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Der Einkauf eines FuBBball-Bundesligisten

Interview mit Mainz 05-Manager Christian Heidel

Der FuBball-Bundesligist Mainz 05
mischte die Bundesliga in diesem Jahr
wie kaum eine andere Mannschaft
auf — und das mit einem Bruchteil des
Budgets der Platzhirsche. Der Einkauf
spielt dabei eine entscheidende Rolle,
wie Mainz 05-Manager Christian Heidel
im Gesprdch mit dem BME rmr zu be-
richten weil3.

Welchen Stellenwert hat der Einkauf
bei einem Fufiballverein?

Ohne einen gescheiten Spielereinkauf
geht es mit einem FufRballverein abwarts.
Die Kunst des Fufiballgeschafts liegt in
allererster Linie darin, eine gute Mann-
schaft zusammenzustellen. Das muss

nicht immer heifien, dass man sie zusam-
menkauft. Viele Spieler konnen den Ver-
ein auch wechseln, ohne dass eine Trans-
ferentschddigung an den abgebenden Klub
fallig wird. Ich bin allerdings nicht alleine
fiir diese Entscheidungen verantwortlich,
sondern treffe sie in ganz enger Abstim-
mung mit unserem Trainer Thomas Tuchel.

Wie kann man sich eine solche Ent-
scheidungsfindung vorstellen? Beo-
bachten Sie den Markt und schlagen
Herrn Tuchel dann Spieler vor?

Das Allerwichtigste ist zundchst eine an-
standige Planung. Momentan hat Mainz
05 24 Spieler, und wir wissen natiirlich

Fortsetzung auf Seite 2 »

Was brachte uns das zu
Ende gehende Jahr?

Beruﬂich und in Folge der Wirtschafts-
und Finanzkrise mussten sich viele
Einkdufer verstdrkt der grofien Herausfor-
derung Risikomanagement bei Liefer- und
Preissicherheit stellen. Letztlich ein wei-
teres Plus fiir die Bedeutung des Einkaufs!

Im BME zeigte sich sowohl bundesweit
als auch in unserer Rhein-Main-Region
eine positive Weiterentwicklung, bei so-
gar stabil gebliebenen Mitgliederzahlen
- trotz aller Turbulenzen! Und die , Young
Professionals“, vor Jahren schon als Ini-
tiative der rmr gestartet, haben sich
mittlerweile bundesweit als eigenstdn-
dige Gruppe mit entsprechenden Angebo-
ten fiir interessierte Mitglieder positio-
niert und etabliert.

Unser rmr-Veranstaltungsprogramm fand
wieder regen Zuspruch. Die Gastredner
Peter Schmitz/Vorstand Operations bei
der Fraport AG und Lutz Wagner/
DFB-Bundeslehrwart und langjdhriger
Schiedsrichter in der Fufiball-Bundesliga,

die Top-Referentin fiir ,Schlagfertiges Ar-
gumentieren® Caroline Kriill, die professi-
onellen Workshops im Einkaufrecht (zur
HOAI und der rechtssicheren Einordnung
von Einkaufsvertrdgen), aber auch die
Praxis-Workshops Bau- und Dienstlei-
stungen, Postdienstleistungen und Rhe-
torik und die Teilnahme an einer ZDF-
WISO-Sendung deckten erneut ein breites
Themenspektrum ab. Die , Young Profes-
sionals“ besuchten die Deutsche Flugsi-
cherung in Langen. Bestimmt wird auch
die bei Redaktionsschluss noch offene
rmr-Jahresabschlussveranstaltung ,,Busi-
ness-Etikette“ ein Erfolg werden.

Was bringt 2011?

Die iiberraschend schnelle und deutliche
(hoffentlich auch nachhaltige) Erholung
der deutschen Wirtschaft geht weiter.
Zusammen mit der fortschreitenden Glo-
balisierung steigen die Anforderungen an
Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik
- bei hdufig verminderten Personalres-

sourcen. Die Nachfrage nach qualifi-
zierten Mitarbeitern wird noch wachsen.
Dabei leistet das BME-Karriereportal ei-
nen wertvollen Beitrag, steht qualifi-
ziertem Personal als addquate Plattform
zur Verfiigung. Einkdufern mit internatio-
naler Ausrichtung steht insbesondere der
BME Shanghai offen, der qualifizierte
Hilfe bei der Suche nach geeigneten Lie-
ferquellen in China bietet.

In der Region begleiten wir Sie wieder
und gerne bei Ihren Aufgaben. Unser Jah-
resprogramm 2011, als Ubersicht hier in
der Info, soll Thnen erneut eine interes-
sante Auswahl aktueller und grundsatz-
licher Themen bieten. Wir freuen uns auf
Sie! In unserer Region stehen im ndch-
sten Jahr wieder Vorstandswahlen an.
Falls Sie an einer aktiven Mitarbeit in un-
serem Regionsvorstand interessiert sind,
lassen Sie uns das bitte wissen.

Im Namen des gesamten rmr-Vorstandes
wiinsche ich Thnen ein besinnliches
Weihnachtsfest, alles Gute fiir 2011 und
viel Erfolg fiir die kommenden Aufgaben.

Lothar Kunkel
Vorsitzender des Regionsvorstands
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genau, welche Vertrdge im ndchsten Jahr
auslaufen. Man hat dann drei Moglich-
keiten: einen Vertrag zu verldngern, einen
Spieler zu verkaufen, und einem Spieler
mitzuteilen, dass wir den Vertrag nicht
verlangern werden. Demnach kann man
einigermafien klar sehen, welche Spieler
im ndchsten Jahr noch da sind, und auf
welchen Positionen Spieler fehlen. Im
Endeffekt schauen wir bereits zu Beginn
einer Saison nach offenen Positionen und
interessanten Spielern. Da der Trainer
und ich uns taglich sehen, wird iiber die-
se Themen diskutiert und dann eine Ent-
scheidung getroffen, ob man sich mit
dem einen oder anderen Spieler mal tref-
fen mochte - innerhalb der Regularien der
DFL.

Welche Kriterien spielen dabei eine
Rolle?

Bei der Auswahl spielen vollig unter-
schiedliche Parameter eine Rolle. Es geht
nicht nur um die fufballerische Klasse
eines Spielers. Fir uns ist ganz wichtig,
was der Spieler fiir ein Typ ist und ob er
in die Gruppe passt. Mit 24 Hauptlingen
in einer Mannschaft werden Sie nie Erfolg
haben, und auch nicht mit 24 Soldaten
ohne einen einzigen Hdauptling. Die
GrofRe spielt zum Beispiel ebenfalls eine
Rolle. Mit elf Leuten unter 1,70 m verlie-
ren Sie in der Fufiball-Bundesliga jedes
Spiel mit mindestens zehn Toren Unter-
schied. Wenn der Trainer oder ich einen
Spieler aus bestimmten Griinden nicht
wollen, dann wird er nicht verpflichtet.
Der Trainer und ich miissen beide das Ge-
fiihl haben: Ja, das passt. Und trotzdem
passt es leider nicht immer.

In vielen Unternehmen spielt der stra-
tegische Einkauf eine wichtige Rolle.
Ist das in einem Fuf$ballverein dhnlich?

Ein Verein wie Mainz 05 muss auf der ei-
nen Seite kurzfristig denken, aber ohne
eine mittelfristige Planung kdnnten wir
im Bundesliga-Geschdft iberhaupt nicht
tiberleben. Uns fehlen einfach die wirt-
schaftlichen Mittel, um immer nur kurz-
fristig agieren zu konnen. Kurzfristig
heifdt, dass ein verpflichteter Spieler so-
fort einschlagen muss. Bei uns ist das
Verhaltnis in etwa 50 zu 50. Wir versu-
chen Spieler zu holen, die uns sofort hel-
fen. Leider sind die in aller Regel teuer.

Christian Heidel entdeckte bereits
im Alter von acht Jahren seine
Liebe zu Mainz 05. Seit 1991 ist er
als Vorstandsmitglied und Manager
mafBgeblich fur die erfolgreiche Ent-
wicklung des Vereins verantwort-
lich. Mit dem geplanten Stadion-
Neubau (Coface-Arena) und der
gerade begonnenen neuen Bundes-
liga-Saison stehen dem Manager
arbeitsreiche Monate bevor.

Der BME rmr sprach mit Christian
Heidel Giber die Besonderheiten
des Einkaufs bei einem Profi-Ful3-
ballverein und die Vorziige des
Rhein-Main-Gebiets.

Gleichzeitig versuchen wir Spieler zu fin-
den, bei denen wir glauben, dass eine
grofie Perspektive da ist. Diese Spieler
sind in aller Regel giinstig. Das Ziel bei
solchen Spielern ist immer, sie zu entwi-
ckeln und irgendwann teuer zu verkau-
fen. In der Vergangenheit ist uns das recht
gut gelungen, da wir in den letzten vier
Jahren einen Transferiiberschuss von
15 Millionen Euro erwirtschaftet haben.
Das hat uns die Moglichkeit eroffnet, ein
neues Stadion zu bauen. Das neue Stadi-
on wiederum gibt uns die Moglichkeit,
irgendwann vielleicht auch einmal im
Budget in ganz andere Dimensionen zu
stoflen - fiir unsere Verhdltnisse, wohlge-
merkt. In der Bundesliga werden wir im-
mer ein kleiner Fisch bleiben.

Der Spielermarkt ist schon immer
ziemlich eng gewesen. Vorteile kann
man sich also nur mit einer guten Vor-
bereitung und einer guten Planung ver-
schaffen?

Ja, absolut. Wenn Sie am Ende einer Sai-
son sieben Spieler mit einem Alter von 31
Jahren haben, werden Sie merken, dass
Sie ndchstes Jahr kaum noch Einnahmen
generieren konnen, weil Spieler in die-
sem Alter in der Regel von niemandem
mehr gekauft werden. Irgendwann sind
die Spieler einfach zu alt und konnen
nicht mehr mithalten. Deswegen ist eine
perspektivische Planung sehr wichtig.
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Sind Spielerverhandlungen heutzutage
nur noch vom Geschdft gepragt, oder
spielen auch gute Argumente und Psy-
chologie eine grofle Rolle?

Das Geld spielt natiirlich schon eine
wichtige Rolle. Man darf nicht vergessen,
dass die Spieler vielleicht 12 Jahre sehr
gutes Geld verdienen konnen, aber mit
etwa 34 Jahren noch einmal von vorne
anfangen miissen. Die wenigsten Spieler
haben dann eine abgeschlossene Schul-
ausbildung oder einen Abschluss, weil
sie heutzutage mit 17 oder 18 Jahren ins
Profigeschdft einsteigen. Deshalb habe
ich absolutes Verstdndnis dafiir, wenn es
einem Spieler auch um das Geld geht.
Aber die Gesprachsatmosphare, die Che-
mie zwischen dem Spieler, seinem Bera-
ter, unserem Trainer und mir - das gibt
immer einen ganz grofen Ausschlag.
Wenn ein Klub das Doppelte anbietet wie
Mainz, dann verstehe ich, dass der Spie-
ler dorthin geht. Man muss dem Spieler
vermitteln konnen, dass wir in Mainz
zum Beispiel glauben, im ganzen Verein
eine prima Atmosphdre zu haben. Der
Wohlfiihleffekt spielt eine wesentliche
Rolle, insbesondere dann, wenn Spieler
schlechte Erfahrungen gemacht haben.
Denn Geld ist ja doch vergdnglich. Wenn
monatlich ein Betrag auf das Konto
kommt, aber man wirklich jeden Tag zum
Training geht und sich darauf nicht freut,
dann denkt man auch wieder an andere
Dinge. Wir haben schon die eine oder an-
dere Unterschrift bekommen, {iiber die
sich manch einer gewundert hat: ,,Wieso
geht der jetzt nach Mainz?“

Zu einem Fufballverein gehort auch
die Materialbeschaffung, z.B. Bille,
Tornetze oder Trikots. Arbeiten Sie mit
festen Lieferanten?

