marktposition mit einer klaren Zukunfts-
perspektive erarbeiten. Gerade die aktuelle 
Phase zwischen auslaufender Wirtschafts-
krise und dem zaghaften Anspringen des 
konjunkturellen Aufschwungs bietet eine 
gute Möglichkeit, sich als Qualitätsdienst-
leister in der Vermittlung und Überlassung 
von Fachpersonal zu etablieren. Der Grund 
für diese Einschätzung: Der anziehende 
Markt eröffnet für einen Anbieter aus der 
Personaldienstleistung die Chance, neue 
„sichere“ Marktanteile zu gewinnen und 
neue Kunden von den eigenen Leistungen 
zu überzeugen.

Absehbarer Fachkräftemangel

Eine Lehre aus der tiefen Krise, die die ge-
samte Wirtschaft seit einiger Zeit durch-
läuft, ist sicherlich die Tatsache, dass es 

irgendwann weitere Krisen geben wird. Ein 
Unternehmen muss alles daran setzen, 
sich für diese Krisensituationen zu wapp-
nen. Für Personaldienstleister mit einem 
„intelligenten“ Dienstleistungskonzept soll-
te das Motto lauten: Der erste Tag des 
Aufschwungs ist der Tag, an dem das Un-
ternehmen mit neuer Ausrichtung durch-
startet.

Natürlich kann derzeit niemand zuverläs-
sig prognostizieren, wann die Konjunktur 
wieder „anspringt“. Ungeachtet dieser Situ-
ation sollten jetzt die Weichen gestellt wer-
den, um im wachsenden Markt der Perso-
naldienstleistungen mit kundenorientierten 
Services auf Erfolgskurs zu gehen. Gerade 
kleine und mittelständische Unternehmen 
der Branche können mit ihrer Flexibilität 
und Kundennähe von den gestiegenen An-
forderungen der Kunden nach dem Abflau-
en der Wirtschaftskrise profitieren. 

Ein Personaldienstleister wie Bleckmann-
Schulze hat die Potenziale im Markt für 
Fachkräftevermittlung frühzeitig erkannt 
und die Chancen in diesem Markt kon-
sequent genutzt. Wir sind überzeugt da-
von, dass dieses Marktsegment zu den 
Wachstumsmotoren gehören wird, wenn 
der Konjunkturzug Fahrt aufnimmt. Denn 
schon jetzt steht fest: Der letzte Tag der 
Wirtschaftskrise wird der erste Tag des 
Fachkräftemangels sein – und angesichts 
der demografischen Entwicklung wird der 
Fachkräftemangel die Unternehmen aller 
Branchen langfristig begleiten.
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