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Wechsel an der Spitze

Liebe Mitglieder des BME Rhein-Main-Region,

die Herausforderungen fiir Einkdufer sind 2019 nicht
weniger geworden. Das Gegenteil ist zu konstatieren,
wenn man das nun abgelaufene Jahr noch einmal
Revue passieren ldsst. Ob und wann beispielsweise
der Brexit vollzogen wird, ist nach wie vor offen. Die
Politik scheint unberechenbarer geworden zu sein.
Hinzu kommen Handelskonflikte, wie sie vor wenigen
Jahren noch nicht méglich erschienen. Binnenwirt-
schaftlich fiihrt das unter anderem zu weiterem
Kostendruck, den Einkdufer direkt und indirekt zu
spliren bekommen. Umso mehr gilt es, die strategi-
sche Wichtigkeit der Funktion und ihren Beitrag zum
Unternehmenserfolg immer wieder herauszustellen.

Dafiir habe ich mich seit 2007 als Vorsitzender des
Regionsverbands nach Kréften eingesetzt. Nun ist es
an der Zeit, den Staffelstab weiterzugeben. Ich freue
mich sehr, dass unsere Mitglieder bei den Vorstands-
wahlen Ende November allen Nominierten ihr unein-
geschranktes Vertrauen geschenkt und einstimmig
votiert haben. In der anschliefenden konstituieren-
den Sitzung wurde Manuel Schmidt zum neuen Vor-
sitzenden des BME rmr gewdhlt. Als sein Stellvertre-
ter werde ich mich gerne weiter in die ehrenamtliche
Arbeit einbringen.

Fiir das ganze Fiihrungsteam
ist die Wahl Ansporn fiir die
Zukunft, die hohe Qualitat
unserer Veranstaltungen, Ser-
vices und Dienstleistungen zu
halten und gleichzeitig neue
Impulse zu setzen. Ziel ist und
bleibt es, Einkdufern in ihrem
beruflichen Alltag individuelle
Unterstiitzung zu bieten, ihre
Vernetzung voranzutreiben und
die Funktion stetig weiter zu
professionalisieren. Ich hoffe,
dass wir dabei auch kiinftig
auf Sie zdhlen konnen.

Thr

Lothar Kunkel
Ehrenvorsitzender und Stellvertretender
Vorsitzender des Regionsvorstands

BME Rhein-Main-Region

Lothar Kunkel
Stellvertretender Vorsitzender
des Regionsvorstands

BME Rhein-Main-Region
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Liebe Mitglieder des BME Rhein-Main-Region,

viele von Thnen durfte ich in den vergangenen Jahren
bereits auf Veranstaltungen personlich kennenlernen.
Allen anderen darf ich mich kurz vorstellen: Ich bin
seit 1999 in verschiedenen Funktionen im Einkauf
tdtig, seit 2009 Mitglied im BME und seit 2015 aktives
Mitglied im Vorstand des Regionsverbandes. Als
Leiter des Einkaufs einer mittelstdndischen Unter-
nehmensgruppe kenne ich die Herausforderungen,
aber auch die Freuden, die dieses Berufsbild mit sich
bringen, sehr gut. Mir ist es als neuer Vorsitzender
des BME rmr ein Anliegen, die Gemeinschaft der Ein-
kdufer in der Region weiter zu starken.

Die Organisation interessanter fachlicher und fach-
iibergreifender Veranstaltungen eignet sich dabei in
meinen Augen besonders gut, um den Austausch
zu fordern und auch einmal iiber Themen abseits
der offiziellen Agenda zu sprechen. Nicht nur die
erfreulich hohen Teilnehmerzahlen im vergange-
nen Jahr bestirken mich in dieser Ansicht. Dass
die Inhalte zweier Veranstaltungen des BME rmr
auch fiir entsprechende Beitrdge unseres bundesweit
erscheinenden Fachmagazins BIP iibernommen wur-
den, zeigt, dass wir damit Themen aufgegriffen ha-
ben, die viele Einkdufer bewegen. Ich hoffe, dass wir
dies auch mit unserem Programm fiir das Jahr 2020
wieder unter Beweis stellen konnen. Sie finden die
Ubersicht in dieser BME rmr-Info. Wir freuen uns,
wenn wir Sie auch dieses Jahr wieder personlich
bei einem Workshop, einer Betriebsbesichtigung
oder einem Vortrag begriifen diirfen. Sprechen

Manuel Schmidt
Neuer Vorsitzender des Regionsvorstands BME Rhein-Main-
Region

Sie mich oder jedes andere Vorstandsmitglied gerne
an, oder kontaktieren Sie uns iiber unsere Website

http://rmr.bme.de.

Im Namen des gesamten Regionsvorstands wiinsche
ich Thnen alles Gute fiir das neue Jahr.

Manuel Schmidt
Vorsitzender des Regionsvorstands
BME Rhein-Main-Region
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BME rmr-Jahresabschluss 2019:

Brennen fur die Zukunft

Der neugewahlte Vorstand (v. I.): Manuel Schmidt, Lothar Kunkel, Riccardo Kurto, Helma Gébel, Christian Kessner, Evelyn Kunkel,
Barbel Reschke, Reiner Diehlmann, Peter Leitsch, Laurenz Bischel. Nicht im Bild: Christine Broder

Behutsamkeit, AugenmaB, Zielstrebigkeit und manchmal auch Geduld. Das sind Tugenden, die fur
einen Porzellanwerker unabdingbar sind. Fur die Mitgliederversammlung des BME rmr héatte also
kaum ein besserer Ort als die Hochster Porzellanmanufaktur gefunden werden kénnen: Sind es doch
genau solche Qualitaten, die auch von der Fihrungsriege des Regionsverbandes erwartet werden.
Die wahlberechtigten Teilnehmer hatten diesbezlglich vollstes Vertrauen in die Kandidaten, die

fur die ehrenamtliche Arbeit im Vorstand kandidierten: Er wurde einstimmig gewahlt. Bei der
anschlieBenden konstituierenden Sitzung wurde umgehend ein Generationswechsel angestoBen.

othar Kunkel, seit 1979 BME-Mitglied und seit 2007

Vorsitzender des BME rmr, trat als Stellvertreter auf
eigenen Wunsch ins zweite Glied zuriick und wurde
zum Ehrenvorsitzenden ernannt, wihrend Manuel
Schmidt, der bisher diese Position ausfiillte, zum
neuen Vorsitzenden gewdhlt wurde. Auch die weite-
ren Vorstdnde stehen gleichermafien fiir Kontinuitat
und Erfahrung sowie fiir Aufbruch und Innovation.
Christine Broder und Helma Gobel sind neu in das
Gremium gewdhlt worden. Ekkehard Hahn (8 Jahre
Regionsvorstand/Ehrennadel in Bronze) und Hans

Jakob Stroflenreuther hatten sich indes nicht mehr
zur Wahl gestellt. Als Schatzmeister wurde Peter
Leitsch im Amt bestdtigt. Laurenz Biischel, Reiner
Diehlmann, Christian Kessner, Evelyn Kunkel, Riccardo
Kurto und Barbel Reschke setzen ihre Vorstandsarbeit
fiir vier weitere Jahre fort.