Ehrlicherweise muss man sagen, dass
das unsere Kostenseite so gut wie gar
nicht betrifft. Wir sind als Fuf3ball-Ver-
ein in der gliicklichen Lage, mit Firmen
verhandeln zu konnen, wie viel an
Material wir bekommen. Samtliche von
uns genutzten Trikots, Fufiballschuhe,
alles was zu der Ausriistung der Mann-
schaft gehort, wird uns gestellt. Das gilt
auch fiir die Jugendmannschaften und
die Amateurmannschaft. Wir haben ei-
nen sehr langfristigen Vertrag mit dem
Sportartikelhersteller Nike, und das



aME = rmr

Unternehmen nutzt uns natiirlich wie-
derum als Werbetrdger. Wir sind nicht
Bayern Miinchen, aber in der Region um
Mainz herum ist es nicht ganz unwich-
tig, wenn in den Sportgeschdften Nike-
Artikel und unsere Trikots angeboten
werden, mit denen Nike dann Werbung
macht.

Sie miissen also auch bei den Fanarti-
Kkeln nicht bereits im Voraus kalkulie-
ren, wie stark ein bestimmter Artikel
nachgefragt werden konnte?

Doch, das Fanartikel-Geschdft ist eine
ganz andere Baustelle. Natiirlich kaufen
wir viel bei unserem Ausriister ein, eben
zum Beispiel die Fan-Trikots. Das lduft
wie in einem Sportgeschdft. Wir sind da
fast ein Sportgeschaft, allerdings ein sehr
grofdes. Fiir uns ist insbesondere das On-
line-Geschaft sehr wichtig, weil iiber das
Internet sehr viel bestellt wird. Wir haben
eine eigene Lagerhalle, in der alles ver-
packt und verschickt wird. Das macht
sicherlich 50 % aus bei uns, weil die
Nachfrage aus ganz Deutschland kommt.
Aber wir haben einen ganz normalen Ein-
kauf, eine ganz normale Planung. Wir
konnen unsere Lieferanten nicht einfach
damit iiberraschen, dass wir tibermorgen
500 neue Schals brauchen. Da gibt es Jah-
resplanungen, Gesprdche mit den Liefe-
ranten, Preisverhandlungen, eine Kalku-
lation und einen Verkauf. Und wenn es
gut klappt, hoffentlich auch einen Ge-
winn.

Haben Sie einen Lieblings-Fanartikel?
Vielleicht die Mainz 05-Badeente?

Ich glaube, dass es inzwischen fast alles
mit Mainz 05-Schriftzug gibt. Ich kdnnte
mich aber auf Anhieb nicht fiir einen be-
stimmten Artikel entscheiden. In meinem
Privatkreis befasse ich mich eher nicht
mit diesen Dingen - da bin ich ganz froh,
wenn einmal nicht iiber Fufiball gespro-
chen wird. Wenn ich in Urlaub fahre, lau-
fe ich nicht mit Mainz 05-Badeschlappen
herum. Sonst konnten die Leute noch
denken, dass ich sie nicht mehr alle habe.

Wo sehen Sie gravierende Unterschiede
zwischen einem Profi-Fufballverein
und anderen Wirtschaftsunternehmen?

Da gibt es, abgesehen natiirlich von bran-
chenspezifischen Besonderheiten, kaum
einen Unterschied. Wie jedes andere Un-
ternehmen auch verhandeln wir mit
vielen verschiedenen Lieferanten. Dies
geschieht zum Beispiel auf Fanartikel-
Messen, auf denen Hunderte von Herstel-
lern ihre Produkte anbieten. Mit einigen
verhandeln wir dann, und es gibt auch
eine ganz normale Einnahmen-/Ausga-
ben-Rechnung und diverse kurzfristigere
und ldngerfristigere Planungen. Einen
ganz groflen Unterschied sehe ich aller-
dings darin, dass sich unser Geschaft zu
100 % in der Offentlichkeit abspielt. Das
Unternehmen Mainz 05, seine Entschei-
dungen und seine Entwicklung werden in
der Offentlichkeit diskutiert, was es na-
tlirlich manchmal nicht einfach macht.

Mainz 05 hat einen ungeheuer starken
Bezug zur heimischen Region. Was
schdtzen Sie besonders am Rhein-Main-
Gebiet?

Ich finde, dass das Rhein-Main-Gebiet
eine der schonsten Regionen in ganz
Deutschland ist. Gerade fiir einen Fuf3-
ball-Verein sind die Voraussetzungen hier
ideal. Wir haben ein schones Ambiente,
ein grofRes Einzugsgebiet, zahlreiche, ins-
besondere auch mittelstandische Firmen,
von denen viele zu unseren Sponsoren
gehoren, und die Region hat eine grofie
Kaufkraft. Auch unsere Spieler haben
sich hier bis jetzt immer sehr wohl ge-
fiihlt. Kurz gesagt: Wir haben Wasser,
den Flughafen vor der Tiir, kurze Wege
- es fehlt nur noch ein Berg.

Der Manager eines Profi-Fuf$ballver-
eins steht heutzutage ebenso im Ram-
penlicht wie die Spieler oder der Trai-
ner und tragt die Verantwortung fiir ein
sehr grofles Budget. Konnen Sie nach
Feierabend einfach abschalten?

Ich habe mein Hobby zum Beruf ge-
macht. Aber ein Hobby ist mit dem Feier-
abend nicht beendet, und genauso ist es
auch mit meinem Beruf. Ich habe damit
iiberhaupt kein Problem, weil ich es sehr
gerne mache. Mein einziges Problem ist
die sehr teure Telefonrechnung, wenn ich
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im Urlaub bin. Das Fuftballgeschaft
macht keine Pause. Einfach ab in den
Flieger und fiir vier Wochen nach Florida
ist da nicht moglich, aber ich beklage
mich tiberhaupt nicht. Im Gegenteil. Es
ist das Schonste, was passieren kann.

Herr Heidel, vielen Dank fiir dieses Ge-
sprach.
David Schahinian

Mehr zu Christian Heidel und dem 1. FSV
Mainz 05 finden Sie unter http://www.
mainz05.de

Neuausrichtung der
rmr-Kommunikation

Motto: Regional - gut informiert — aktuell

Der BME rmr hat eine neue Konzeption er-
arbeitet und verlagert die Mitglieder-Kom-
munikation und -Information auf seine
Homepage im Internet (bme-rmr.de). Be-
richte iiber Veranstaltungen oder sonstige
tagesaktuelle Verbandsthemen erscheinen
somit zeitnah fiir alle sichtbar auf der
Homepage. Weiterhin sollen wichtige Ein-
kaufsnachrichten oder sonstige interessante
Beitrdge aus der Region publiziert werden.

Es ist geplant, den Mitgliedern in regel-
maRigen Abstdnden eine E-Mail mit Kurz-
beschreibungen und Link auf die jeweilige
rmr-Information zu senden. Unsere ge-
wohnte rmr-Info-Broschiire wird dadurch
nicht hinfdllig, erhdlt aber eine {ibergeord-
nete Aufgabe. Sie erscheint nur noch einmal
jahrlich und fasst die bedeutendsten Ereig-
nisse der vergangenen Monate zusammen.
Die erste Ausfithrung in der neuen Konzep-
tion liegt Ihnen hiermit vor.

Der BME rmr mdéchte somit schneller, aktu-
eller und effizienter zum Nutzen der Mit-
glieder agieren.

Peter Leitsch
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Ex-Schiedsrichter Lutz Wagner uber
erfolgreichen Umgang mit Stress

feifen macht Spaf! - Dies war eine ol
Aussage des ehemaligen Fufiballbun- ‘ | &;
desliga-Schiedsrichters Lutz Wagner am |
gestrigen Abend. Wagner leitete in seiner = 05. O ktDb er 201 0
Karriere iiber 450 Profispiele und ist seit '
dieser Saison als DFB-Bundeslehrwart fiir B M E
die Aus- und Weiterbildung der Schieds-
richter in Deutschland von der Basis bis
zur Bundesliga verantwortlich. Rhei lzin Region

Mit ihm konnten wir fiir den 5. Oktober
einen Referenten gewinnen, der in punk-
to ,Stress“ wahrhaftig zahlreiche Erfah-
rungen sammeln konnte. Wie er damit
auf und neben dem Platz umgegangen
ist, davon konnten sich die 31 Teilnehmer
selbst ein Bild machen.

Herzlich Willkommen

Imadersportbund
Nessen g

StreB ist nicht vermeidbar,
aber gut zu bewaltigen

So lautete die Kernbotschaft, dass man
Stress zwar nicht vermeiden, sehr wohl
aber viel tun kann, um mit ihm besser

umzugehen. Genau aus diesem Grund
habe er sein Hobby auch nie als Belastung
empfunden, sondern im Gegenteil mit
Begeisterung und Freude ausgetibt.

Nicht zuletzt, weil er mit den Jahren ge-
lernt hat, sich gezielt auf seine Aufgaben
und die zu erwartenden Situationen vor-
zubereiten, sie dann nach besten Kréften
zu bewaltigen und sich erst danach mit
einer selbstkritischen Analyse zu befas-
sen, um aus moglichen Fehlern zu lernen.

Es gelang Herrn Wagner, mit zahlreichen
interessanten Episoden aus der Welt des
Profifufballs zu fesseln, gleichzeitig aber
immer wieder auch den Transfer zum Be-
rufs- und Privatleben zu schaffen.

Viele Kontaktmoglichkeiten ergaben sich
dann wie gewohnt beim anschlief}enden
,Get-Together* am Buffet, wo sich die
Gdste noch lange und angeregt unter-
hielten und auch noch die eine oder
andere Anekdote von Herrn Wagner zu
horen war.
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31 begeisterte Teilnehmer -
und ein kleiner Wermutstropfen

Dass ein gleichermafien spannendes wie
aktuelles Thema und ein wirklich hoch-
kardtiger Referent dennoch nur 31 Teil-
nehmer erreichen konnte, war dann auch
der einzige Wermutstropfen eines anson-
sten gelungenen Abends. Der Grund da-
fir war der Umstand, dass sich zwar
nahezu 50 Teilnehmer angemeldet hat-
ten, fast die Halfte jedoch ohne Absage
nicht erschienen ist, was vielen anderen
interessierten Mitgliedern auf Grund der
begrenzten Raumkapazititen die Mog-
lichkeit auf eine Anmeldung genommen
hatte.

Andreas Schmid
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Der Einkauf der KfW -
Vorreiter im Auftrag des Staates

Martin Mdller-Raidt ist Direktor der
~Zentralen Beschaffung” bei der KfW
Bankengruppe und BME rmr-Vor-
standsmitglied. Im Interview mit dem
BME Rhein-Main-Region spricht er
Uber den Einkauf der KfW, knifflige
EU-Vorgaben und eine besondere
einkduferische Herausforderung ...

Herr Miiller-Raidt, die KfW Banken-
gruppe ist nur bedingt mit anderen
Banken vergleichbar. So gehdren unter
anderem die KfW Mittelstandsbank,
die KfiW Kommunalbank und die KfW
Entwicklungsbank zur KfW Banken-
gruppe. Stehen Sie manchmal vor dem
Problem, Gesprdchspartnern zundchst
die Institution KfW erkliren zu miis-
sen?

Im Regelfall ist bekannt, dass die Kredit-
anstalt fiir Wiederaufbau die deutsche
Forderbank ist. Die Bezeichnung stammt
noch aus der Nachkriegszeit und passt
heutzutage eigentlich nicht mehr, daher
verwenden wir das Kiirzel ,KfW* Be-
kannt ist die Bankengruppe in der Offent-
lichkeit vor allem dadurch, dass Privat-
haushalte durch Foérdermaffnahmen
Kontakt zu uns bekommen, sei es beim
Hausbau oder bei Maffnahmen zur Ener-
gieeffizienzsteigerung. Die KfW als Deut-
sche Forderbank ist in erster Linie
in Mafinahmen der Regierung eingebun-
den, wenn zum Beispiel im Rahmen
der Finanzkrise Stiitzungsmaffnahmen
beschlossen werden. Selbst im euro-
pdischen Zusammenhang, wenn es bei-
spielsweise um Staatshilfen fiir Griechen-
land geht, ist die KfW aktiv.

