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Hinter uns liegen gute Jahre –  
liegen die guten Jahre hinter uns?

Eine aktuelle Analyse des Bewerbungs- und Arbeitsmarktes

 von Sebastian Sorger,  
Ising International Consulting

Im abgelaufenen Jahr 
gab es reichlich zu tun: 

Ein Plus von 1,7 Prozent1 
war angesichts des he-
rausragenden Jahres 2007 
durchaus noch respekta-
bel. Im Jahr 2007 stiegen 
– nach zwei glänzenden 
Jahren – die Umsätze der 
wichtigsten 20 Personal-
beratungsunternehmen 
immerhin um 19 Prozent.2 
Der Trend allerdings 
zeigt: Personalentscheider 
wie Personalberater müs-
sen vor dem Hintergrund 
wirtschaftlich schwieriger 
Zeiten – weit mehr noch 
als früher – verstärkt auf 
Qualität setzen.

Erfolg in Zahlen

Die letzten beiden Jahre markie-
ren einen neuen Umsatzhöchst-
stand für die Branche: Das bisher 
höchste Umsatzniveau des Jahres 
2000 (1,27 Milliarden Euro) wurde 
um 100 Millionen Euro übertroffen. 
Der Branchenumsatz stieg im Jahr 
2007 um 19 Prozent auf 1,37 Milli-
arden Euro. 
Ein Jahr zuvor hatten die Personalbe-
rater mit der Suche und der Auswahl 
von Fach- und Führungskräften so-
wie ergänzenden Dienstleistungen ei-
nen Gesamtumsatz von 1,15 Milliar-
den Euro erzielt. 

Jobmotor: Mittelstand

Die Geschäftsjahre 2007 und 2008 
waren für die Personalberater stark 
von der positiven konjunkturellen 
Entwicklung und dem deutlichen 
Aufschwung auf dem Arbeitsmarkt 
gekennzeichnet: In vielen Branchen 
stieg der Rekrutierungsbedarf. Als 
wichtiger Jobmotor fungierten vor 
allem die mittelständischen Unter-
nehmen, die die Herausforderungen 
der globalisierten Welt angenom-
men und mit neuen Produkten oder 
Dienstleistungen und der Erobe-
rung neuer Märkte die Konjunktur 
in Deutschland kräftig angescho-
ben haben. Interessant: Mittelstän-
dische Unternehmen treten nun 

Veränderung in der Organisation
Standort-Fokussierung und Qualitäts-Management bei Ising

 von Edgar van Mark, 
Ising International Consulting

Im Zuge einer globalen 
Offensive zur Optimie-

rung der Effizienz und 
Qualität der internationa-
len Organisation IIC Part-
ners wurden 2008 welt-
weit alle Standorte einer 
intensiven Prüfung hin-
sichtlich Ihrer Entwick-
lungspotentiale unterzo-
gen.

Für Deutschland besteht künftig die 
Strategie, sich auf drei statt bisher 
auf fünf Standorte zu konzentrieren 
und zugleich deren Weiterentwick-
lung zu forcieren. Hintergrund ist 
die zunehmende Konzentration auf 
Practice-Groups. Damit treten regio-
nale Aspekte der Marktpräsenz in der 
Hintergrund. 

In Konsequenz verfolgt IIC Partners 
für Deutschland einen Expansions-
kurs an den Standorten München, 
Frankfurt/Main und Hamburg. Von 

den Standorten Düsseldorf und Stutt-
gart hat man sich dagegen zurückge-
zogen und von den dortigen Partner-
büros getrennt.
Für den Standort Frankfurt gel-
ten zugleich besondere Herausfor-
derungen. Die Präsenz in der Fi-
nanzmetropole wurde als zu gering 
eingestuft, sodass entschieden wur-
de, das Büro Frankfurt mit neuen 
Partnern von Grund auf neu aufzu-
bauen, um eine gleichwertige Posi-
tionierung mit den Ising-Büros in 
München und Hamburg zu gewähr-
leisten. Ising in München ist in die 
Findung neuer Partner in Frankfurt 
aktiv eingebunden, um den Standort 
im nationalen und internationalen 
Kontext adäquat erfolgreich zu posi-
tionieren. 
Die Standorte München und Ham-
burg entsprechen in jeder Hinsicht 
den gesetzten hohen Anforderungen 
und sind auch für die zukünftige 
Entwicklung in jeder Hinsicht – 
sowohl personell als auch von den 
qualitativen Ausrichtungen der Pro-
zesse – bestens aufgestellt, um für 
alle Mandanten hochwertige Bera-
tungsleistungen zu gewährleisten. 