Eine 10.000 Mitglieder starke Gemeinschaft

Der Wahl vorausgegangen war ein Uberblick iiber die
zahlreichen Leistungen, die der BME Einkdufern bie-
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Frithjof Kilp: Firmenbesuche und Betriebsbesichtigungen stehen besonders hoch im Kurs.

tet. Das war keineswegs eine Predigt an die Bekehr-
ten: ,,Unser vielfdltiges Angebot ist 1dngst nicht allen
durchgdngig bekannt - auch den Mitgliedern nicht®,
erkldrte Dr. Frithjof Kilp, Bereichsleiter Verband und
Kommunikation beim BME. Zudem waren unter den
rund 40 Besuchern auch einige, die (noch) nicht Mit-
glied sind und sich sowohl {iber den BME rmr als

auch die Ho6chster Porzellantradition informieren
wollten.

Die knapp 10.000 Mitglieder konnen auf Leistungen
und Services zuriickgreifen, die auf vier Sdulen
beruhen. So sind die 38 Regionsverbdnde hervor-
ragend vernetzt, was sich unter anderem im um-

Regina Raffel: Reproduktion Hochster Urformen des 18. Jahrhunderts
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fangreichen Veranstaltungsprogramm widerspiegelt.
Firmenbesuche und Betriebsbesichtigungen stinden
hier besonders hoch im Kurs, so Frithjof Kilp weiter.
Eine Erfahrung, die der BME rmr bestdtigen kann.
Die Qualifizierung ist ein weiterer Schwerpunkt:
,Wir sind in Deutschland der wohl grofite Aus- und
Weiterbilder im Bereich Einkauf.“ Publikationen
wie die BIP, die bewusst als Fachmagazin und nicht
als , Verbandspostille“ konzipiert sei, bilden eine
weitere Sdule, ebenso wie Services, zu dem auch
die internationalen Aktivititen zdhlen. Diese wur-
den und werden weiter ausgebaut, berichteten Lisa
Immensack, internationale Projektmanagerin beim
BME, sowie der China-Beauftragte Riccardo Kurto.

Filigrane Figuren

Fiir die Besucher der Mitgliederversammlung, die
gleichzeitig den BME rmr-Jahresabschluss fiir 2019
darstellte, bestand an dem Abend natiirlich auch die
Gelegenheit, sich durch die Werkstdtten der Hochster
Porzellanmanufaktur fithren zu lassen. Sie erhielten
Einblick in ein jahrhundertealtes Kunsthandwerk,
das zunehmend durch industrielle Produktionen be-
drangt wird. ,,Die Hochster ist die zweitdlteste Por-
zellanmanufaktur Deutschlands. Sie wurde 1746 mit
dem Privileg des Mainzer Kurfiirsten Johann Carl
von Ostein gegriindet”, erkldrte Regina Raffel. Nur
50 Jahre spater wurde sie im Zuge der Franzosischen
Revolutionskriege aufgelost und 1947 in Frankfurt-
Sossenheim neu gegriindet.

R

Unikate und Einzelstiicke: Historische Porzellankunst ...

HUCHS;I‘

Helma Gobel (BME rmr), Regina Raffel (Hochster Porzellan-Manufaktur)

Derzeit konzentrieren sich die Fachleute auf die Re-
produktion historischer Porzellankunst aus den
Hochster Urformen des 18. Jahrhunderts - ein Allein-
stellungsmerkmal. Auch Auftragsarbeiten fiir Firmen
und Institutionen werden ausgefiihrt, wie etwa
Miniaturausgaben des Main Towers oder des Bulle-
Bar-Duos, das vom Vorplatz der Frankfurter Borse
bekannt ist. Auch wenn nicht alles Einzelstiicke sind,

... und Auftragsarbeiten fr Firmen
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so sind sie doch nah dran am Unikat, wusste Regina
Raffel zu berichten. Eine hauseigene Malerwerkstatte
verleiht ihnen bei Bedarf vor oder nach dem letzten
Schliff auch noch lang anhaltende Farbenfrohlichkeit.
Umso bedauerlicher sei es, dass Handarbeit in die-
sem Bereich heutzutage von vielen Menschen kaum
noch geschitzt werde. Von den Einkdufern lief} sich
das nach dem Rundgang allerdings nicht mehr sagen.

Hauseigene Malerwerkstatte: Mit Handarbeit zu lang
anhaltender Farbenfrohlichkeit

Besucher der Mitgliederversammlung: Gelegenheit, sich durch die Werkstatten
fuhren zu lassen.
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BME rmr-Jahresauftaktveranstaltung 2019 mit Balthasar Fleischmann:

Lacheln hilft!

Die Wahl der Waffen

Balthasar Fleischmann war 32 Jahre lang im
Polizeidienst tatig. Mehr als einmal kam er dabei
in brenzlige, mitunter lebensgeféhrliche Situatio-
nen. Es klingt zunachst ungewdhnlich, einen
Ex-Agenten - so steht es auf seiner Visitenkarte —
als Referenten zur Jahresauftaktveranstaltung
der BME-Regionen Rhein-Main und Hanau sowie
des Verbands , Die Fihrungskrafte” einzuladen.
Aber weit gefehlt: Im Einkauf wie auch im Leben
geht es darum, die richtige Wahl der ,Waffen"
zu treffen, sei es in der Kommunikation, im Auf-
treten oder beim Verhandeln. Garniert mit realen
Erlebnissen aus seiner Tatigkeit als Ermittler im
Staatsdienst gestaltete er einen kurzweiligen
Abend mit Nutzwert. Scharf geschossen wurde
nur mit Fotoapparaten, und ebenso beruhigend
war sein Bekenntnis: ,,Meine wirksamste Waffe
als Polizist war: ein Lacheln.”

m zu wissen, wie man reagieren oder, noch bes-

ser, agieren sollte, muss man zundchst heraus-
finden, mit wem man es zu tun hat. Fleischmann
offnete den rund 100 Gasten in der Evangelischen
Akademie Frankfurt am Romerberg zunichst die
Augen dafiir, was jeder Mensch sagt, auch wenn er
nichts sagt. Uber die Kérpersprache zum Beispiel, die
Mimik, bewusst oder unbewusst. Berufsbezogen
biirstete er gegen den Strich: Wird allenthalben pro-
pagiert, Menschen nicht gleich in Schubladen zu ste-
cken, empfahl er in bestimmten Situationen genau
das. Etwa, wenn es um die Einstellung eines neuen
Teammitglieds geht. Ladsst sich der Kandidat oder die
Kandidatin als kiihl kalkulierend, wankelmiitig oder
unsicher charakterisieren? Gut, denn danach richtet
sich jeweils die Strategie, das Bestmdgliche aus der
Person herauszukitzeln - oder zumindest das Mit-
einander stressfreier zu gestalten.

Zum Rapport in die Bahn
Es folgte die zweite Stufe: das eigene Auftreten.