Was kauft die KfW ein?

Die KfW hat ein Beschaffungsvolumen
von rund einer viertel Milliarde Euro im
Jahr und beschafft alle klassischen Arti-
kel und Leistungen, die andere Banken
auch beschaffen. Wir bendtigen aller-
dings keine Leuchtreklamen, keine Geld-
automaten und keine Panzerglasschei-
ben, da wir kein Filialgeschaft betreiben.

™

Ll
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Unsere Anschaffungen reichen vom Fuhr-
park iiber die gesamte IT-Infrastruktur,
die Biiroausstattung bis hin zur Telekom-
und Medientechnik sowie fiir den Gebdu-
deunterhalt.

«Effizienz hat nicht nur mit
Geschwindigkeit zu tun»

Sie sind als ,,Direktor Zentrale Beschaf-
fung“ fiir die gesamte KfW-Banken-
gruppe zustindig. Wie ist die Abstim-
mung mit den einzelnen Abteilungen
organisiert?

Es gab bis Anfang 2009 kein zentrales Be-
schaffungsmanagement bei der KfW. Eine
Studie des Bundesrechnungshofes, dem
Priifungsorgan der KfW, zeigte die Not-
wendigkeit fiir ein zentrales Beschaf-
fungsmanagement, um eine hohe Kor-
ruptionssicherheit, mehr Transparenz
und wirtschaftliche Vorteile zu ermagli-
chen. Nicht zuletzt sind dadurch auch
Einsparpotenziale leichter zu identifizie-
ren und zu heben. Daher wurde zum
1. April 2009 das ,,Zentrale Beschaffungs-
management” gegriindet. In der Abtei-
lung sind aktuell 38 Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter beschdftigt, die seither als

Ausgabe 78 / Dezember 2010

zentrale Schnittstelle zum Lieferanten-
markt fungieren.

Zur Unterstiitzung dieses Prozesses ha-
ben wir im Januar dieses Jahres einen
modernen  SAP-Beschaffungsworkflow
implementiert. In diesem Workflow ist
von einer elektronischen Anforderung
iiber das Bestellverfahren bis hin zu einer
automatisierten Rechnungspriifung alles
in einem ,,Procure to Pay“-Prozess (kurz:
P2P) abgebildet. Aus diesem Prozess
kann niemand ausbrechen, weil keine
Rechnung ohne Bestellbezug bezahlt
wird. Damit erreichen wir eine unge-
wohnlich hohe Compliance-Rate.

Selbstverstandlich waren manche Fach-
bereiche zundchst nicht begeistert, weil
fiir sie der Gesamtprozess durch den elek-
tronischen Genehmigungsprozess kom-
plizierter geworden ist. Effizienz in der
Beschaffung hat aber nicht nur etwas mit
Geschwindigkeit zu tun! Wir sind jetzt in
der Lage, alle klassischen Einkaufskenn-
zahlen zu erheben, wir konnen unsere
Leistung messen, wir konnen Bench-
marks benennen und mit anderen Finan-
zinstituten vergleichen. Jetzt sind die
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Bild: KfW-Bildarchiv / Fotograf: Carsten Costard
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Weichen gestellt, den Einkauf mdglichst
schlank, effektiv und zielgerichtet aufzu-
stellen, damit er seinen Mehrwert fiir die
Bankengruppe aufzeigen kann.

Haben Sie sich vor der Einfiihrung des
»P2P“-Prozesses eine interne Kommu-
nikationsstrategie zurechtgelegt?

Ja, wir haben bereits im Herbst des ver-
gangenen Jahres den Fachbereichen aus-
fiihrlich kommuniziert, dass ein neuer
Beschaffungsprozess eingefiihrt wird.
Unterstiitzend haben wir eine ,Road-
show* auf die Beine gestellt, in der wir
die praktische Umsetzung demonstriert
haben. Allerdings wurde das zundchst
nicht mit der notigen Ernsthaftigkeit
wahrgenommen.

So kam es, dass bei den ersten Veranstal-
tungen vornehmlich Sekretdrinnen teil-
nahmen, obwohl wir die Direktoren an-
geschrieben hatten. Der Aufschrei bei der
Umsetzung im Friihjahr dieses Jahres
war zu erwarten. Meine Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter sind, iiberspitzt ausge-
driickt, ,,durch die Holle gelaufen” — das
schweifit ein junges Team zusammen!
Mittlerweile arbeiten die Anforderer rou-
tiniert mit dem Workflow und der Be-
schaffungsprozess ist hausweit akzep-
tiert.

Wie sieht die Beziehung zu Ihren Liefe-
ranten aus? Greifen Sie auf langjdhrig
gewachsene Geschiftsstrukturen zu-
riick?

Wir erfassen dieses Jahr alle Lieferanten,
die uns die Fachbereiche vorschlagen
bzw. die der Einkauf benennt. 2011 wer-
den wir mit Hilfe einer ABC-Analyse prii-
fen, wie man eine annehmbar zu steu-
ernde Grofie erreicht. Dadurch wollen wir
unser Portfolio von erwarteten 4.000 Lie-
feranten auf 1.800 bis 2.000 Lieferanten
konsolidieren. Dies bringen wir schritt-
weise voran, um nicht im ersten Jahr ne-
ben der Einfiihrung des ,,P2P“-Prozesses
gleichzeitig Mafinahmen zur Lieferanten-
reduzierung vorantreiben zu miissen
- dann wiirden wir den Bogen iiberspan-
nen.

Bei der KfW kommt aber noch eine Be-
sonderheit hinzu: Wir sind o6ffentlicher
Auftraggeber und damit unterliegen wir

den EU-Vorgaben zur Auftragsvergabe.
Alle Auftrage und Bestellungen in einem
Wert von iiber 193.000 Euro sind europa-
weit auszuschreiben. Die KfW hat also
neben dem klassischen Einkauf, der wa-
rengruppenbezogen aufgestellt ist, auch
eine EU-Vergabestelle. Die besteht aus
drei Juristen und vier Kaufleuten und be-
schaftigt sich ausnahmslos mit der Be-
schaffung von Giitern und Leistungen,
die EU-weit ausgeschrieben werden miis-
sen.

Von unserem Beschaffungsvolumen wer-
den etwa 70 % EU-weit ausgeschrieben.
Im Gegensatz zum klassischen Einkauf
miissen Sie sich im EU-Vergabeverfahren
von Beginn an die giiltige Strategie zu-
rechtlegen, nach welchen Kriterien Sie
die Lieferanten spater europaweit aus-
wdhlen. Sie haben keine Mdglichkeit,
wihrend des Verfahrens noch Ande-
rungen der Kriterien oder Anpassungen
vorzunehmen. Alles ist exakt vorgege-
ben, um eine spdtere Anfechtbarkeit vor
Gericht zu vermeiden. Eine langjdhrige
Lieferantenbindung ist vor diesem Hin-
tergrund nur schwer moglich.

Damit sich beispielsweise kein Unter-
nehmen diskriminiert fiihlt?

Exakt, und das ist nicht einfach. Die KfW
hat es sich zur Aufgabe gemacht, in die-
sem Bereich Vorreiter zu sein. Unser
Haus praktiziert die EU-Vergabe schon
seit vielen Jahren, und es gab in all diesen
Jahren vielleicht vereinzelt einmal Riigen
oder Klagen von Lieferanten, die sich
iibergangen fiihlten. Aber keine einzige
war vor Gericht erfolgreich, weil unsere
Vergabestelle sehr professionell gearbei-
tet und alle Vorgdnge absolut rechtssicher
dokumentiert hat.

Gibt es bei der KfW auch nicht alltag-
liche Beschaffungsmafinahmen?

Aufergewohnlich oder eher belustigend
ist, wenn die Bank zum Beispiel Sanitar-
bedarf einkaufen muss. Das Toilettenpa-
piervolumen der Bank an den drei Stand-
orten Frankfurt, Berlin und Bonn liegt
iiber 193.000 Euro - wir miissen also eine
EU-weite Ausschreibung iiber Toiletten-
papier machen. Wenn sich dann Einkdu-
fer damit beschdftigen, wie es um die
Reifdfestigkeit bestellt ist, wie viele Lagen
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angedacht sind und wie eventuell ein Test
durchgefiihrt werden konnte - da kann
man sich ein Schmunzeln nicht verknei-
fen ...

Eines der energieeffizientesten
Biirogebaude der Welt

Die 2010 in Betrieb genommene
Westarkade der KfW ist eines der ener-
gieeffizientesten Biirogebdaude der
Welt. Inwieweit ist bei solchen Pro-
jekten die Einkaufsabteilung eingebun-
den?

Fiir den Bau neuer Gebaude ist der Fach-
bereich ,Zentraler Service“ erster An-
sprechpartner. Wir haben auch eine
eigene Abteilung ,Nachhaltigkeit”, die
generell diese Mafilnahmen begleitet.
Diese Bereiche arbeiten Hand in Hand
zusammen mit dem Einkauf. Unser Ein-
kaufer ist natiirlich ebenfalls bestrebt, im
Rahmen von ,Green Procurement® auf
Nachhaltigkeit zu achten.

Wir sehen hier eine Vorbildfunktion der
KfW und deren internationales Ansehen.



ame _———~_  rmr

Es gibt neben den bekannteren Rating-
agenturen auch solche, die in erster Linie
Mafinahmen hinsichtlich Nachhaltigkeit
beurteilen - zum Beispiel Sustainalytics
GmbH und oekom research AG. Fiir die
KfW ist ein gutes Rating wichtig und da
spielt der Einkauf eine mafigebliche Rol-
le. Dazu gehdren nicht nur die Beschaf-
fung von nicht-chlorgebleichtem Papier
oder die umweltfreundliche Ausstattung
der Fahrzeugflotte, sondern beispielswei-
se auch die Beriicksichtigung rechtlicher
Vorgaben fiir Leiharbeitnehmer. Hier
leistet der Einkauf der KfW einen deut-
lichen Wertbeitrag. Das Rating ist diesbe-
ziiglich sehr gut ausgefallen, worauf wir
stolz sind.

Die Finanzierung von Infrastrukturvor-
haben gehort ebenfalls zum Aufgaben-
bereich der KfW. Haben Sie bei der
Westarkade Hilfe aus dem eigenen
Haus in Anspruch genommen?

Mit der Finanzierung hatten wir in die-
sem Fall nichts zu tun. Die KfW plant
solche Baumafinahmen und schldgt sie
dem Verwaltungsrat vor. Der Verwal-
tungsrat befindet dann {iber die Notwen-
digkeit, Gestaltung und Planung. Wir
haben keine ausgesprochenen Baufach-
leute in unseren Reihen, die energetische
Mafinahmen beurteilen konnen, obwohl
wir als Forderbank zum Beispiel Solare-
nergie fordern. Die benotigen wir jedoch
auch nicht. Fiir Férdermafinahmen lassen
wir uns dies iiber Nachweise, Dokumente
und Priifunterlagen der Installationsun-
ternehmen bescheinigen.

Ein generelles Problem der Bank besteht
darin, dass sie nicht in direktem Kontakt
mit dem Endkunden steht. Ein Hausei-
gentiimer zum Beispiel muss zu seiner
Hausbank gehen und dort ein KfW-Darle-
hen beantragen. Im Internet sind alle An-
trdge mitsamt Hilfestellungen abrufbar,
aber ihre Hausbank wird nicht begeistert
reagieren. Sie will eher ihr eigenes Darle-
hen verkaufen, das natiirlich zu einem
ganz anderen Zinssatz angeboten wird.
Um unsere Angebote bekannter zu ma-
chen, haben wir in der Finanzkrise das
Marketingprogramm , Konjunktur on
tour” initiiert. Wir sind mit Gelenkbussen
durch Deutschland gefahren und haben
in grofReren Stadten vor Ort das Forder-
programm der KfW vorgestellt.
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Sie haben das Stichwort Finanzkrise
genannt. Banker haben, so scheint es,
momentan keinen guten Stand in der
Offentlichkeit. Bemerken Sie das im
taglichen Geschaft?