Partner am Ising-Standort München 
(v.l.): Edgar van Mark, Dr. Steffi Katz, 
Christoph Freiherr von Nostitz und Klaus 
Christians. Nach der Neustrukturierung 
gibt es in Deutschland drei starke 
Standorte.

verstärkt mit den Konzernen in den 
Wettbewerb um die fähigsten Mit-
arbeiter.

Aufteilung der Suchaufträge nach Kandidatenfunktionen

19,7 %
14,4 %

13,6 %

7,4 %

4,8 %

4,0 %
7,6 %

28,5 %

Marketing/Vertrieb

Gesamtverantwortung/ 
Unternehmensleitung

Entwicklung/Produktion

Finanzen/ 
Controlling/Rewe

IT-Management

Materialwirtschaft/
Beschaffung

HR-Management

Sonstige Funktionen



Ausgabe 2009Seite 2 JAHRESBERICHT

Dieser Jahresbericht ist eine 
Beilage zum ISING REPORT, 
der Kundenzeitschrift von 
Ising International Consulting 
Deutschland (Ausgabe 26 vom 
Frühjahr 2009)

Herausgeber:  
Ising International Consulting 
München GmbH  
Arabellastraße 29
81675 München
Telefon: (089) 928 96-300
Fax: (089) 928 96-396
muenchen@ising-partners.de

V.i.S.d.P.: Edgar van Mark,  
Christoph Frhr. von Nostitz

Gesamtherstellung:
Medieninstitut Mittweida e.V.

Layout & Satz:
totolo Kommunikation: 
info@totolo.de

Druck und Verarbeitung: 
Werbe- & Sofortdruck GmbH 
Leipzig

Impressum

Chance: Qualifiziertes 
Wachstum

Der Rückgang von Vermögenswerten 
und die eingeschränkte Zahlungsfä-
higkeit zahlreicher Unternehmen im 
Zuge der aktuellen Krise beeinträch-
tigt die ökonomischen Perspektiven: 
Aktuell halten sich viele Unterneh-
men bei der Neueinstellung von Fach- 
und Führungskräften spürbar zurück. 
Noch ist nicht absehbar, wann die Kon-
junkturpakete der Regierungen grei-
fen und wieder Optimismus um sich 
greift. „Wie ist mit der Krise umzuge-
hen?“ Auch und gerade im Personalbe-
reich ist dies ein aktuelles Thema.

Blick über den Zaun

Bill Radin, prominenter amerika-
nischer Rekruting-Fachautor und 
Headhunter, empfiehlt in diesem Zu-
sammenhang in einem aktuellen Auf-
satz („How to Fight the New Recessi-
on“) seinen Branchenkollegen, die Zeit 
als Chance zur Positionierung wahrzu-
nehmen. Er spricht davon, dass man 
sich nun in einem „Survival Mode“ 
befindet, vielleicht weniger Umsatz 
macht, dafür aber die einzigartige 
Möglichkeit hat, sich gegenüber den 
Mitbewebern am Markt zu positionie-
ren. Bereits in der letzten Krise erfolgte 
eine Marktbereinigung. Bestand hatte 
nur, wer auch in schwierigen Zeiten die 
Fahne hoch hielt und Qualität liefer-
te. Als es dann wieder aufwärts ging 
– alle Märkte sind zyklisch – , konnte 
man auf diese Weise deutlich gestär-
kt antreten: “When things pick up – as 
they always do – you‘ll be in great sha-
pe, ramped up and ready to prosper”. 

Drei Dinge sind nötig: 
Qualität, Qualität und 
Qualität

Empfehlungen, die sich quasi komple-
mentär auch auf unsere Beratungs-
kunden anwenden lassen: Nur die be-
sten Schiffslenker sind fähig, sicher 
durch raue Gewässer zu navigieren. 
Wer jetzt vakante Positionen zu be-
setzen hat, muss deshalb auf exzel-

Sebastian Sorger arbeitete nach Abschluss 
des Studiums der Pädagogik und 
Psychologie an der Ludwig-Maximilians-
Universität München zunächst im 
Research einer auf die IT-Branche 
spezialisierten Beratungsgesellschaft.  
Seit Anfang 2008 ist er Research 
Consultant bei Ising in München.