»Worte konnen Sie zum Feind oder Freund machen®,
erklarte der ,,Mann mit der Lizenz zum Verhandeln®
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Balthasar Fleischman: ,Mann mit der Lizenz zum Verhandeln”

Erwachsene haben Studien zufolge einen passiven
Wortschatz von 80.000 Wortern. Aktiv genutzt wer-
den davon aber nur rund 12.000. Ein Jammer, gilt
doch die deutsche Sprache als besonders ausdrucks-
stark und differenziert. ,Nutzen Sie mehr als die
12.000 Worter“, riet er. Ebenso zum Ausprobieren
reizten seine Ausfiihrungen zum Rapport. Der Duden
beschreibt diesen als ,intensiven psychischen Kon-

Lothar Kunkel: Ehrung fur 40 Jahre Mitgliedschaft

takt zwischen zwei Personen®. Das geht auch in der
S-Bahn: Fleischmann animierte dazu, die gleiche
Position wie das Gegeniiber einzunehmen. Auf diese
Weise werde ein Kontakt aufgebaut, der es auch
ermogliche, die andere Person sanft zu steuern: ,,Die
Energie springt iiber, es funktioniert.“

Regelbriiche, Perspektivwechsel - viele weitere Hil-
fen bot er auf dem Weg zur dritten und letzten Stufe,
dem Ausrdumen von Hindernissen. ,,Wir brauchen
Mut fiir Entscheidungen®, war er sich sicher. Die mei-
sten Menschen scheiterten nicht deshalb, weil etwas
schieflduft, sondern weil sie nichts tun. Es hilft zu
wissen, dass es im Grunde nur zwei grofle Motiva-
toren gibt, aktiv zu werden: Angst und Freude, wobei
erstere meist der grofiere Faktor ist. Allein, was kann
passieren? Sich das auszumalen zeigt oft: Davon
stirbt man nicht, im Gegenteil. So schloss sich
der Kreis auch fiir Balthasar Fleischmann: ,Lacheln
Sie. Dann haben Sie beste Chancen auf ein gutes
Leben.“

Ehrung fiir 40 Jahre Mitgliedschaft

Eine Aufforderung, der die Mitglieder und Freunde
des BME rmr beim anschliefenden Empfang mit Net-
working gut und gerne nachgekommen sind. Zuvor
gab es allerdings noch eine Uberraschung, die eben-
falls ein Ldcheln ins Gesicht der Anwesenden zau-
berte: Der Vorsitzende des Regionsvorstands BME
rmr Lothar Kunkel wurde fiir 40 Jahre Mitgliedschaft
im Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und
Logistik geehrt.
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Empfang ...

... mit Networking

... und Netzwerken
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.. es funktioniert.”

Rapport: ,Die Energie springt Uber, ...

.Lacheln Sie. Dann haben
Sie beste Chancen auf ein
gutes Leben.”

Regelbriiche, Perspektivwechsel: Hindernisse ausraumen
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BME rmr-Veranstaltung

Potenzial erkennen und nutzen”:
Eine Investition in die Zukunft

P

Maike Mischer, Sina Stiibig: Potenzialindikator , konstruktive Unzufriedenheit”

Im Stehen denkt man besser. Als Diplom-Psychologinnen wissen Sina Stibig und Maike Mischer von
der Darmstadter Beratung Sourisseaux Partners das naturlich. Fur ihren interaktiven BME rmr-Work-
shop ,Potenziale erkennen und nutzen” waren folglich nur vereinzelt Sitzhocker im Obergeschoss
des Frankfurter Presseclubs im Westend zu finden. Stattdessen gruppierten sich die Teilnehmer um
Stehtische und Flipcharts. Ziel war es, den aktiven Erfahrungsaustausch anzuregen. Ziel erreicht!

Die Auseinandersetzung mit dem Thema Poten-
ziale ist fiir Fiihrungskrafte in Zeiten des Fach-
krédftemangels notiger denn je. Der Arbeitsmarkt ist
langst zu einem Bewerbermarkt geworden, in dem
sich Jobsuchende den Arbeitgeber aussuchen kon-
nen - und nicht umgekehrt. Umso wichtiger ist es,
das Entwicklungspotenzial der eigenen Mitarbeiter
zu nutzen und jungen Talenten attraktive Chancen
zum Wachstum zu bieten - zu ihrem eigenem, und
damit auch dem des Unternehmens.

Die Referentinnen gaben Impulse hierzu, die an-
schlieffend zundchst untereinander diskutiert wur-
den. Am Ende entstanden so Gruppenergebnisse aus
der Weisheit der Vielen, von denen wiederum alle

profitierten. Zum Beispiel bei der Frage nach Poten-
zialtrdgern im eigenen Unternehmen - und was sie
zu solchen macht. Schnell entwickelten sich an-
geregte Gesprache iiber konkrete Erfahrungen. ,,Man-
che haben Potenzial, wollen es aber nicht aktiv nut-
zen“, war an einem Tisch zu horen. An einem
anderen: ,.Es gibt Menschen, die legen mehr Wert auf
Sport, obwohl sie Potenzial hadtten. Fiir mich ist das
in Ordnung, weil ich weif}, woran ich bin.*

Antworten schaffen meist neue Fragen, das war an
diesem Abend nicht anders. So setzten sich die Uber-
legungen fort, was Potenzial tatsdchlich ausmacht.
Die Bldtter auf den Flipcharts waren schnell vollge-
schrieben: Motivation, Neugierde, Ideenreichtum

Ausgabe 87 / Dezember 2019 / Januar 2020
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, Gewissenhaftigkeit ...
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stand darauf, auch Ehrgeiz, Teamorientierung und
Offenheit, um nur einige zu nennen.

~Konstruktive Unzufriedenheit”

»,Das Potenzial einer Person beschreibt, welcher
Grad der Entwicklungsmoglichkeit gegeben ist,
fasste Maike Mischer zusammen. Die auf das Feld
Wirtschaftspsychologie spezialisierte Beratung Sou-
risseaux Partners hat sechs Potenzialindikatoren
identifiziert, die im beruflichen Kontext mafigeblich
sind: unter anderem Ldsungsvermogen, Gewissen-
haftigkeit und Erfolgsdrang, was sehr schon auch
als ,konstruktive Unzufriedenheit® beschrieben
wurde. Sie bieten ein Schema, von dem in der Praxis
aber individuell abgewichen werden kann. ,Gewis-
senhaftigkeit steht Agilitat moglicherweise im Wege*,
hob Maike Mischer einen moglichen Zielkonflikt
hervor.

... steht Agilitat moglicher-
weise im Wege”
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Sprudelnde Ideen

Aber wie erkennt man Potenzialtrager? Wie wird das
aktuell im eigenen Unternehmen gehandhabt? Und
wie kann die Potenzialerfassung systematisch(er)
umgesetzt werden? Auch hier sprudelten die Ideen:
Mitarbeitergesprache, Testaufgaben oder Teambuil-
ding-Mafnahmen hielten einige fiir geeignet, um
Potenziale zu erkennen. Erfasst werden kdnnten
sie unter anderem durch die Messung erreichter
Ziele oder Vorschldge der Fiihrungskrafte, generell
aber nach moglichst objektiven Verfahren.