Banker werden in diesem Zusammen-
hang oft tiber einen Kamm geschert, aber
die KfW ist eine Forderbank mit Staats-
auftrag und zdhlt nicht zu den Invest-
mentbanken. Allerdings spiiren wir die
Folgen der Finanzkrise auch: Wenn die
Regierung im Rahmen der Wirtschaftskri-
se ein Forderprogramm auflegt, muss die
KfW mehr Anfragen und Kredite bearbei-
ten - das wirkt sich natiirlich auf unsere
Arbeitsbelastung aus. In den Augen man-
cher Aktivisten dient die Bank auch als
gute Gelegenheit fiir Aktionsiibungen:
Vor einigen Wochen haben Studenten der
Frankfurter Universitdt an einem Samstag
geprobt, wie man eine Bank besetzt. Es
wurde eine Menschenkette vor dem
Bankgebdude gebildet, lediglich um zu
iiben - samstags ist sowieso wenig Be-
trieb. Absicht ist natiirlich, in ndchster
Zeit eventuell die Zentrale einer groflen
Investmentbank fiir wenige Stunden zu
besetzen.

Immerhin erfiillt sie dadurch ungewollt
auch einen gesellschaftspolitischen
Auftrag ... Hat die KfW auch mit dem
vielzitierten Nachwuchskraftemangel
zu kdmpfen?

Ja, den merken wir. Die Abteilung ,,Zen-
trale Beschaffung” ist sehr jung und be-
steht zu etwa 70 % aus Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern, die aus anderen Fach-
bereichen transferiert wurden. Weiteres
Personal haben wir nach intensiver Su-
che von aufen rekrutiert. Die Mischung
ist eine gelungene Synergie, weil die
Mitarbeiter voneinander lernen konnen.
Wir investieren sehr viel in die Aus- und
Weiterbildung der Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter, etwa durch die BME-Qua-
lifikation , Fachkaufmann/-frau fiir Ein-
kauf und Logistik“ oder den Besuch von
Seminaren. Schliefdlich sind wir aktiv im
Finanzdienstleisterkreis des BME einge-
bunden.

«Frankfurt ist durchaus
lebenswert»

Der BME rmr berichtete auf seiner In-
ternetseite kiirzlich von der Studie ,, Top
Global Cities“, bei der Frankfurt im
weltweiten Vergleich auf dem 20. Platz
gelandet ist. Wo sehen Sie die Beson-
derheiten des Rhein-Main-Gebiets?

Den Titel ,,Finanzmetropole* wird Frank-
furt keiner streitig machen, weil hier die
meisten Bankenzentralen sind: Com-
merzbank, Deutsche Bank, Deka-Bank,
auch die KfW als drittgrofite Bank
Deutschlands hat hier ihre Zentrale. Auf
der anderen Seite ist Frankfurt mit knapp
700.000 Einwohnern im Vergleich zu an-
deren deutschen Stadten ein Dorf. Frank-
furt ist hauptsachlich wegen seines Flug-
hafens weltweit bekannt. Erschwerend
kommt hinzu, dass viele Menschen in
Frankfurt arbeiten, aber im Umland woh-
nen. Von dem Charme und der Atmo-
sphdre, die beispielsweise Berlin mitbrin-
gen kann, sind wir noch ein gutes Stiick
weg. Aber ich finde Frankfurt durchaus
lebenswert.

In der Politik gibt es verstdrkt Bestre-
bungen, eine Metropolregion Rhein-Main
zu begriinden.

Vielleicht liegt dies auch daran, dass
Frankfurt gerne Geld aus den umlie-
genden Kreisen erhalten mochte. Die
Menschen nehmen hdufig stadtische Kul-
turangebote an, wahrend sie im Umland
wohnen und dort steuerlich veranlagt
sind. Das Vorhaben wird sicherlich nicht
auf fruchtbaren Boden fallen, weil auch
die umliegenden Gemeinden einiges an
Infrastruktur fiir die Bewohner leisten.

Sie sind in Ihrer Freizeit auch Vereins-
vorsitzender des Kelkheimer Kinove-
reins. Mochten Sie den BME-Mitglie-
dern Ihren Lieblingsfilm empfehlen?

Ich habe keinen Lieblingsfilm. Das Kino
haben wir als Studenten aus einer Not
heraus erdffnet, weil es in Kelkheim kein
Filmtheater gab. Unsere beiden Kinosdle
sind sehr modern eingerichtet, mit digi-
taler Vorfiihreinrichtung, mit Dolby Digi-
tal Tontechnik und mit Internetreservie-
rung ausgestattet. Die Besonderheit des
Theaters liegt darin, dass es ehrenamtlich
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betrieben wird - mit {iber 1.200 Vorstel-
lungen im Jahr! Die Geschiftsidee hat
uns gereizt, der kleine Betrieb halt sich
trotz unmittelbarer Nahe zum Kinopolis
gut und ist absolut konkurrenzfihig.

Viele Menschen gehen vermutlich lieber
in ein kleines, personlicheres Kino als in
eines der Multiplexe.

Das Multiplextheater ist anonym und
gleicht einer Massenabfertigung, aber
Differenzierung belebt das Geschaft.
Wenn wir ausschliellich Blockbuster
spielen wiirden, dann kdme sicherlich
niemand zu uns. Differenzierung heifdt,
auch einen Frauenfilmabend mit einem
Glas Sekt anzubieten, regelmafiige Film-
kunst, eine Kinderfilmreihe, besonders
anspruchsvolle Filme, Prddikatsfilme,
Regisseurbesuche, usw. Was den Einkauf
betrifft, ist der Filmmarkt iibrigens sehr
speziell.

Es gibt nur eine begrenzte Anzahl an Ko-
pien, und um diese Kopien schlagen sich
alle Kinobetreiber in ganz Deutschland.
Da muss man den Filmverleiher mit gu-
ten Argumenten und guten Besucherzah-
len iiberzeugen, um eine Kopie zu ergat-
tern, die man dann eine Woche lang
verwerten darf. Wenn zum Beispiel ein
neuer ,James Bond“ startet, gibt es da-
von eventuell nur 350 Kopien fiir 3.500
Leinwdnde.

Durch diese kiinstliche Verknappung
lockt der Verleih die Menschen gezielt in
die groflen Kinos. Dort zahlt man mehr
Eintritt, und da die Verleihmiete prozen-
tual vom Eintrittspreis abhangig ist, ver-
dient der Verleih mit einem Kinopolis-
Eintritt wesentlich mehr als mit einem
Eintritt beim Kelkheimer Kino. Was man
bei diesen Film-Verhandlungen mit-
macht, ist das Grauen eines jeden Einkdu-
fers - ein typischer ,,Verkdufermarkt*,

Herr Miiller-Raidt, vielen Dank fiir das
Gesprdch!
David Schahinian
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B M E r m r be i m Z D F u n d I ive durch Studios und Auflengeldnde am Ler-
chenberg. Wahrend des Rundgangs, wo
= = - uns manch bekanntes ZDF-Gesicht iiber
I m W I SO' P u b I I k u m den Weg lief, war viel Interessantes und
Wissenswertes iiber das Zweite Deutsche
Fernsehen zu erfahren. Unter anderem,

Wer die leckersten Salzstangen fir nach und schauten sich die Sendung dass zwar die Verwaltung im Wesent-
spannende WM-Abende herstellt, auch an - live im Wiso-Studio in lichen in Mainz beherbergt ist, viele Stu-
konnte jeder am Abend des 7. Juni in Mainz-Lerchenberg. dios aber in ganz Deutschland verstreut
der Wiso-Sendung im ZDF erfahren. sind. Die Fernsehkoche bereiten ihre Ge-
Gut 50 BME-Mitglieder kamen der Der ZDF-Besuch begann mit einer Prd- richte in Bremen zu, die politischen Talk-

Einladung des BME Rhein-Main-Region  sentation und anschlieffenden Fiithrung shows kommen aus Berlin.
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Die Nachrichten allerdings werden hier
produziert und auch gesendet - im neuen
hypermodernen Studio. Fast ein Muster-
beispiel an virtueller Realitdt, mit allen
denkbaren technischen und digitalen
Raffinessen ausgestattet. Immerhin der
Schreibtisch sei noch real, aus echtem
Holz geschnitzt. Leider war uns der Zu-
gang zum Studio an diesem Abend nicht
gestattet.

Beim Durchschreiten des Aufiengeldndes,
geprdgt von Aufbauten fiir den allsonn-
taglichen Fernsehgarten mit Andrea Kie-
wel, wurde so manchem der Wahrneh-
mungsunterschied zwischen Realitdt und
Fernsehen gewahr, wirkt der Fernsehgar-
ten ,in echt“ wohl grof}, aber doch um
einiges kleiner als man ihn sich vorge-
stellt hat. Dennoch: Auch fiir méglicher-
weise einmal notwendige Ausbau- und
Expansionspldne des ZDF hat man vorge-
sorgt. Mehrere Hektar Land rund um das
Sendezentrum sind bereits gekauft und
derzeit an Bauern verpachtet.

BME rmr im Wiso-Publikum bei
Valerie Haller

Nach einer kleinen Stdarkung in der ZDF-
Kantine ging es dann zur ,Hauptattrak-
tion® des Abends: Die Wiso-Sendung.
Diesmal nicht mit dem Wiso-Macher und
guten rmr-Bekannten Michael Opoczynski
(Jahresauftakt 2009!), sondern mit seiner
charmanten Vertretung Valerie Haller.

Da der Tag von der Prdsentation des
groflen Sparpakets der Regierung ge-
prdgt war, mufite Wiso spdter als ge-
wohnt beginnen. So blieb noch Zeit,
um das Studio genauer in Augenschein
zu nehmen, und - von der Aufnahme-
leiterin angeleitet - ausgiebig klatschen
zu liben. Wichtig, um im Vorspann
der Sendung auch ein gutes Bild abzuge-
ben, wenn der Kameramann mit seiner
Steadycam am Publikum kurz vorbei-
rast.
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Selbstsuche in der Mediathek

Valerie Haller, sympatisch-routinierte
Moderatorin, bat uns im Vorfeld noch,
nicht die Verwandten iiber die Kamera
zu griiften, und lieferte dann eine makel-
lose Sendung ab. Auch die BME-Gruppe,
die die mit Abstand grofite Fraktion
im Publikum stellte, verhielt sich vor-
bildlich. Selbst in einer Nahaufnahme
wdhrend der Sendung gab man ein gutes
Bild ab neben Frau Haller. Wer sich
davon iiberzeugen mochte, oder auch
nur sich selbst nochmal im Publikum
suchen mochte, kann dies gerne tun.
Die Mediathek des ZDF halt die kom-
plette Sendung zur nachtrdglichen An-
sicht bereit:
http://www.zdf.de/ZDFmediathek.

Valerie Haller hat Anworten

Was in der Mediathek garantiert nicht zu
finden ist - die personliche Zusammen-
kunft mit der Moderatorin direkt nach
der Sendung. Im Foyer neben dem Wiso-
Studio stand sie uns fast eine halbe
Stunde fiir Fragen aller Art zur Verfii-
gung. Vollkommen entspannt, fand Sie
zu alle Themen eine freundliche und
passende Antwort. Gleich danach ent-
schwand sie Richtung Frankfurt. Um
vom Frankfurter Borsenparkett fiir das
ZDF-heute-journal die Auswirkungen des
Sparpakets aus Borsensicht zu dokumen-
tieren.

