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Interview mit Roland Pietzcker

Beratungsleistung fur den Kunden

Im Rahmen einer Studie der Uni-
versitat der Bundeswehr Miin-
chen wurde der Markt fiir Per-

sonalberatungsleistungen in der
Verpackungsindustrie unter-
sucht. Die ,neue verpackung"
sprach mit Roland Pietzcker,
Partner der Societat fiir Unter-
nehmens- und Personalberatung
in Starnberg.

Roland Pietzcker (g5) ist Partner der Socie-
tat fur Unternehmens- und Personalbera-
tung in Starnberg. Sein Schwerpunkt liegt
auf der Personalberatung fiir die Druck-,
Faltschachtel-, Display- und Verpackungs-
maschinenbauindustrie
(pietzcker@societaet.de).

> neue verpackung: Herr Pietzcker, wo-
rin liegen Ihrer Meinung nach die wesent-
lichen Vorteile bei der Personalgewinnung
mit Hilfe eines Personalberaters?

> Roland Pietzcker: Zwei wesentliche
Vorteile lassen sich herausstellen. Zum
einen berat der Personalberater als exter
ne Kapazitat das Unternehmen in allen
Phasen der Personalgewinnung. Er bringt
dabei seine, durch branchenweite Aktivi-
taten erworbene Erfahrung und den da-
mit verbundenen Weitblick, den ein Un-
ternehmen durch seine Innensicht hau-
fig nicht haben kann, in die Beratungs-
leistung mit ein. Dies minimiert Fehler
von der Vorbereitung der Personalgewin-
nung bis zum Auswahlprozess. Zum an-
deren liegt ein Vorteil in der Bewerberba-
sis des Personalberaters begrundet.
Durch die Direktsuche und -ansprache
tritt er in Kontakt zu qualifizierten Kan-
didaten, die sich ihrerseits nicht aktivium
eine neue Position bemiht hadtten. Damit
bietet der Personalberater dem Kunden
nicht lediglich den besten der sich zu die-
semn Zeitpunkt neu orientierenden Be-

Personalberatung — kompetent und professionell

,Personalberatung”ist, nach einer Studie der Universitat'der Bundeswehr
Miinchen (wir berichteten im letzten Heft), innerhalb der Verpackungsindustrie
ein fester Bestandteil des Dienstleistungsangebotes. Wir mochten an dieser
Stelle nochmals die zentralen Aussagen dieser Studie in Erinnerung rufen:
Unternehmer greifen auf einen Personalberater zuriick, wenn sie die vorhande-
nen Kapazititen und/oder die eigenen Kompetenzen als nicht ausreichend ein-
schatzen. Der Preis der Leistung spielt dabei nur untergeordnete Rolle. Als
Dienstleister wird dabei nur der Berater wahrgenommen, der durch seine be-
ruflichen Erfanrungen, die dabei erreichten Positionen, seine Branchenkenntnis
und seine soziale Fahigkeiten als kompetenter Ansprechpartner der Unterneh-
men fungieren kann. Gleichzeitig wird auf professionelle Leistungserbringung
geachtet, da der Unternehmer nur in diesem Fall die Erreichung bestimmter
Qualitatsstandards als gewahtleistet ansieht. Der so als kompetent und profes-
sionell qualifizierte Berater beschrankt sich auf seine Kernkompetenzen, wei-
terfihrende und erganzende Beratungsleistungen werden von Kunden nicht
nachgefragt oder als fester Bestandteil der Kernleistung erwartet.

werber, sondern den Kandidaten, der
branchenweit die Anforderungen der Po-
sition optimal erfiillt und am bestens
zum Unternehmen des Kunden passt.

> neue verpackung:Nach den vorliegen-
den Ergebnissen aus Miinchen haben
branchenspezialisierte Beratungsunter-
nehmen eindeutige Wettbewerbsvorteile.
Sie sind nicht nur nach eigenen Angaben
unter den brarichenspezialisierten Bera-
tungen das marxtfihrende Unternehmen
fuirdie Verpackungsindustrie. Wie interpre-
tieren Sie Ihire Lejstung vor dem Hinter-
grund der Studie?