Am Ende war der Blick der Teilnehmer auf die Poten-
ziale im eigenen Unternehmen wesentlich geschdrft.
Der eine oder andere wird am ndchsten Tag sicherlich
mit anderen Augen auf seine Mitarbeiterschaft ge-

o

p—
g N e

Zweieinhalb Stunden ,im Stehen besser gedacht”

schaut haben. Und das ist auch gut so: Es sei wichtig,
Potenziale zu bewerten und nicht nur Kompetenzen
zu erfassen, sagten Sina Stiibig und Maike Mischer.
Das gelte sowohl fiir die internen Potenzialtrager wie
auch fiir Bewerber.

Erfolgreiches Experiment

Der Mangel an Sitzgelegenheiten fiel nicht unange-
nehm auf, im Gegenteil. Auch nach dem offiziellen
Ende des rund zweieinhalbstiindigen Workshops
tauschten sich die Teilnehmer noch weiter aus. Ein
ungewohnliches Experiment, organisiert von BME
rmr-Vorstandsmitglied Evelyn Kunkel, fand so seinen
erfolgreichen Abschluss.

Ausgabe 87 / Dezember 2019 / Januar 2020
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BME rmr-Veranstaltung:

Neues bei Leica — Von Wetzlar in die Welt

Firmensitz Wetzlar: Formensprache der Produkte

14

Top-Produkte, Top-Einkaufer, Top-Einblicke: Der Blick Gber den Tellerrand nach Wetzlar in die BME-
Region Lahn-Dill hat sich fir den BME rmr mehr als gelohnt. Seit 1849 werden an dem Standort
optische Gerate wie Fotoapparate und Fernglaser gefertigt. Bis heute verteidigt das Unternehmen
.Leitz Camera”, besser bekannt als Leica, erfolgreich seinen Ruf als Hersteller von weltweit anerkann-
ten Premiumprodukten. Dazu tragt auch der Einkauf bei. Kein Wunder, wenn man hoért, mit wie viel
Herzblut und Leidenschaft der Leiter der Abteilung, Ulrich Weigel, bei der Sache ist.

eica ist weltbekannt, Wetzlar weniger. Dass sich

das langsam dndert und der Standort auch fiir
talentierte junge Einkdufer attraktiver wird, liegt
nicht zuletzt an dem Unternehmen. Der Leitz-Park
ist weitldufig, die Parkplatzsuche kein Problem, die
Begriffe Leitz und Leica iiberall prasent. Das Staunen
wird grofler, wenn man des 2014 fertiggestellten
Firmensitzes gewahr wird: Die Gebdaude nehmen
die rundliche Formensprache der Produkte auf und
stellen ein Objektiv, ein Fernglas und eine Kamera
dar. Die Empfangsraume sind grof3, hell gestaltet und
minimalistisch ausgestattet. Welche Schatze sie ver-

bergen, sahen die 35 Teilnehmer des Firmenbesuchs
erst spater.

~Man sollte Einkaufsleiter alle fiinf Jahre austau-
schen“, begann der meinungsstarke Ulrich Weigel
gleich mit einer kleinen Provokation. Nur so sei ge-
sichert, dass man nicht im eigenen Saft schmort, son-
dern immer wieder neue Ideen ins Unternehmen
gebracht werden. Konsequent wie er ist, verldsst er
Leica im Herbst, um sich auf seine Dozenten- und
Coachingtdtigkeit zu konzentrieren. Auch der Markt
selbst ist in starker Bewegung. ,Smartphonization®
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nennt Weigel als ein Beispiel: Mit der wachsenden
Qualitit der Telefone werden insbesondere Kamera-
Einsteigermodelle es kiinftig schwer haben, sich
noch zu behaupten. Ein Grund, warum Leica sich
friih breit aufgestellt hat: Das Unternehmen stellt un-
ter anderem auch Sportoptik, Entfernungsmesser fiir
die Jagd und Ferngldser her. Ausstellungen, eigene
Shops und Events runden den Gesamteindruck ab.

Einkaufstools werden selbst entwickelt

Dass Einkdufer ihre Arbeit gewissenhaft machen,
versteht sich von selbst. Was es aber heif3t, nichts
dem Zufall zu iiberlassen, wird bei Leica deutlich.
Zu beschaffende Komponenten werden beispielsweise
einer genauen Kostenanalyse unterzogen, die 300
direkten Lieferanten durchlaufen ein permanentes
Monitoring. Der Clou sind jedoch die selbst entwi-
ckelten Tools des Einkaufs. Neben ihrem Zweck er-
filllen sie eine weitere Aufgabe: ,Fir mich ist Fiih-
rung alles. Man muss seinen Leuten etwas zutrauen
und sie machen lassen.

Kritische oder Engpass-Teile werden wochentlich mit
solch einem Tool getrackt. Es gibt Notfallpldne fiir
verschiedene Eventualitdten wie etwa die Insolvenz
eines Lieferanten. Zudem werden die 15 grofiten Un-
derperformer unter ihnen akribisch beobachtet. Die
strategischen Einkdufer, die bei Leica Projektein-
kdufer in Personalunion sind, stehen dafiir gerade
und setzen verstdndlicherweise alles daran, schnell
wieder aus der Liste zu verschwinden. Die Einkaufe,
berichtete Weigel weiter, misst seine Abteilung nicht

| ==

Controlling: Nackte Wahrheiten erkennen und aussprechen
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Ulrich Weigel (Leica, Bereichsleiter Einkauf): ,Man sollte Einkaufsleiter alle funf
Jahre austauschen”

selbst, sondern das Controlling. Das helfe mitunter,
nackte Wahrheiten zu erkennen und auszusprechen.

Das straffe Risikomanagement kommt nicht von un-
gefdhr - und hat seinen Ursprung im Reaktorungliick
von Fukushima. In einem hochspezialisierten Markt
wie dem, in dem Leica tdtig ist, werden die ausge-
wdhlten Lieferanten oftmals zu Quasi-Monopolisten,
die nicht ohne Weiteres ersetzt werden konnen. Bei
wichtigen Schliissellieferanten kann ein unvorher-
sehbares Ereignis wie der Tsunami dann schnell zum
Stillstand der Produktion fiihren. Ulrich Weigel und
sein Team konnten das nicht nur verhindern, son-
dern zogen auch ihre Lehren daraus.
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Hochprazisionsoptik seit 1849: Teilnehmer sahen Leica danach mit anderen Augen

Am Puls der Geschichte

Anschlieffend ging es {iber eine Wendeltreppe zuriick
in die Empfangshalle. Nun sahen die Besucher vom
BME rmr auch den Seitenfliigel, in dem die Erlebnis-
welt ihren Platz gefunden hat. Sie ist frei zuganglich
und ldsst das Herz jedes Fotografie-Fans hoher schla-
gen. Ausgestellt sind unter anderem 36 Fotos, die
Weltgeschichte schrieben - und mit einer Leica auf-
genommen wurden. Darunter sind auch Aufnahmen
fritherer Kriegsberichterstatter. Sie wussten die Mar-
ke zu schitzen, weil die Kameras auch ohne Blitz
lichtstark genug und zudem leise waren. Ein Vorteil,
der an der Front Leben retten konnte. Solche histo-
rischen Modelle waren ebenso zu bestaunen wie Ein-

Leica: lasst das Herz jedes Fotografie-Fans hoher schlagen.