Laurenz Biischel

11
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«Nachhaltigkeit ist zu einem gedankenlos
gebrauchten Modewort verkommen»

Interview mit Frankfurter Unwort-Professor / Sprachliche Besonderheiten im Einkauf

Herr Prof. Dr. Schlosser, von der Fami-
lie im Supermarkt iiber die offentliche
Hand bis zu den ca. 10.000 im BME rmr
organisierten Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern - sie alle kaufen ein. Aber
woher kommt der Begriff ,Einkauf” ei-
gentlich?

Dieses Wort ist ein schoner Beleg fiir eine
sprachliche Differenzierung im Gefolge
einer sachkulturellen Entwicklung. Im
Mittelalter wurde ,,Kauf” fiir Handel und
Geschaft ohne Unterscheidung, wer ver-
kauft und wer kauft gebraucht. Als ,,Kauf-
mann“ wurde sowohl der Verkdufer als
auch der Kaufer bezeichnet. In der friithen
Neuzeit wollte man es nun doch genauer
wissen und bezeichnen, und so wurde
dem Kdufer das erweiterte Wort ,Ein-
kauf und seinem Geschaftspartner der
, Verkauf“ zugeordnet.

Und die Logistik heif3t Logistik, weil
man die Waren logischerweise erst ein-
mal an den Verkaufsort transportieren
muss?

Lange Zeit war ,Logistik“ ein Fachwort
der Philosophie und bezeichnete die for-
male Logik, abgeleitet vom griech. ,logi-
stike techne” = Rechenkunst. Der heute
iiberwiegende Gebrauch von ,Logistik®
mit seiner neuen Bedeutung ist dem
Franzosischen (logistique) entlehnt wor-
den und bezeichnet Vorgange einer ge-
planten und organisierten Warendistribu-
tion, was ja immer noch ein Minimum an
,Logik“ im Sinne von Berechnung erfor-
dert.

Kaum zu iiberhoéren ist, nicht nur im
Wirtschaftsleben, der Einfluss der eng-
lischen Sprache, der sicherlich auch zu
einem guten Teil der zunehmenden
Globalisierung geschuldet ist. Sehen
Sie in dieser Entwicklung eine Gefahr
fiir die deutsche Sprache?

Wer sich pauschal gegen die Ubernahme
von angloamerikanischen Fremdwdrtern

12

wehrt, verhdlt sich in einer globalisierten
Welt mit Englisch als internationaler Han-
delssprache unrealistisch. Er miisste noch
nachtraglich etwa auch auf die starke Ein-
wirkung des Italienischen in der Finanz-
terminologie (,,Blanko-*, ,,Giro®, , Konto*®,
»Netto“..) oder in der Musikterminologie
(,Adagio“, ,Andante“, ,Piano“..) kri-
tisch reagieren; auch diese Terminologien
entstanden ja durch einen internationa-
len Sprachverkehr. Peinlich ist freilich,
wenn sich jemand ohne Not, nur aus An-
geberei, englischer Fremdwdorter bedient.
Das aber schadet der deutschen Sprache
noch nicht. Argerlich hingegen ist die
Verpflichtung mancher Firmen, auch in-
tern nur noch Englisch zuzulassen. Fiir
sogar skandalds halte ich den Verzicht
deutscher EU-Funktiondre, auf Deutsch,
das immerhin eine der offiziellen EU-
Amtssprachen ist, ganz zu verzichten.

Einkdufern sind Begriffe wie ,Global
Sourcing”, ,,Outsourcing®, ,,Green Pro-
curement” oder ,globales Benchmar-
king“ sehr geldufig. Ist die Bildung von
Fachvokabular, gegebenenfalls sogar
Fachsprachen, in bestimmten Berufs-
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Prof. Dr. Horst Dieter Schlosser war
von 1972 bis 2002 Professor fiir
Deutsche Philologie an der Johann
Wolfgang Goethe-Universitét in
Frankfurt am Main. Bundesweit
bekannt wurde er vor allem durch
die sprachkritische Aktion ,Unwort
des Jahres”, die er 1991 initiiert
hat. Bis heute ist er sténdiges Mit-
glied und Sprecher der unabhén-
gigen Jury, die jedes Jahr sachlich
grob unangemessene Wérter und
Formulierungen der éffentlichen
Sprache geiBelt. Der BME rmr un-
terhielt sich mit Prof. Dr. Schlosser
tber die Sprache im Einkauf und
aktuelle Tendenzen im Sprach-
gebrauch des Wirtschaftslebens.

gruppen ein hdufig zu beobachtender
Vorgang?

Der Gebrauch und die Weiterentwicklung
von eigenem Vokabular ist in jedem Fach-
gebiet geradezu selbstverstdndlich und
fiir eine storungsfreie Kommunikation
zwischen Fachleuten sogar unabdingbar.
Das gilt aber wohlgemerkt nur fiir die
fachinterne Verstindigung, die mit Hilfe
definierter Termini Missverstdndnisse
und ,,Reibungsverluste“ vermeiden kann.
Im ,, Aufienkontakt“ mit fachlichen Laien
sollte man schon auf allgemeinverstdnd-
liche ,,Ubersetzungen* achten.

Es ldsst sich aber nicht ausschliefien,
dass manche Formulierungen gezielt
eingesetzt werden, um unpopuldre
Mafinahmen sprachlich zu verschlei-
ern? Ob ein Mitarbeiter nun von ,,Down-
sizing“, ,Lean Production“ oder ,,Out-
placement“ betroffen ist - unter dem
Strich muss er sich eine neue Stelle su-
chen.

Ich bezweifle entschieden, dass Worter
wie ,Downsizing“, ,Lean Production®



3ME o~ rmr

oder ,,Outplacement” notwendige Fach-
termini sind. Dass man sie einer deutsch-
sprachigen Belegschaft und via Medien
der weiteren Offentlichkeit vorsetzt, hat
eindeutig sein Motiv darin, dass man
- mit Verlaub - zu feige ist, gut Deutsch
die Wahrheit zu sagen, und dariiber
hinaus noch mit nur halbverstindlichen
Fremdwortern Eindruck zu schinden.

Begriffe wie ,,Compliance“, mit denen
sich auch die Einkaufsabteilungen aus-
einandersetzen miissen, scheinen hin-
gegen keine prdzise deutsche Entspre-
chung zu haben. Die Vorschldge reichen
von ,,Regeltreue“ iiber ,Unternehmens-
regeln“ bis zu ,,Geschiftshygiene*. Ist die
Suche nach einem deutschen Synonym
in solchen Fillen iiberhaupt sinnvoll?

Hier scheint mir ein Wort der englischen
Allgemeinsprache, in der ,,Compliance”
nicht viel mehr bedeutet als ,Einwilli-
gung®, sich noch im Stadium der Ent-
wicklung zu einem Fachterminus zu
befinden, wie die verschiedenen konkur-
rierenden Deutungen beweisen. Wohin
die Reise endlich gehen wird, kann ich
leider nicht vorhersagen; das ist Sache
der Fachleute, die sich irgendwann eini-
gen miissen.

Eines der momentan populdrsten Mo-
dewdorter in Politik und Wirtschaft ist
die ,Nachhaltigkeit Wie wiirden Sie
»,Nachhaltigkeit“ definieren?

Auch ,nachhaltig” war und ist zundchst
ein Wort der Allgemeinsprache im Sinne
von ,lang/linger wirksam® Im Gefolge
der Umweltkonferenz von Rio 1992
ist das Wort als Ubersetzung von engl.
~sustainable“ (sustainable development/
environment) zu einem Fachwort gewor-
den, das langfristige Wirkungen von
Entscheidungen meint, in denen eine
grofitmaogliche Schonung natiirlicher Res-
sourcen mafigeblich sein soll. Leider ist
das Wort mit dieser an sich begriiffens-
werten Bedeutung inzwischen vielfach
zu einem gedankenlos gebrauchten Mo-
dewort verkommen.

Einem breiten Publikum sind Sie insbe-
sondere durch die von Ihnen ins Leben
gerufene sprachkritische Aktion ,,Un-
wort des Jahres“ bekannt. Welche Ziele
verfolgen Sie damit?

Ziel dieser sprachkritischen Aktion (seit
1991) ist es, an herausgehobenen Beispie-
len deutlich zu machen, dass ein nicht
geringer Teil des oOffentlichen Wort-
schatzes - seitens der Erfinder oder Ver-
wender manchmal sogar mutwillig - ge-
gen die Forderung verstofit, dass zwischen
bezeichneter Sache und Wort ein ange-
messenes Verhdltnis herrschen sollte.
Eine Didtenerh6hung etwa sollte ehrlich
so benannt werden und nicht hinter dem
Wort ,,Didtenanpassung® versteckt wer-
den. Wer Menschen, die nicht mehr
ganz dem Wirtschaftswachstum dienen,
»Wohlstandsmiill“ nennt, verstofit sogar
gegen die Menschenwtirde.

Der Einkauf von ,Humankapital“ (Un-
wort des Jahres 2004) sollte also - in
sprachlicher Hinsicht - lieber noch ein-
mal iiberdacht werden?

Ich bezweifle nicht, dass der Urheber des
Begriffs, der Wirtschaftstheoretiker Adam
Smith, wie auch andere nach ihm, mit
~Humankapital“ dem Wert menschlicher
Arbeit in etwa dieselbe Achtung wie dem
Sach- und Finanzkapital eines Unterneh-
mens sichern wollten. Inzwischen aber
hat der gedankenlose Gebrauch des
Wortes diese gutgemeinte Absicht so ver-
flacht, dass dabei kaum noch daran ge-
dacht wird, dass dahinter Menschen mit
Fleisch und Blut stehen. Tiefpunkt dieser
Degradierung von Menschen auf leblose
Wirtschaftsdaten war ein Kommentar
zum 11. September 2001: Dabei sei viel
,wertvolles Humankapital vernichtet”
worden. Auf gleicher Ebene liegt dann
aber auch, dass nicht wenige deutsche
Firmen ihre Mitarbeiter nur noch als ,,Hu-
man Resources” bezeichnen.

Wie erkldren Sie sich die teilweise hef-
tigen Reaktionen, die die Aktion so-
wohl bei Unterstiitzern als auch bei
Kritikern hervorruft? Um beim Beispiel
»2Humankapital“ zu bleiben: von vehe-
menter Kritik bis zur Vertonung als
satirisches Lied (Funny van Dannen -
Humankapital) war nach der Bekannt-
gabe als Unwort eine groffe Bandbreite
an Reaktionen zu beobachten.

Wer Kritik {ibt, muss auch Kritik vertra-
gen konnen. Es ist schon ein Erfolg der
Aktion, wenn {iiber eine Unwort-Wahl
kontrovers diskutiert wird; dann wird
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wenigstens einmal iiber Sprache nachge-
dacht! Ein Teil der Reaktionen auf die
Wahl von ,Humankapital“ als Unwort
des Jahres war allerdings kein Zeichen
intellektueller Redlichkeit. Irgendwie
miissen wir einen Nerv getroffen haben.
Die Wirtschaftsredaktion der FAZ etwa
entblodete sich damals nicht, auch hef-
tigsten personlichen Attacken auf die
Jurymitglieder eine ganze Seite zu wid-
men. Unter anderem nannte man uns da-
bei ,Totengrdber der deutschen Volks-
wirtschaft®, Seitdem leide ich darunter,
dass unsere Wortkritik die Finanz- und
Wirtschaftskrise der beiden letzten Jahre
verursacht habe.

Ein alter Konflikt des ,Einkaufs“, be-
sonders in Hessen: sie will shoppen, er
Schoppen. Ist der Gleichklang Zufall,
oder liegen beide am Ende gar nicht so
weit voneinander entfernt?