Aufteilung der Suchaufträge nach der Suchmethode
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44,1 %:  
Verarbeitendes 
Gewerbe

Konsumgüterindustrie: 15,1 %; 
Fahrzeugbau: 11,3 % 
Maschinenbau: 10,3 % 
Chemie/Pharma: 7,4 %

Sonstige Branchen: 9,2 %

Verkehr und Gastgewerbe: 2,2 %

Öffentliche Verwaltung: 2,2 %

Energie- und Wasserversorgung: 3,9 %

Gesundheits- und Sozialwesen: 4,9 %

Groß- und Einzelhandel: 5,0 %

Professional Services  
(u.a. RA, SB und UB): 5,1 %

TIMES: 7,9 %

Finanzdienstleister: 15,5 %
Kreditinstitute 12,7 %; Versicherungen 2,8 %

lente Unternehmerpersönlichkeiten 
setzen: hochqualifizierte Führungs-
kräfte, die in der Lage sind, Stürme 
souverän zu meistern und rechtzeitig 
durchzustarten, wenn sich die Märkte 
– wie sie es schließlich immer tun – 
wieder beruhigen. 
Je größer freilich die Nachfrage nach 
hochkarätigen Führungskräften und 
Spezialisten ist, desto schwieriger wird 
es für die Unternehmen, diese Schlüs-
selpositionen optimal zu besetzen. Ein 
positives Image und die anerkann-
te Unternehmenskultur erweisen sich 
dabei, auch wenn sie nur langfristig er-
worben werden können, als wertvolle 
Helfer: Renommee ist ein Faktor, der 
niemals unterschätzt werden darf.
Nicht zuletzt aber kommt es für die 
Unternehmen ganz wesentlich auch 
auf die professionelle Unterstützung 
durch erfahrene Personalberater an: 
wertvolle Expertise, die sicher nicht 
an jeder Ecke zu haben ist – auch und 
erst recht dann nicht, wenn sie sich 
besonders wohlfeil anbietet. Gute, das 
heißt langfristige, von Vertrauen ge-
prägte und partnerschaftliche Perso-
nalberatung setzt profunde intensive 
Kenntnisse der Märkte ebenso voraus 
wie ein präzises Gespür dafür, wie 
sich Kandidaten in einer veränderten 
Unternehmenskultur entwickeln; Fä-
higkeiten, die sich wohl kaum aus 
Lehrbüchern lernen oder in Wochen-
endseminaren vermitteln lassen.

Ins zweite Halbjahr:  
Mit Zuversicht

Für Führungskräfte und Spezialisten 
ergeben sich, das zeigen die jüngsten 
Einschätzungen der AESC-Umfrage3, 
trotz wirtschaftlicher Turbulenzen in 
unterschiedlichen Sektoren und Regi-
onen, verblüffend gute Chancen: Ein 
Nachfrageanstieg um gut ein Drittel 
wird erwartet. Dazu kommen wei-
tere Wachstumsmotoren aus den Be-
reichen Non-Profit, Bildung und Öf-
fentliche Verwaltung: Man muss kein 
Prophet sein, um einen nachhaltigen 
Wiederanstieg bereits im zweiten 
Halbjahr 2009 zu prognostizieren.
„Tempora mutantur nos et mutamur 
in illis“ – „Die Zeiten ändern sich und 
wir uns in ihnen.“ Vielleicht sollte 
man diese altrömische Weisheit ja so 
interpretieren: „Wenn sich die Zeiten 
ändern, ist es gut, einen klaren Kopf 
zu behalten und angemessen zu rea-
gieren – beispielsweise qualitativ auf-
zurüsten.“ In diesem Sinne wird Sie 
Ising – das ist eines der Geheimnisse 
unseres langfristigen Erfolgs – auch 
weiterhin beraten und begleiten. 

Quellen: 1 Manager Magazin 2/2009, S. 19: „Zurück auf 2003“; 2 Bundesverband Deutscher Unternehmensberater (BDU): „Die Suche und 
Auswahl von Fach- und Führungskräften“. Schwerpunktthema der im Frühjahr 2008 veröffentlichten Studie „Personalberatung in Deutschland 
2007/2008“; 3 Association of Executive Search Consultants (AESC): Halbjährliche Befragung im Dezember 2008