16

Einblicke in den laufenden Betrieb

blicke in den laufenden Betrieb, etwa die Objektiv-
produktion. Der Bogen zur Moderne wurde mit einer
Foto-Ausstellung von Werken des Musikers Lenny
Kravitz geschlagen, der wenige Wochen zuvor per-
sonlich zur Vernissage nach Wetzlar gekommen war.

Seinen Abschluss fand die beeindruckende und von
BME rmr-Vorstandsmitglied Evelyn Kunkel organisierte
Fiihrung im Leitz-Café auf dem Vorplatz des Firmen-
sitzes. Hier wurden viele Erfahrungen ausgetauscht,
ist doch die Digitalfotografie langst ein Steckenpferd
vieler Menschen geworden. Mindestens ebenso viel
Gesprdchsstoff hatten aber die leidenschaftlichen
Einblicke von Ulrich Weigel in das Einkaufswesen
des Traditionsunternehmens geliefert. Die Teilneh-
mer sahen Leica danach mit anderen Augen - und
das ist nicht das Schlechteste, was man iiber einen
Hersteller von Hochprazisionsoptik sagen kann.
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BME rmr-Veranstaltung Preis- und Kostenanalyse:

Wissen ist Macht

»~Wenn nicht jetzt, wann dann?” Die Frage von Thomas Vogel, Geschaftsfihrer von CaDirect, war
rhetorisch gemeint. Sicher: Die Ausgaben im Griff zu behalten zahlt zu den Kernaufgaben eines jeden
Einkdufers. Trotzdem liegt in einer fundierten Preis- und Kostenanalyse noch jede Menge Potenzial.
Sie gilt es angesichts erster Eintribungen in der deutschen Wirtschaft zu heben. Der Kostendruck
wird weiter zunehmen, die Risiken auf dem Weltmarkt steigen. Wenn nicht jetzt, wann dann wére es
also an der Zeit, sich darauf vorzubereiten? In einem Vortrag in den Rdumen des Landessportbundes
Hessen stellte Thomas Vogel Werkzeuge vor, mit denen sich der Einkauf zukunftssicherer aufstellen kann.

Ak
Thomas Vogel (Geschéaftsfiihrer CaDirect): Fundamental veranderte Kostenstrukturen

o verlockend sich das anhort: Es niitzt nichts, den

'Werkzeugkoffer aufzumachen und loszulegen,
ohne zu wissen, welche Ziele man erreichen will.
,Vor der Anwendung steht die strategische Arbeit,
erkldrte der Referent, der iiber mehr als 25 Jahre
Erfahrung im Einkauf verfiigt. Sein Unternehmen
CabDirect ist professioneller Dienstleister fiir elektro-
nische Beschaffungsprozesse. Die Vorbereitung erfor-
dert Zeit und ldsst sich nicht nebenher erledigen.
Aber sie zahlt sich aus.

Als ein Beispiel nannte er die Beobachtung von Roh-
stoff-Indizes, die fiir die Beschaffung des eigenen
Unternehmens besonders relevant sind. Wer hier
iiber aktuelle Zahlen informiert ist, fillt nicht mehr
so leicht auf das pauschale Argument des Lieferanten
herein, dass ,alles teurer geworden* ist. Die Kosten-

strukturen haben sich fundamental verdandert, der
Materialanteil in nahezu allen Branchen ist signi-
fikant gestiegen. Die Personalkosten auch? Mag sein,
aber wenn sie nur einen Bruchteil der Kosten
des Lieferanten ausmachen, spielt das kaum eine
Rolle.

Grundlage fiir eine erste Kostenanalyse stellen daher
aussagekradftige Informationen iiber die Lieferanten
dar. Mogliche Quellen sind hier die Selbstauskunft,
Daten aus der Lieferantenbewertung, der Standort
und politische Einfliisse, Bonitdtsinformationen
sowie seine Gewinn- und Verlustrechnung. ,,Zumin-
dest bei den Hauptlieferanten ist es zwingend er-
forderlich, einmal vor Ort gewesen zu sein, um die
Produktionsstrukturen kennenzulernen®, so Thomas
Vogel weiter.
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Kampotens In
Dinkaul und Loghitik

Ihre Vorcaila
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Manuel Schmidt, Evelyn Kunkel, Lothar Kunkel (alle BME rmr) mit Thomas Vogel (2. v. re.)

Der wahre Wert der Dinge

Nach der grundlegenden Einfiihrung stellte er vier
Methoden der Kostenanalyse in den Mittelpunkt des
Abends: die Preisstruktur-, die Wert-, die Regressions-
und die Cost-Breakdown-Analyse. Sie setzen jeweils
eine andere Vorgehensweise voraus und eignen sich
im Einzelnen jeweils fiir bestimmte Warengruppen,
Materialien oder Dienstleistungen. Besonders plastisch
verdeutlichte Thomas Vogel das anhand der Wert-

Uberwiegt der Nutzen die Kosten?

18

analyse. Sie beschdftigt sich mit den Funktionen
eines Produkts und soll unter anderem Aufschluss
dariiber geben, welche davon gewiinscht oder not-
wendig sind und welchen Preis ein Kunde bereit ist,
fiir diese Wirkung zu zahlen. Sie ist hilfreich, wenn
es bereits ein Produkt gibt, das aber beispielsweise
als zu teuer empfunden wird.

Der Referent ging zur Flipchart im Raum, zog eine
Stange aus der Riickseite und stellte die Frage nach
dessen Sinn und Zweck. Die Ratlosigkeit war grof -
was zu beweisen war: Es handelte sich um eine Hal-
terung fiir ein zusdtzliches zweites Blatt Papier. Sie
kostet Geld, das man sich sparen kann, wenn der
Kunde die Funktion weder kennt noch vermisst. ,,Der
Ansatz ist vor allem bei komplexen Produkten extrem
spannend”, so Thomas Vogel weiter. In der Praxis
scheitere er jedoch oftmals an jenen Menschen im
Unternehmen, die dagegenhalten: ,Das haben wir
schon immer so gemacht.“ Der Einkaufsexperte hatte
einen weiteren Tipp parat: In der Regel ist auch dem
Lieferanten daran gelegen, sein Portfolio zu optimie-
ren und moglichst giinstig herzustellen. Eine gemein-
schaftliche Wertanalyse koste zwar Zeit und Geld,
aber der Nutzen sei dafiir umso hoher.

Strategischer Einkauf muss gestarkt werden

Beim Thema der praktischen Umsetzung des Ge-
sagten entwickelte sich eine interessante Diskussion
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Mehrwert des Einkaufs: \Werden Automatisierungserfolge ...

mit den rund 30 Zuhorern. Sie erkannten den Nutz-
wert der Ausfiihrungen, wiesen jedoch auf limitieren-
de Faktoren in den Unternehmen hin. ,,Im Haus stofie
ich mit solchen Ansdtzen auf taube Ohren®“, meinte
einer. Thomas Vogel antwortete, dass es fiir den stra-
tegischen Einkauf meist einen externen Moderator
brauche. Auch, weil der operative Zeitanteil im Ein-
kauf meist zu grofd sei und wenig Raum fiir solche
Arbeit lasse, oder weil die Abteilung an sich (noch)
nicht strategisch ausgerichtet ist.