Zweifellos ist ein Streit {iber die Bedeu-
tung zweier lautgleicher (homophoner)
Worter wie ,,Schoppen®“ und ,,shoppen*
etwas angenehmer als die Auseinander-
setzung mit beleidigten Wissenschafts-
heroen; denn er ldsst sich in Sekunden
schlichten. Ich glaube einfach nicht, dass
- wenn nicht andere Beziehungspro-
bleme vorliegen - die getrennten Wege
eines Paares zum ,,Schoppen® einerseits
und zum ,Shoppen“ andererseits nur
durch die Lautgleichheit veranlasst wer-
den. Jedes Wort hat - um es linguistisch
auszudriicken - seinen je eigenen Kon-
text. Das gilt auch fiir ,Meer* und ,, mehr*,
,Seite“ und ,Saite“ oder , Weise“ und
, Waise®.

Herr Prof. Dr. Schlosser, vielen Dank
fiir dieses Gesprach.
David Schahinian

Mehr zu Prof. Dr. Horst Dieter Schlosser
und dem ,,Unwort des Jahres“ finden Sie
unter http://www.unwortdesjahres.uni-
frankfurt.de
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Schlagfertig in jeder Situation

Wie werde ich schlagfertig? Und wie bekomme ich meine Kérpersprache in den
Griff? Die Expertin flir Schlagfertigkeit und Marke Ich-Coach, Caroline Krill aus
Berlin ltftete vor Gber 100 erwartungsvollen Teilnehmer in der KfW Bank in

Frankfurt am 30. Mérz das Geheimnis, wie man stets ein passendes Wort parat hat.

Die Rednerin, deren personliches Mot-
to ,,Power, Intuition und pure Lebens-
lust“ lautet und die seit vielen Jahren
erfolgreich als Coach fiir Erfolg, Selbst-
marketing und Auftreten unterwegs ist,
startete IThren Vortrag gleich zu Beginn
mit den Besonderheiten des Handeschiit-
telns bei der Begriiffung. Ob stark und
dynamisch, weich und schwammig, mit
nach oben oder nach unten gekehrter
Handfladche, alles hat eine Bedeutung und
hinterldsst beim Gegeniiber ein erstes
wichtiges nonverbales Signal.

Die Trainerin bezog das Publikum von
Anfang an aktiv in die Vorfiilhrungen mit
ein. Die Teilnehmer erstellten eine so ge-
nannte Positiv-Negativ-Liste fiir Small-
talk-Themen. Dabei erfuhren Sie, dass
der richtige Gesprdchseinstieg beim Kun-
den oder Geschdftspartner ein entschei-
dender Erfolgsfaktor sein kann. Absolu-
tes No-go sind potentielle Reizthemen
wie Politik oder Religion. Auch die eige-
nen Krankheiten und Zipperlein sollte
man moglichst auflen vor lassen. Als un-
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bedenklich stufte Caroline Kriill hingegen
den Smalltalk iiber das Wetter, den Ur-
laub oder die Familie ein.

Dann folgten die Highlights. Mit Erstau-
nen erfuhren die Teilnehmer, dass die
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,Judotechnik® nicht nur im Kampfsport,
sondern auch in der verbalen Auseinan-
dersetzung mit einem schlagkraftigen
Gesprachspartner zum Erfolg fiihrt. Oder
dass man mit der Kompliment-Technik
auch im Geschéftsleben einen Blumen-
topf gewinnt. Ingesamt 10 beste Tech-
niken der Schlagfertigkeit stellte Caroline
Krill anschaulich dar. Ein besonderer
Lacherfolg war ihre Zustimmungstech-
nik: Aussage: ,Sie konnen schlecht mit
Menschen umgehen.“ - Schlagfertige
Antwort: ,Ja, da ist was dran. Ich suche
mir immer die falschen Freunde und Kol-
legen aus.

Im Anschluss an die dynamischen und
mitreifenden Ausfiihrungen der Redne-
rin bekamen alle Beteiligten die Gelegen-
heit, ihre neu erworbenen Schlagfertig-
keitstechniken sofort auszuprobieren. Im
ansprechenden Ambiente der KfW Bank
folgte die praktische Umsetzung der neu-
en Erkenntnisse, auch der einfache Small-
talk kam bei Fingerfood und Getrdnken
nicht zu kurz. Alle konnten den Abend
dann bei einem Glas Bier oder Rotwein
mehr oder weniger ,schlagfertig® aus-
klingen lassen.

Der BME rmr bedankt sich ganz herzlich
bei Martin Miiller-Raidt von der KfW
Bankengruppe fiir die Gestellung der
Rdumlichkeiten und die Bereitstellung
des kompletten Caterings.
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Im Anschluss hatten wir Gelegenheit,
Caroline Kriill noch ein paar Fragen zu
stellen:

Frau Kriill, warum ist es so wichtig,
schlagfertig zu sein?

Im Job werden wir standig von anderen
herausgefordert. Um uns zu behaupten,
unsere Projekte durchzusetzen oder um
unsere Ziele zu erreichen, miissen wir
dagegen halten. Das beginnt oft im klei-
nen und setzt sich bis ins Meeting beim
Chef fort. Wer schlagfertig ist, ldsst sich
nicht gleich von wortgewaltigen Men-
schen einschiichtern und wehrt erste An-
griffe locker ab.

Welchen Tipp geben Sie Menschen, die
schlagfertiger werden mochten?

Uben, iiben und nochmals iiben. Natiir-
lich gibt es Naturtalente, denen flotte
Spriiche schon in die Wiege gelegt wer-
den. Alle tibrigen konnen diese Fdhig-
keit trainieren. Immer wieder, im Freun-
deskreis, zu Hause, bei den Kollegen.
Damit wird das Gehirn immer schneller
und funktioniert spdter auch unter
Stress, also wenn es wirklich darauf an-
kommt.

Welchen Schlagfertigkeits-Tipp haben
Sie speziell fiir uns Einkdufer?

Eine Schliisselsituation im Einkauf ist si-
cher die Preisverhandlung. Gute Verkdu-
fer testen im Verkaufsgesprdch aus, wie
stark Sie wirklich sind. Davon hdngt dann
auch ab, wer sich beim Preis besser
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durchsetzt. Mein Tipp: Legen Sie sich
hier vorab eine paar schlagfertige Ant-
worten fiir die Standartargumente des
Verkdufers zurecht. Diese konnen Sie im
passenden Moment ohne grofie Denk-
pausen anbringen. Das beeindruckt auch
erfahrene Verkdufer.

Peter Leitsch
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Jahresauftakt 2010

m 2. Februar war es wieder soweit:

32 Tage nach dem Jahreswechsel
fand der traditionelle Jahresauftakt des
BME Rhein-Main-Region statt.

Highlight des Abends war Fraport-Vor-
stand Peter Schmitz. Er lockte gut 100
Mitglieder und Freunde des BME in den
Lichthof der Frankfurter Borse.

Nach kurzer Begriiffung durch den rmr-
Vorsitzenden Lothar Kunkel servierte
Matthias Grafile - Hauptgeschaftsfiihrer
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der THK Frankfurt - mit einer kurzwei-
ligen Reise zu den Wurzeln der IHK und
profunden Ausfiihrungen zur Architektur
der Frankfurter Borse das Hors d’ceuvre
dieses gelungenen Abends.

Dieser sympathischen Einfiihrung folgte,
sozusagen als Hauptgericht, Peter Schmitz.
Sein Thema war ,Flughafen Frankfurt
- Megahub und Wirtschaftsmotor®. Thm
gelang es, iiber eine umsichtig ausgewahl-
te Zusammenstellung wissenswerter Fak-
ten und Kennzahlen rund um das Thema
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Flughafen Frankfurt, das Auditorium in
die Welt des drittgrofiten europdischen
Flughafens gedanklich hineinzuziehen.

Fraport ist gut geristet, ...

Er garnierte seine vielen Zahlen (,,53,5
Mio. Passagiere 2008, Platz 9 weltweit®;
,71% des Einkaufsvolumens werden im
Rhein-Main-Gebiet platziert“) immer
wieder mit spannendem, bisweilen iiber-
raschendem Hintergrundwissen (,,Der
Flughafen erreicht im Umkreis von
200 km rund 35 Mio. Einwohner”, und
damit weit mehr als grofle Metrolpolen
wie London oder Paris) und erstaun-

 3Me
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e it .
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lichen Erkenntnissen (,Mit 200 Bussen
sind wir auch einer der grofiten Busunter-
nehmer der Region®).

... auch fiir die Zukunft

Im zweiten Teil widmete sich Schmitz
den weiteren Ausbaupldnen und erkladrte
sachkundig, von der aktuell anstehenden
Landebahn Nord-West bis hin zum Ter-
minal 3 und den ,,Gateway Gardens“, alle
aktuellen und zukiinftigen Grof3projekte
des Flughafens. Er verwies dabei auch
auf die Grenzen des Wachstums und wie
man versuche den Standortnachteil ge-
geniiber eines ,auf der griinen Wiese®
entstandenen Flughafens, wie beispiels-
weise in Miinchen, zu kompensieren.

Wichtigste Aspekte seien dabei Entschei-
dungen im Einklang mit der Region, den
politischen Entscheidungstrdgern sowie
Kreativitat und ein gut abgestimmtes Pro-
duktportfolio - was Fraport eindeutig von
groflen Wettbewerbern unterscheide. Als
gelungenes Beispiel nannte er hierfiir den
besonderen Mix an Services der Fraport
AG und den weitgehenden Verzicht auf
Outsourcing in Kernarbeitsbereichen (,,In
der Passagierabfertigung sind wir um ei-
niges besser aufgestellt als etwa London
mit den gut 20 verschiedenen, ausgela-
gerten Abfertigungsgesellschaften®).

Als Weg aus der ,Expansionsklemme*
am Standort Frankfurt nannte Peter
Schmitz die aktuelle Internationalisie-
rung und meinte damit die Engagements
bei anderen Flughifen weltweit. Uber
Aufsichtsratsmandate bei Auslandstoch-

tern der Fraport gleich nach seiner Vor-
standsnominierung sei ihm diese strate-

gische Ausrichtung sofort personlich
begreiflich geworden. Insbesondere im
Ausland sei die geballte, langjahrige Ex-
pertise der Frankfurter sehr stark nachge-
fragt, schon fast ein Exportschlager mit
aussichtsreichem Zukunftspotential.

«Potentiell perfide Fragen von
Studenten”

Abschlieffend stand der Chef von rund
13.000 Mitarbeitern dem Auditorium noch
geduldig Rede und Antwort. Auch von
ausgefeilten und herausfordernden Fra-
gen, beispielweise eines EBS-Studenten
(,,Jch bin vom Lehrstuhl Aviation®), lieR er
sich nicht aus der Ruhe bringen und be-
antwortete sachlich alle Aspekte zur
vollen Zufriedenheit der Gaste. Wie er jede
einzelne Frage ernst nahm und reflektiert
erwiderte, war sehr bemerkenswert.

Anders als Topgdste bei Thomas Gott-
schalk verweilte Peter Schmitz auch noch
bis zum Ende der Veranstaltung und

nutzte die Gelegeheit, mit den Gésten ins
Gesprach zu kommen. Bei dem leckeren
Buffet lief} es sich noch vortrefflich unter-
halten und Kontakte austauschen. Alle
konnten dann den Abend bei einem Glas
Rotwein oder dem heimischen Dessert
(., Apfelwein-Mousse“) entspannt aus-
klingen lassen.

BME Rhein-Main-Region und IHK
Frankfurt — Beginn einer groB3en
Freundschaft?

Eine Randbemerkung sei noch erlaubt.
Die reprdsentativen Raumlichkeiten in
der Borse wurden dem BME rmr von der
[HK Frankfurt zur Verfiigung gestellt. Ge-
nauer von dem Hauptgeschaftsfiihrer
Matthias Grafle und seinem Team, das
uns vor, wahrend und nach der Veranstal-
tung mafigeblich unterstiitzt hat. Dafiir
geht ein grofles Dankeschon an die IHK
Frankfurt. Nicht zuletzt in der Hoffnung
auf eine weitere gute Kooperation.
Laurenz Biischel

Ausgabe 78 / Dezember 2010

17



aME = rmr

Mogen hatt’ ich schon wollen...