> Roland Pietzcker: Viele Unternehmen
der Branche haben erkannt, dass die zeit-
gerechte und adaquate Verfuigbarkeit
von qualifizierten Mitarbeitern ein ent-
scheidender Wettbewerbsvorteil ist. Va-
kanzen im Bereich der Fach- und Fiih-
rungskrafte kosten Marktanteile, gehen
zu Lasten der Qualitat der Produkte und
Dienstleistungen und verhindern das
Freisetzen innovativer Potentiale der ei-
genen Organisation, zusammenfassend
kosten sie Geld. Die Societat sieht sich
dabei nicht als reiner Personalvermittler,
sondern sie gewahrleistet eine Bera-
tungsleistung, die an den Bedurfnissen
des Kunden ausgerichtet ist. Es sind da-
her gerade die erfolgreichen und markt-
bedeutenden Unternehmen, die dies er-
kannt haben und daher zu unseren Kun-
den zahlen. Der Preis der Beratung wird
dabei als Investition in die Zukunft des ei-
genen Unternehmens gesehen.

> neue verpackung: Nachgehakt: vor al-
fem Professionalitat ist der Erfolgsfaktor
fiir Personalberater. Wann ist ein Personal-
berater professionell?

> Roland Pietzcker: Linternehmen be-
auftragen einen Personalberater immer
dann, wenn die eigenen Kapazitaten fur
die Personalsuche nichit ausreichend
sind, das Suchfeld sehr diffus ist und die
vakante Position eine entsprechende
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Wichtigkeit besiizt. Das Ergebnis der
Leistung muss dabei stimmen. Per pro-
fessionelle Berater kennt die Branche in
ihren Feinheiten und Besonderheiten,
verfugt uber ahnliche Management-
erfahrungen'wie der ihn beauftragende
Unternehmer und gewahrleistet durch
die hinterihm stehende Organisation
professionelles Projekimanagement so-
wie Diskretion im Rahmen der Suche und
Seriositat inider Zusammenarbeit mit
seinem Kunden: Weiterhin sollte der pro-
fessionelle Berater aufgrund seiner Aus-
bildung undiseines Werdegangs in der
Lage sein, mit Spezialisten und Fuh-
rungskraften unserer Branche ein ada-
quates Karrieregesprach zu fihren.

> neue verpackung: De Studie hat als
ein wesentliches Ergebnis gezeigt, dass die
Kosten der Beratung im Entscheidungspro-
zess des Unternehmens eine untergeord-
nete Rolle spieit. Hat Sie dies uberrascht?

> Roland Pietzcker: Nein, Gberhaupt

nicht. Auch aus unserer Erfahrung st das
Honorar, das in Relation zu unserer Leis-
tung angemessen ist, im Rahmen der Ak-
quisition das geringste Problem. Wer
durch Leistung liberzeugt, wird auch ent-
sprechende Preise am Markt durchset-
zen.

> neue verpackung: Warum war dann
dennoch in den letzten Jahren im Zuge der
konjunkturellen Schwache in der gesarm-
ten Beratungsbranche ein stirkerer Prefs-
verfall zu verzeichnen?

> Roland Pietzcker: Der Preis ist im Rah-
men der unternehmerischen Tatigkeit le-
diglich eine gestalterische Komponente.
Generell werden weniger professionelle
Personalberater bzw. —vermittler alleine
den Preis als Akquisitionsargument ein-
setzen. Diese Berater sind nicht in der La-
ge ein Qualitatsversprechen abzugeben,
da ihnen die fundierten Branchenkennt-
nisse fehlen, sie nicht liber eigene Ma-
nagementerfahrungen auf Unternehme-

rischen Niveau verfiigen und nicht
durch ein professionelles Back-Office
unterstutzt werden. Dieser Preiswett-
bewerb ist in denletzten Jahren hart-
nackig gefuhrt worden, hat in weiten
Teilen des Marktes zu erheblichen
Preiseinbriichien gefithrt. Preispoliti-
sche Unarten fuhren letztlich dazu,
das Billiganbieter einen erhohten
Auftragsbestand mit einem Leis-
tungshonorar auf Erfolgsbasis bear-
beiten. Sie konnen sich vorstellen,
dass sowohl der Bewerber als
Mensch, als auch der Kunde als Part-
ner auf der Strecke bleiben. Alle
Marktteilnehmer laufen dabei Gefahr
das heute positive Image der
Personaldirektsuche in der Ver-
packungsindustrie zu verspielen und
Zustande wiederherstellan, die mit
einer serigsen und fairen Personal-
beschaffungskultur nichts mehr ge-
mein haber. >|
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