Oftmals habe das Management den Mehrwert des
Einkaufs immer noch nicht erkannt, warf eine andere
Teilnehmerin ein. Wenn automatisiert werde, werde
die gewonnene Zeit nicht in strategische Mafinah-

Mit externen Moderatoren ...

... ,gnadenlos wegrationalisiert”?

men investiert, sondern es werde ,gnadenlos wegra-
tionalisiert”. Selbst strategische Einkdufer seien hdu-
fig operativ tdtig, hief? es weiter. Es scheint so, als ob
diesbeziiglich noch viel Uberzeugungsarbeit in den
Unternehmen geleistet werden muss.

Uberzeugend jedenfalls war der inhaltsreiche und
nutzwertige Vortrag von Thomas Vogel, der auch
Seminare zum sicheren Verhandeln beim Bundesver-
band BME leitet. Beim anschliefenden Networking,
fiir das der Vortrag viel Gesprdchsstoff bot, beantwor-
tete er bereitwillig weitere Fragen.

... gegen ,taube Ohren”?
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Kluge Entscheidungen treffen

‘erte und ihre Geschwisterwerte

Das personliche Werte-Quadrat

ot
LA

Werte

iy
——— Lmgarniée Ersumnends
Rarviterg / \terretury

e

Betiing fuheem

Flihrungskréaftetrainerin Bettina Schaap: Starre Zielfixierung, rosa Brille und Worst-Case-Betrachtung verhindern kluge Ent-

scheidungen

Wie treffe ich Entscheidungen? Und vor allem wie treffe ich gute, kluge Entscheidungen? Die Expertin
mit langjahriger Berufserfahrung und erfolgreiche Fiihrungskraftetrainerin, Bettina Schaap von der
GEDANKENtanken Akademie Wurzburg-Bamberg, lUftete im Vortragsraum des Landessportbundes

Hessen am 3. Juli das Geheimnis, wie man sowohl im beruflichen wie auch im privaten Umfeld zu

klugen Entscheidungen findet.

ie Rednerin, deren personliches Motto ,,Vom

Bauch tiber den Kopf“ lautet, und die viel aus
eigener Lebenserfahrung berichten konnte, startet
ihren Vortrag mit der Erlduterung, warum iiberhaupt
Entscheidungen notwendig sind. Wir entscheiden
eigentlich immer, auch eine vermeintliche Nicht-
entscheidung ist eine Entscheidung. Beim Nichtent-
scheiden, entscheiden oftmals andere Personen iiber
uns. Entscheidungen, die letztendlich unter Druck
oder sogar unter Zwang anstehen, konnen mit Krise
gleichgesetzt werden. Aufschieberitis ist daher keine
Losung und fiihrt nicht zu guten Entscheidungen.

Bettina Schaap skizziert die Beachtung der per-
sonlichen Werte als zentrales Paradigma fiir kluge

Entscheidungen. Werte konnen unterschiedlichen
Lebensbereichen wie Beruf, Familie/Soziales oder
Gesundheit zugeordnet werden. Voraussetzung ist,
dass jeder seine Werte kennt. Hierzu stellte die Refe-
rentin dem Auditorium eine Sammlung unterschied-
lichster Werte zur Selbsterkenntnis zur Verfiigung.
Entscheidungen sollten sich immer an den identifi-
zierten Werten orientieren. Ebenso sollten Entschei-
dungen nicht oder nicht nur auf vergangenen Erfah-
rungen beruhen, sondern die Zukunft mit einbeziehen.

Auf dem Weg zu klugen Entscheidungen nennt
Schaap folgende 7 Schritte:

1. Situation analysieren

2. Handlungsalternativen erarbeiten
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3. Maffnahmenplan

4. Entscheidung treffen

5. Umsetzen

6. Kontrollieren und Nachjustieren

7. Nach der Entscheidung ist vor der Entscheidung

Starre Zielfixierung, rosa Brille oder Worst Case
Betrachtung behindern kluge Entscheidungen. Selbst
Angst vor dem Erfolg kann hinderlich sein.

Viele Fragen aus dem Publikum zeigen auf, wie viel-
schichtig der Themenkomplex Entscheidungen ist.

Bettina Schaap unterlegte ihre Ausfiihrungen mit
diversen Beispielen aus dem beruflichen Tagesge-
schdft und aus dem Lebensalltag. Dabei bezog sie die
Veranstaltungsteilnehmer mit ein. Am Ende ihres
sehr eloquenten und strukturierten Vortrages erldu-
tert sie als Fazit nochmal einige Handlungsempfeh-
lungen wie Antennen fiir Emotionen entwickeln, Ver-
biindete suchen und Mut zum Erfolg haben.

Im Anschluss an die sehr transparenten Ausfiih-
rungen der Rednerin konnten alle Beteiligten beim
Get-together iiber das Veranstaltungsthema weiter-
hin kontrovers diskutieren und den Abend dann bei
Imbiss und Getrdnken gemeinsam mit Frau Schaap
ausklingen lassen.

Auditorium: Antennen fur Emotionen, Verbindete und Mut zum Erfolg

Schaap: ,Vom Bauch tber den Kopf"”

Der BME rmr bedankt sich ganz herzlich bei Manuel
Schmidt fiir die tolle Organisation der Veranstaltung.
Peter Leitsch
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BME rmr — Kommunikationstraining fir Einkdaufer mit Romy Kranich-Stein:

Zeit zum Umdenken

Romy Kranich-Stein: ,Den Unterschied ausmachen, der den Unterschied ausmacht.”

Einen ,sehr lebhaften” Workshop hatten die Organisatoren Laurenz Bischel und Peter Leitsch an-
gekindigt — und nicht zu viel versprochen. Daflir sorgte Romy Kranich-Stein, die als Coach, Beraterin,
Fuhrungskrafteentwicklerin und Moderatorin wei3, wie man mit Worten umgeht — und auch, wie
besser nicht. Das zweieinhalbstiindige Kommunikationstraining fur rund 50 Einkdufer im Haus am
Dom in Frankfurt hob sich wohltuend von &hnlichen Veranstaltungen ab, weil die Referentin auf
Elemente der systemischen Gesprachsfihrung zurtickgriff. Deren Ziel ist es, das eigene Potenzial

zur individuellen Entwicklung von Lésungen zu erkennen und zu nutzen. Oder, wie die Referentin es
ausdruckte: ,Es geht darum, den Unterschied auszumachen, der den Unterschied ausmacht.”