...aber absagen hab‘ ich mich nicht ge-
traut. Zugegeben, der Ausspruch von
Karl Valentin ist nicht originalgetreu wie-
dergegeben, aber zu seinen Lebzeiten
gab es schliefflich auch noch keinen
BME. Die Veranstaltungen des BME rmr
gehoren seit Jahren zu den Hohepunkten
der Verbandsarbeit, und nicht selten wer-
den weder Kosten noch Miihen gescheut,
um den Mitgliedern ungewo6hnliche und
spannende Einblicke in den Einkaufer-
alltag und das Wirtschaftsleben in der
Rhein-Main-Region zu ermoglichen. Aller-
dings kdmpfen unsere Organisatoren im-
mer wieder gegen ein leidiges Problem
an, das sich mit ein wenig Mithilfe von
Threr Seite leicht 19sen liefRe.

Ob ESA, Fraport oder Deutsche Flugsi-
cherung - die Veranstaltungsorte bieten
meist nur einer begrenzten Anzahl von
Mitgliedern Platz und unterliegen oftmals

BIP portratiert
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strengen Sicherheitsvorkehrungen, die
eine prdzise Organisation im Vorfeld un-
umgdnglich machen. Eine verbindliche
Anmeldung ist sowohl fiir den BME rmr
als auch fiir den jeweiligen Gastgeber
sehr wichtig, um den Aufwand planen
und etwaige Sicherheitsauflagen erfiillen
zu konnen.

Wir freuen uns iiber jedes Mitglied, dem
wir bei unseren Veranstaltungen person-
lich begegnen. Sollten Sie jedoch trotz
Anmeldung kurzfristig verhindert sein,
mochten wir Sie eindringlich bitten, uns
rechtzeitig dariiber zu informieren. Eine
E-Mail oder ein Anruf kostet nur wenige
Sekunden Zeit, bringt aber gleich drei
Vorteile mit sich. Zundchst geben Sie
einem anderen Kollegen auf der Warteli-
ste die Moglichkeit, doch noch an einer
bereits ausgebuchten Veranstaltung teil-
nehmen zu konnen. Zweiter Vorteil: Sie

rmr-Mitglied

as kiirzlich gestartete BME-Magazin

BIP (,,Best in Procurement“) berich-
tete in einer der letzten Ausgaben {iber
Sascha Kwiatkowski, Director Category
Management beim Anlagenbauer Lurgi.
Einen ganzen Tag lang begleitete ihn der
BIP-Chefredakteur Volker Hafmann bei
seiner Arbeit.

Von der Bearbeitung der Mailflut iiber
Global Conference Calls bis hin zu Team-
leader-Meetings, Lieferantenbesuchen und
einer kleinen Espressomaschine - der
Beitrag gewdhrt interessante Einblicke in
den Alltag eines Einkaufsmanagers, des-
sen Aufgabe es ist, das weltweite Catego-
ry Management der Lurgi-Gruppe aufzu-
bauen.

Den gesamten Beitrag, der uns freund-
licherweise von der BIP zur Verfligung
gestellt wurde, finden Sie unter http://
www.bme-rmr.de/downloads/
2010-07-15_BIP02_Kwiatkowski_Lurgi.
pdf

Laurenz Biischel
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ersparen es unseren hochkardtigen Gast-
rednern, eine Vielzahl leerer Stiihle un-
terhalten zu miissen. Last but not least:
Eine gelungene Veranstaltung vor vollem
Haus erfreut und motiviert unsere Orga-
nisatoren ungemein.

Im Flugverkehr ist es iiblich, mit einem
bestimmten Prozentsatz so genannter
,No-Shows* zu kalkulieren und Fliige
entsprechend zu {iberbuchen. Aus den
genannten Griinden ist uns dies leider
nicht moglich. Daher ist Ihre Kooperation
gefragt, um Thnen auch zukiinftig ein
breites und informatives Veranstaltung-
sangebot unterbreiten zu konnen. Selbst-
verstdndlich wird eine kurzfristige Ab-
sage nicht in jedem Fall mdglich sein
- dafiir haben wir Verstdndnis. Der BME
rmr mochte jedoch vermeiden, aufgrund
der ,No-Shows*“ die Konsequenz ziehen
zu miissen: No show!

DPeter Leitsch

S|P

ist das neue Fachmagazin fir
Manager in Einkauf und Logistik.
Herausgeber ist der Bundesver-
band Materialwirtschaft, Einkauf
und Logistik e.V. BIP nimmt fir sich

in Anspruch, das Wissen der Besten
aufzubereiten — nutzwertig und
neutral fir alle Beteiligten der Sup-
ply Chain. BIP erscheint 6 x im Jahr
und erreicht 7.500 Mitglieder des
BME und weitere 8.000 Entscheider
in Einkauf und Logistik.
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Frankfurt auf Platz 20 in internationalem
GroBstadtranking

m jlingst veroffentlichten ,,Global Cities
Index 2010“ belegt Frankfurt im weltwei-
ten Vergleich sogenannter globaler Stadte
den 20. Platz. Das Ranking wurde nach
2008 zum zweiten Mal erstellt und ent-
stand in Gemeinschaftsarbeit des Maga-
zins ,Foreign Policy” mit der Unterneh-
mensberatung A.T. Kearney und dem
,Chicago Council on Global Affairs*

Erfreulich an dem Ergebnis fiir die Main-
metropole ist insbesondere, dass man
sich vor einer ganzen Reihe grofier Na-
men wie Barcelona oder Moskau platzie-
ren konnte. Bundesweit schnitt nur Berlin
(Platz 16) besser ab, Miinchen landete
auf Rang 33. Ganz oben auf dem Trepp-
chen landeten New York, London und
Tokyo.

Globalisierte Weltstadte miissen
keine Millionenstédte sein

Um ein moglichst aussagekraftiges Ergeb-
nis iber den Globalisierungsgrad einzel-
ner Stddte zu erhalten, floss eine grofie
Bandbreite an Kriterien in das Urteil ein.
Von der Anzahl an Botschaften {iber den
Warenumschlag auf den Flughdfen bis
hin zum politischen Engagement wurden

moglichst aussagekraftige Daten erho-
ben, die nach Meinung der Urheber eine
Stadt in Zeiten der Globalisierung aus-
zeichnen. Eines der wichtigsten Kriterien
war dabei der Einfluss, den die Stadte auf
ihre Region und iiber ihre Grenzen hinaus
haben. Dies erklart, warum so genannte
Megastddte mit mehr als zehn Millionen
Einwohnern noch lange keine globalisier-
ten Weltstddte sind. Im Gegenteil: Metro-
polen wie Mumbai oder Dhaka belegen
lediglich hintere Pldtze.

Als Sitz der Europdischen Zentralbank
und als Zentrum der deutschen Finanz-
wirtschaft ist Frankfurt im Wirtschaftsbe-
reich seit jeher gut aufgestellt. Mit
dem geplanten ,House of Logistics &
Mobility“ (http://www.frankfurt-holm.
de/), wird diese Spitzenstellung sicher-
lich noch weiter ausgebaut. Das Projekt,
dessen Fertigstellung am Frankfurter
Flughafen fiir 2012 geplant ist, diirfte ins-
besondere von BME-Mitgliedern sehr in-
teressiert verfolgt werden. Frankfurt
konnte aber auch mit seinem vielfdltigen
kulturellen Angebot Punkte machen.
Speziell hervorgehoben wurden bei-
spielsweise die Vielzahl an Museen und
das Museumsuferfest.
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PIA Stadt Frankfurt am Main, Foto: H.D. Fehrenz

«Metropoélchen” oder eher ,,Euro-
paische Metropole mit Tradition”?

Frankfurt musste sich in der Vergangen-
heit immer wieder Kritik anhoren, dass es
mit dem Anspruch als europdische Me-
tropole mit Tradition, wie man sich selbst
gerne bezeichnet, nicht weit her ist. Da-
bei sollte man sein Licht nicht unter den
Scheffel stellen: die Studie verfolgte einen
umfassenden globalen Ansatz und wurde
von renommierten und, soweit erkenn-
bar, unabhdngigen Institutionen erstellt.
Mit dem 20. Platz kann man folglich sehr
zufrieden sein und denjenigen etwas
Wind aus den Segeln nehmen, die von
einem ,globalen Dorf“ oder einem , Me-
tropolchen” sprechen ...

David Schahinian

Link zum Artikel
http://www.foreignpolicy.com/arti-
cles/2010/08/11/the_global_cities_in-
dex_2010

Das komplette Ranking
http://www.foreignpolicy.com/
node/373401
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Young Professionals bei der
Deutschen Flugsicherung

m 26. Oktober 2010 hat die erste Ver-

anstaltung der Young Professionals
seit der Neuorganisation des Kernteams
stattgefunden. Stefan Schwertner, der
auch fiir die Young Professionals des BME
Rhein-Main aktiv ist und im Einkauf der
Deutschen Flugsicherung tatig ist, hat die
Firmenbesichtigung mit dem Kernteam
zusammen organisiert.

Die Deutsche Flugsicherung ist fiir die
Kontrolle des Luftverkehrs in Deutsch-
land zustdndig. Mit mehr als drei Millio-
nen Fliigen pro Jahr ist der deutsche Luft-
raum einer der verkehrsreichsten der
Welt. In dem Moment, in dem Sie diesen
Absatz lesen, startet oder landet irgend-
wo in Deutschland ein Flugzeug. Oder
fliegt in den deutschen Luftraum ein.
Rund 10.000 Flugbewegungen werden
am Himmel {iber Deutschland Tag fiir Tag
gezdhlt.

Bienenschwarm und filmreifer
Vortrag

Um diese Bewegungen zu verdeutlichen
zeigte Axel Raab, Leiter Presse- und Of-
fentlichkeitsarbeit und selbst ausgebil-
deter Fluglotse, in einem Zeitraffer die

20

Bild: DFS Deutsche Flugsicherung GmbH

Fliige iiber Deutschland. Das Ganze erin-
nert an einen Bienenschwarm, unterlegt
vom englischsprachigen Funkverkehr der
Lotsen und Piloten war der Vortrag schon
filmreif.

Im Anschluss an den sehr spannenden
Vortrag brachte Herr Raab die 30 neugie-
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rigen Teilnehmer zum Highlight in die
Kontrollzentrale, in der die Fluglotsen
arbeiten.

James-Bond-Atmosphare in der
Kontrollzentrale

Als sich der Rolladen vom Boden iiber die
Kopfe der Besucher 6ffnet, was an einen
James-Bond-Film erinnerte, konnte man
von oben in die Kontrollzentrale ein-
sehen, in der zivile und militdrische
Fluglotsen arbeiten. Immer zwei Lotsen
arbeiten an einem Bildschirm und koordi-
nieren die Bewegung der Flugzeuge tiber
die unterschiedlichen Sektoren hinweg.
Die Fluglotsen lassen die Flugzeuge
dabei keine Sekunde aus den Augen.
Sie sorgen dafiir, dass die Maschinen im-
mer geniigend Abstand voneinander
haben.

Netzwerken beim Abendessen

Zum Abschluss der Veranstaltung gab es
viel Applaus fiir Herrn Raab und die DFS,
die Teilnehmer konnten sich bei einem
Abendessen tiiber die Veranstaltung aber
auch iiber Einkaufsthemen austauschen
und Netzwerkpflege betreiben.

