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Netzwerk für ausländische Mittelständler
Norderstedt (mk) Was macht ein
nicht ortskundiger Besucher, der
in einer fremden Stadt aus dem
Zug steigt und den Weg zu seiner
Gastadresse nicht kennt? Er
nimmt sich ein Taxi. Was macht
ein mittelständisches, ausländi-
sches Unternehmen, das in Nord-
deutschland Ansprechpartner
und Betreuer für einen Marktein-
tritt sucht? Es wendet sich an das
BDS-Mitgl iedsunternehmen
Foreign Investors Services.

Thomas Siems hat mit seiner Ser-
vicegesellschaft eine Anlaufstelle
für ausländische mittelständische
Unternehmen geschaffen, die
schnell und qualifiziert ein Netz-
werk benötigen, um "mal eben"
eine Firma in Deutschland zu grün-
den. Dazu gehören Leistungen wie
Marketing/Marktanalyse, Kontakt-
anbahnung, Wirtschaftsprüfung,
Rechts- und Steuerberatung - bis
hin zu Finanzdienstleistungen.

Investitionsvorhaben 
aus Großbritannien

Aktuell betreut Thomas Siems ein
Investitionsvorhaben einer Firma
aus Middlesborough (GB), für die er
Büroraum, Personal und Branchen-
daten beschafft. Auch Rechts- und
Versicherungsfragen klärt er für
diesen Klienten vor Ort. Das
Management der Firma war kürz-
lich bei ihm, um die Netzwerkpart-
ner persönlich kennenzulernen und
sich mit ihnen zu beraten.

Auch über den großen 
Teich hinweg

Die Qualität seiner Dienstleistung
hat sich herumgesprochen - inzwi-
schen wickelt Foreign Investors
Services bereits Handelsprojekte
für die Wirtschaftsförderungsge-
sellschaften in New York State und
Washington State ab.

Norderstedt (mk) Nein, Garten-
zwerge vermittelt er nicht - auch
wenn die kleinen Wichtel sein
Markenzeichen sind. Mitarbeiter,
Arbeitnehmer oder "Human Capi-
tal" vermittelt er genauso wenig -
Reinhard Schuh, Inhaber des BDS-
Mitgliedsunternehmens Personal-
beschaffung - Schuh vermittelt
Menschen!

Keine Platitüde

Wer diesen Grundsatz für eine der
branchenüblichen Platitüden hält,
wird beim Blick auf seine Stellenan-
zeigen eines Besseren belehrt. "Sie
sind der Sonnenschein" - diese
Anforderung gehört nicht gerade
zum typischen Vokabular von Per-
sonalern, hat es aber in sich. Rein-
hard Schuh polarisiert. Nach gründ-
lichen Gesprächen mit seinen Auf-
traggebern gibt er Stellenbeschrei-
bungen in den Markt, die entweder
totale Zustimmung, oder aber totale
Ablehnung hervorrufen.

Beziehung muss passen

Dadurch stellt Reinhard Schuh

eine Beziehung zwischen seinem
Auftraggeber und dem Bewerber
her - und die muss eben total pas-
sen. Es kann dabei natürlich pas-
sieren, dass eine gut gemeinte
Bewerbung auf eine konkrete
Stelle zu einem völlig anderen
Arbeitsverhältnis führt. Da hat
dann eben die Beziehungsebene
besser funktioniert.

Zwerge und Große

Reinhard Schuh kümmert sich um
"Zwerge" und um "die Großen",
schreckt dabei auch nicht vor
angeblichen Problemfällen zu-
rück. Er sorgt im ersten Schritt
dafür, dass diese Menschen an
sich und ihre Fähigkeiten glauben.
Ein scharfes Profil aus Kenntnis-
sen, Erfahrungen und Eigenarten
wird zum Rüstzeug für eine erfolg-
reiche Bewerbung. Das führt zu
ungewöhnlichen Erfolgen. Wel-
cher Personalbeschaffer kann
sonst schon von sich behaupten,
erfolgreich eine Frau in Lohn und
Brot gebracht zu haben, die vorher
immerhin sieben Jahre obdachlos
gewesen war?

Eigener Weg bei der Personalbeschaffung

Herr der Zwerge