Dazu verdeutlichte sie zundchst einmal, wie ein-
engend manche Glaubenssdtze sind, die viele
Menschen tiber Jahrzehnte wie einen Rucksack mit
sich herumschleppen. Die Einkdufer halfen ihr bei
einer anfinglichen Hypothesenbildung: Was, so
fragte sie die Zuhdrer, sagen Dritte {iber den Berufs-
stand? ,,Pfennigfuchser”, ,,penetrant”, , keine Ahnung
von Technik®, ,Preisdriicker” - das sind nur einige
der zundchst allesamt negativen Zuschreibungen,
die genannt wurden. Dabei gibt es auch viel Positives
zu sagen: Sie konnen konzeptionell denken, haben
umfangreiches Wissen, gehen ins Detail und sind

aufgeschlossen. Es kommt darauf an, welche Per-
spektive man einnimmt.

, Wir verhalten uns nach den Hypothesen, die wir im
Kopf haben. Das sollte man nicht unterschitzen®,
sagte Romy Kranich-Stein. Neben diesem Erkenntnis-
gewinn hatte sie mit der Ubung gleichzeitig zwei
weitere Ziele erreicht: Die Teilnehmer kamen mitei-
nander ins Gesprach, und sie iibten sich in einem
Perspektivenwechsel, einer grundlegenden Technik
der systemischen Beratung. Sich in die Lage von
Dritten zu versetzen kann neue Ansichten eréffnen
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und auch vertrackte Gesprdche aus einer Sackgasse
fithren.

Vorsatzlich ignoriert

,Weg vom Schuld-und-Siihne-Prinzip“, nannte die
Referentin das. Um das zu verdeutlichen, startete sie
eine weitere kleinere Ubung, die zu groRer Belusti-
gung fiihrte - mit Aha-Effekt. Zundchst sollte einer
von zwei Gesprdchspartnern von seinem Wochenen-
de erzahlen, wahrend der andere sich moglichst un-
beteiligt gibt. Das fiihrte zu Frustration auf beiden
Seiten. In einem zweiten Durchgang war die Restrik-
tion aufgehoben. ,Das Gesprdch lief deutlich ein-
facher®, berichtete einer. ,Man hat Lust, mehr zu

ridmorsehied
torsehiad i der Wainm

Hypothesen: Eine Frage der Perspektive

erzdhlen, eine andere. Es zeigte sich: Wer dem Ge-
geniiber wertschdtzend begegnet und nicht zumacht,
sondern hinhort, erhoht die Chancen massiv, dass
am Ende ein Ergebnis herauskommt, mit dem beide
zufrieden sind.

Auf den Arbeitsalltag von Einkdufern bezogen sind
die Schienen dafiir im Grunde schon gelegt, denn
wenn es zu Verhandlungen kommt, ist davon aus-
zugehen, dass beide ein gemeinsames Interesse ver-
folgen. Die Kunst ist es, dieses im Detail miteinander
in Einklang zu bringen. Auch hier kann die syste-
mische Gesprdchsfiihrung helfen, Denkmuster offen-
zulegen und auf ihnen aufzubauen. Neben dem
Perspektivenwechsel (,Wie, glauben Sie, sehen die

Am
Fremdbildhypothesen: Sind Einkdufer penetrante Pfennigfuchser ohne Ahnung?

Mitarbeiter die Situation?*) hilft auch die direkte
Ansprache: ,,Was konnen wir heute fiir Sie tun?“ Der
Gesprdchspartner ist damit aufgefordert, sich konkret
zu duflern. Romy Kranich-Stein stellte einige weitere
Frageformen vor, die mit einfachen Mitteln viel be-
wirken konnen.

Alle Ubungen des Abends zielten darauf ab, die eige-
nen Ressourcen und Kompetenzen zu stdrken.
Manches befolgten die Teilnehmer schon intuitiv,
doch der Schliissel fiir eine erfolgreiche Kommunika-
tion liegt darin, bewusst zu kommunizieren und
hinzuhdren. Praxisnah und humorvoll demonstrierte
die Referentin beispielsweise auch, wie Dialoge ent-
gleiten konnen, wenn die Gesprachspartner nicht auf
Augenhohe sind.

Oder doch eher konzeptionell denkende Wissenstrager mit Blick fur Details?
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Praxisiibungen: Dialoge entgleiten ...

... und Schwarze Peter.

24

1
... wenn Gesprachspartner nicht auf Augenhdhe sind.

Applaus, Applaus, Applaus!

Abschliefend war nochmals voller Kérpereinsatz
gefragt. ,Man kann energetisch spiiren, wenn wir in
Beziehung gehen®, sagte Romy Kranich-Stein. Wer
es nicht glaubte, wurde eines Besseren belehrt:
Die eine Hadlfte des Auditoriums hatte den Schwarzen
Peter gezogen und war - fiktiv - fiir schlechte
Leistung getadelt worden, die andere Hdlfte sollte
sie aufmuntern und ihnen das Gefiihl geben, dass
sie wertgeschdtzt sind. Gab es im ersten Durchgang
noch verhaltenen Applaus, gingen die , Troster” in
den folgenden Runden auf die Geknickten zu, be-
jubelten sie und reichten ihnen die Hand. Am Ende
waren die Gruppen nicht mehr auseinanderzuhalten
- quod erat demonstrandum.

Es war der gelungene Abschluss eines informativen
Abends, der seine Fortsetzung bei einem Biifett fand.
Manche Teilnehmer nutzten danach noch die Gele-
genheit, durch die angrenzende neue Altstadt Frank-
furts zu flanieren. Man konnte wetten, dass sie am
ndchsten Morgen ein wenig genauer darauf achteten,
was sie ihren Kolleginnen und Kollegen sagten - und
wie sie es sagten.
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Wer dabei war, erinnert sich gerne: Coach,
Beraterin, Fihrungskrafteentwicklerin und
Moderatorin Romy Kranich-Stein schulte
im September rund 50 Einkaufer in Sachen
Kommunikation. lhre Hilfestellungen zur
individuellen Lésung von verfahrenen Ge-
sprachssituationen wurden als gleichsam
praxisnah und wirkungsvoll gelobt.

»Man kann energetisch splren, wenn wir in Beziehung gehen”

Viele Mitglieder wiinschten sich bereits direkt
im Anschluss des Workshops eine Fortset-
zung. Die gibt es: Stand im ersten Teil die
systemische Gesprachsfihrung im Mittel-
punkt, drehen sich die Fallbeispiele dieses
Mal um die Transaktionsanalyse. Sie er-
moglicht es, weitere Potenziale in der eige-
nen Entwicklung zu verwirklichen.

Was dahintersteckt und wie sie gewinnbrin-
gend genutzt werden kann, erfahren Mit-
glieder am 26. Mai um 18 Uhr im Frank-
furter Haus am Dom.

Eine Anmeldung ist bereits jetzt moglich
und auch ratsam, denn die Platze sind be-
grenzt.

... ihre vielen Ubungen ... ... brachten viel Dynamik und (Selbst-)Erkenntnis.
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Premiere: BME rmr-Webinar

»Was Einkaufer Uber das Verpackungsgesetz wissen sollten”:

Wissen, informativ verpackt

B

= r
*“. | — sel

30-Minuten-Webinare ,,made by BME rmr": Erfolgreiche Premiere mit (geplanter) Fortsetzung.

Die Premiere ist gelungen: Rund 30 Teilnehmer hatten sich plnktlich eingeloggt, um live beim ersten
Webinar des BME rmr dabei zu sein. Im Mittelpunkt stand ein Thema, mit dem sich Produzenten und
Handler gleichermaBen auseinandersetzen mussen: Das Verpackungsgesetz (VerpackG), das im Januar
2019 die bis dahin geltende Verpackungsverordnung abléste. Sein Ziel ist es, die Auswirkungen von
Verpackungsabfallen auf die Umwelt zu verringern. Martin Lausmann, Account Manager beim ,,Griinen
Punkt”, erklarte, worauf es dabei fur Einkdufer ankommt.

ie erlebten zunichst eine fiir den BME rmr neue
Form des Networkings: Wahrend auf der linken
Seite des Bildschirms die Prasentation des Referenten
ablief, waren auf der rechten Seite alle Teilnehmer
sowie der Organisator des Webinars, Frank Sadowski,

namentlich angefiihrt. Darunter hatte sich ein Chat-
Fenster geoffnet, iber das man miteinander in Kon-

takt treten und vor allem dem Referenten unmittelbar

Fragen stellen konnte. Von der Mdglichkeit wurde
ausgiebig Gebrauch gemacht: Zahlreiche Detail-
fragen zeigten, dass das VerpackG ein Thema ist, das
im Alltag vieler Einkdufer eine Rolle spielt.

Kein Wunder, denn schon vor ,Fridays for Future®
haben die Gesetzgeber in Berlin und Briissel zahl-
reiche Vorgaben erlassen, die Unternehmen beim
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Verpacken und Recyceln zu beachten haben. Beziig-
lich der sogenannten Single Used Plastics wird das
beispielsweise spdtestens 2021 jedem bewusst: Dann
ist etwa Plastik-Einweggeschirr verboten. Auch
auf Produktionsprozesse haben die Regelungen Aus-
wirkungen: ,Frither war das Abreifflblech immer
getrennt von einer Getrdnkedose. Kiinftig sind alle
Unternehmen gezwungen, bei Einweg-Getranke-
verpackungen den Deckel festzubinden.”

Administrativer Aufwand fihrt zu
Kostensteigerungen

Fiir Teilnehmer am Wirtschaftskreislauf bedeutet das
unter anderem, anspruchsvolle stoffliche Recycling-
quoten erfiillen zu miissen und Umstellungskosten
fiir den administrativen Aufwand, etwa fiir die An-
passung von Vertragen, zu beriicksichtigen. Ein
Kernpunkt des Gesetzes ist zudem die Einrichtung
der Zentralen Stelle Verpackungsregister. Hier miis-
sen sich alle Produktverantwortlichen registrieren,
die mit Ware befiillte Verkaufs- und Umverpackungen,
die typischerweise beim privaten Endverbraucher als
Abfall anfallen, in Verkehr bringen. Alles klar? Eher
nicht, denn der Begriff , typischerweise* ist nicht ein-
deutig definiert worden, wie Lausmann beispielhaft
hervorhob.

So lobenswert der Ansatz ist, das Verpackungswesen
umweltfreundlicher zu gestalten: Er fiihrt mitunter
zu enormen Kostensteigerungen. Im Bereich Papier,
Pappe und Karton werden die Kosten 2020 beispiels-
weise um mindestens 85 Prozent steigen, prognosti-
zierte Martin Lausmann, und illustrierte die Trag-
weite dieses Problem an einem Eierproduzenten:
Die sind fiir den Endverbraucher ein kleinpreisiges
Massenprodukt, doch wird dafiir viel Verpackung be-
notigt. Kostensteigerungen von 85 Prozent in diesem
Bereich konnen somit auch wohliiberlegte Kalkula-
tionen ad absurdum fiihren. Griinde fiir den Anstieg
sind unter anderem gestiegene Sammelkosten, ein
Einbruch bei den Verwertungserlosen sowie - hier
schliefit sich der Kreis - hohere Quotenvorgaben
durch das VerpackG.

Einkaufer sollten sich informieren

Auch wenn die Regelungen im B2B-Bereich nicht gel-
ten, sind Einkdufer trotzdem vom VerpackG betroffen
- etwa durch die besagten Kostensteigerungen, die sie
einkalkulieren miissen. Welche Unterstiitzung die
Dualen Systeme diesbeziiglich an Unterstiitzung an-
bieten, wollte ein Teilnehmer des Webinars wissen.
,Wir konnen beispielsweise unsere Statistiken zur
Verfligung stellen. Auch ein Seminar in einer Sortier-
anlage kann sinnvoll sein: Damit Sie vor Ort sehen
konnen, wo welche Kosten entstehen®, antwortete
Martin Lausmann. Letztlich wiirden die Rahmenbe-

Webinar-Vorteil: Miteinander in Kontakt treten und dem Referenten unmittelbar
Fragen stellen

dingungen von der Politik aufgestellt, doch kénnten
solche Maftnahmen zumindest fiir noch mehr Trans-
parenz sorgen.

Dazu trug auch das Webinar bei, das viel Informa-
tionen zum Thema in nur einer Stunde vermittelte.
Dass die Halfte davon fiir Fragen aus dem Teil-
nehmerkreis reserviert war, erwies sich als gute Ent-
scheidung. So konnte das unkomplizierte und auf
Austausch basierende Format gut ausgenutzt und
der Mehrwert fiir alle erhoht werden. Nach dem
erfolgreichen Start will der BME rmr 2020 weitere
Webinare anbieten.
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Veranstaltungsplan 2020

Nr. Thema Termin

1) Jahresauftaktveranstaltung: 20. Januar 2020
Gehirngerecht prasentieren — so kommt Ihre Botschaft punktgenau an
Referentin: Julia Kunz
Ort: Haus am Dom, Frankfurt am Main

2) Incoterms 2020 Marz 2020
Referent: Lars Gempp
Ort: Frankfurt am Main

3)  Kommunikationstraining fiir Einkdufer - Transaktionsanalyse 26. Mai 2020
Referentin: Romy Kranich-Stein
Ort: Haus am Dom, Frankfurt am Main

4)  Brexit-Veranstaltung Mai/Juni 2020
Terminierung abhéangig von aktueller Entwicklung

5)  Stammtisch Young Professionals August 2020
Sommerevent

6) Reihe: Der Einkauf stellt sich vor: R+V Versicherung 27. August 2020
Ort: Wiesbaden

7)  Firmenbesichtigung August/September 2020

8)  Professionelle Internetrecherche Oktober 2020
Referent angefragt

9) Jahresabschlussveranstaltung: 26. November 2020

Talententwicklung im Einkauf
Referent: Dr. Hugo Eckseler
Ort: Frankfurt am Main

10) Stammtisch Young Professionals Dezember 2020
Winterevent

Stand der Planung 1.12.2019, Anderungen sind jederzeit méglich. Den aktuellen Stand entnehmen Sie bitte der Homepage unter http:/rmr.bme.de
Bei Fragen zu Veranstaltungen wenden Sie sich bitte an unsere Geschéftsstelle,
Frau Christine Binder, Telefon +49 160 96849819, christine.binder@bme-regionen.de
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