Lena Treude

Bild: DFS Deutsche Flugsicherung GmbH
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Workshop-Reihe , Post-, Kurier- und Expressdienste”

Entwicklungen in 2010

uch im Jahr 2010 hat sich der BME

Rhein-Main-Region intensiv mit dem
Markt der ,Post-, Kurier-, und Express-
dienste“ befasst. Die bundesweiten Be-
obachtungen von mehr als 30 mittleren
und groflen Poststellen sind in die fol-
genden Einschdtzungen eingegangen.
Das Jahr 2010 war fiir die Post-, Kurier-
und Expressdienste von 3 mafigeblichen
Faktoren gekennzeichnet:

a) Zuriickgehende Volumen aufgrund
der Ausldufer der allgemein ange-
spannten Wirtschaftslage, Erholung
ab Q3/2010

Insgesamt waren die Postvolumen bis

zum 2 Quartal 2010 im Vergleich zu den

2 Vorjahren weiterhin stark riickldufig.

Teilweise sanken die Eingangs- und Aus-

gangspostvolumen mittlerer und grofier

Unternehmen auf 1/3 der ,normalen

Wirtschaftszeiten. Diese Volumeneinbrii-

che machten sich zum einen in geringeren

Auslastungen der Postzustelldienste wie

DPAG, TNT und den kleinen Zustellorga-

nisationen bemerkbar. Die DPAG reagierte

in den Sommermonaten durch drastische

Personalreduktion, indem beispielweise

in Urlaub gegangene Zusteller nicht voll-

standig vertreten wurden. Auch in den

Briefzentren wurde der Personaleinsatz in

den Sommermonaten reduziert. Die da-

raus resultierenden Qualititseinbriiche
wie ldngere Zustellzeiten waren bundes-
weit splirbar. Weiterhin etablierte die

Deutsche Post AG mit ,First Mail“ die er-

ste ,,Billigmarke*“ im eigenen Haus, durch-

aus auch als Drohung gegen die Gewerk-
schaften um sich doch wieder von dem

Mindestlohn zu trennen, mit dessen Hilfe

Post und Regierung den Wettbewerb in

Deutschland fast komplett zum Erliegen

gebracht haben. Fiir die alternativen Zu-

steller bedeutete dieser Volumenriickgang
eine nochmals hdrtere wirtschaftliche Re-
alitdt, das wirtschaftliche Betreiben von

Zustellnetzen wurde noch schwerer. Seit

dem 3. Quartal ziehen die Eingangs- und

Ausgangsvolumen wieder stark an, nicht

nur durch die Exportwirtschaft getrieben.

Die Deutsche Post AG hat die Herausfor-

derungen der letzten 2 Jahre nutzen

konnen, um ihre Position wieder stark zu

festigen. Dieses geschah zu Lasten des
Wettbewerbes und der Qualitat.

b) Die geschickte Nutzung der teilwei-
sen Umsatzsteuerpflicht zur wei-
teren Sicherung der Marktposition
der Deutschen Post AG

Wie gerufen kam die Umsatzsteuerpflicht

auf einzelne Produkte der DPAG. So wur-

de sie ,gezwungen“ die entstehenden

»Nachteile“ fiir nicht vorsteuerabzugsbe-

rechtigte Kunden kompensieren zu ,,miis-

sen“. Das Ergebnis: eine Anhebung der

Rabatte fiir die Konsolidierung auf bis zu

brutto 34% der Portokosten. Auf den er-

sten Blick ein Segen fiir die Firmenkun-
den. Auf den 2. Blick der klare Schritt in
die englische Richtung, in der es neben
der Royal Mail keine echten alternativen

Zustelldienste gibt. Denn diese Hohe der

Rabatte kombiniert mit den noch vorhan-

denen Mindestlohnen macht es nun fast

unmoglich rentabel ein Netz zur alterna-
tiven Postzustellung zu etablieren.

Gleichzeitig wurde die ,externe Tochter”

Williams Lea nun durch das Management

der Sparte ,,Brief* gefiihrt. Das Ergebnis:

Eine Vielzahl von Williams Lea Mitarbei-

tern versuchten den bestehenden Konso-

lidierungs-Dienstleistern PostCon, Free-

Sort sowie diversen kleinen Konsolidierern

mittels eines ,Informationsvorsprunges“

in Bezug auf Portorabatte und Umsatz-
steuerpflicht die Kunden abzuwerben.

Obwohl die Umsatzsteuerpflicht zum

1.7.2010 galt, hat sich das Bundesfinanz-

ministerium zu den Details der Umsatz-

steuerpflicht erst im Oktober (!) 2010 ge-
dufdert.

c¢) Marketingkampagne der Deutschen
Post AG fiir den E-Postbrief und BME-
Workshop hierzu am 24.06.2010
Der Hype um den E-Postbrief zeichnete
sich bereits im Mai 2010 ab. So war es nur
logisch noch vor Beginn der ,,grofiten Mar-
ketingkampagne“ der DPAG schon in Form
eines BME-Workshops einen Blick hinter
die Kulissen zu werfen. Herr Leslie Romeo
von United Internet beleuchtete sehr un-
terhaltsam und in komprimierter Form die
Entwicklung, die rechtlichen Hintergriin-
de und die ,,Produkte” zur ,,rechtssicheren
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Kommunikation®. Die DPAG konnte auf-
grund ,mangelnder Ressourcen® leider
nicht unterstiitzen. Die Veranstaltung war
sehr gut besucht und die Teilnehmer
konnten einige knackige Informationen
mitnehmen, die wichtig waren

* Es gibt noch keine rechtliche Basis
Die derzeitigen Produkte wie z.B. E-Post-
brief, De-Mail und andere haben noch
keine beschlossene Rechtgrundlage fiir
ihre Verbindlichkeit. Diese wird erst im
ersten oder zweiten Quartal 2011 geschaf-
fen werden. Erst dann kann iiber ,rechts-
verbindliche“ Kommunikation gespro-
chen werden.

e E-Postbrief = De-Mail

Um rechtsverbindlich sein zu konnen,
muss der Kern des E-Postbriefes die im
De-Mail Gesetz geforderten Punkte erfiil-
len. Somit ist er nur ein Produkt wie die
anderen auch - er hat in dieser Funktion
keinerlei Alleinstellungsmerkmal.

¢ Nicht existenter Zeit- und Marktvor-
sprung der DPAG

Die Deutsche Post AG meldete im Okto-
ber 1 Million angemeldete User. United
Internet hat derzeit mehr als 35 Millionen
Nutzer von Email-Postfachern, die pro-
blemlos und per Mausklick ,,DE-Mail“-
kompatibel gemacht werden konnen. In
diesem Punkt ist die DPAG also lediglich
ein kleiner Neuling im Geschaft.

In der Veranstaltung selbst gab es diverse
sehr aufschlussreiche Diskussionen und
beim anschlief}enden Biiffet in den Rdu-
men der THK Wiesbaden wurden noch
viele Verbindungen gekniipft. Der ndch-
ste. Workshop zu diesem Thema wird
stattfinden, wenn die rechtliche Basis fiir
die De-Mail geschaffen wurde, und die
Dinge spruchreif sind.

In 2011 werden wir voraussichtlich auch
Veranstaltungen mit Besichtigungen von
Poststellen von BME-Mitgliedsfirmen
durchfiihren.

Ekkehard Hahn,
Geschdftsfiihrer Mail Professionals
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BME-Workshop ,Einkaufsvertrage”

am 07.09.2010

rneut wurde die landldufige Meinung,

dass Einkaufsrecht zuweilen eine tro-
ckene Materie sein kann, in dem von
unserem Vorstandsmitglied Hanfried
Schéfer organisierten Workshop ,Ein-
kaufsvertrage in der Praxis“ widerlegt.

Angelika Schaeuffelen, Rechtsanwaltin
und Wirtschaftsmediatorin, prasentierte
vor sechsundzwanzig hochmotivierten
Einkduferinnen und Einkdufern in dem
Horsaal der Steuer-Fachschule Dr. Endriss
in Frankfurt den aktuellen Stand der
Rechtsprechung zur Sachmdngel- und
Garantiehaftung beim Kauf, die Abgren-
zung von Werk- und Kaufvertrag und re-
flektierte dabei auf die noch immer nach-
wirkende Schuldrechtsreform 2000.

Schon bei der ersten Falldarstellung - es
ging um die Lieferung von herzustel-
lenden beweglichen Bau- und Anlage-
teilen fiir eine Siloanlage - diskutierte
das Auditorium lebhaft, ob Kaufrecht
oder Werkvertragsrecht zur Anwendung
kommt. In diesem Fall hatte der BGH ent-
schieden, dass die Lieferung der Sachen
nach Kaufrecht zu beurteilen ist d.h.,
dass keine Abnahme, sondern nur noch

eine Ubergabe der Sache geschuldet wird.
Dies hat selbstverstandlich Konse-
quenzen fiir das einkaufende Unterneh-
men. Es muss einen Mangel unverziiglich
riigen. So wurde weiter erdrtert, ob man
dieses Problem durch Qualitatssiche-
rungsklauseln etc. abfedern kann. Schon
war man bei den Allg. Geschiftsbedin-
gungen gelandet und diskutierte heftig,
wie man die Einkaufsbedingungen durch
Individualvereinbarungen gerichtsfest ge-
stalten kann.

In der weiteren Folge analysierte Frau
Schaeuffelen die bekannte Parkettstdbe-
Entscheidung des BGH. Danach schuldet
der Verkdufer mangelhafter Parkettstabe
nur die mangelfreien Parkettstabe d.h.,
die Ausbau- und Einbaukosten miissen in
diesem Fall von dem Kaufer selbst getra-
gen werden. Anders ist die Lage, wenn
den Lieferanten fiir die mangelhafte Ware
ein Verschulden trifft, d.h. er hdtte den
Mangel erkennen miissen.

Uberraschung 16ste eine neue Entschei-
dung des BGH aus, wonach eine falsche
Fahrzeugfarbe ein Sachmangel ist. Hier
hatte ein Kdufer bei einem Handler ein

Fahrzeug in der Farbe ,blue-metallic* be-
stellt. Ausgeliefert wurde ein Fahrzeug
mit der Farbe ,schwarz*. Der Kdufer ver-
weigerte die Zahlung des Kaufpreises.
Hier stellte der BGH Klar, dass die Liefe-
rung eines Kraftfahrzeugs in einer ande-
ren als der bestellten Farbe im Regelfall
einen erheblichen Sachmangel und damit
auch eine erhebliche Pflichtverletzung
darstellt. Der Vertrag musste riickabge-
wickelt werden.

Auch hier entwickelte sich eine heifie De-
batte dariiber, ob eine falsche Farbe ein
wesentlicher Sachmangel sein kann.

Gut, dass sich die Teilnehmerinnen und
Teilnehmer an einem Buffet stdrken
konnten und Gelegenheit zum Erfah-
rungsaustausch hatten.

Da manche Frage, insbesondere aus dem
Bereich der Arbeitnehmeriiberlassung of-
fen blieb, kiindigte Herr Schéfer an, im
Friihjahr 2011 einen weiteren Workshop
zum Einkaufsrecht durchzufiihren.
Hanfried Schdfer

Workshop ,Einkaufen nach

der HOAI 2009, 23. April 2010

m 18. August 2009 ist die 6. Novellie-

rung der HOAI in Kraft getreten.
Neben einigen wichtigen inhaltlichen
Anderungen prisentiert sich die neue
HOAI auch 4duferlich in einem vdllig
neuen Aufbau und mit reduzierten Para-
graphen.

Dies war im April Thema eines Halb-
tages-Workshops des BME Rhein-Main-
Region. Hierzu konnten die hochka-
rdtigen Referenten, Rechtsanwalt Dr.

22

Markus Planker und Rechtsanwiltin
Dr. Kerstin Miiller, von der renommierten
Kanzlei Kapellmann und Partner gewon-
nen werden.

Die Rechtsanwadlte skizzierten den Teil-
nehmern aus Industrie, Energiever-
sorgern, Banken sowie Beratungen
und Kanzleien praxisnah und sehr
gut strukturiert die wichtigsten Ande-
rungen gegeniiber der alten HOAI-Fas-
sung.
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Hanfried Schafer, stellvertretender Vor-
sitzender des BME rmr, begriifite zu-
ndchst die Teilnehmer und erhchte mit
einer kurzen thematischen Einfiithrung
den Spannungsbogen.

Hinsichtlich Anlass und Zielsetzung der
neuen HOAI erlduterte Dr. Planker unter
anderem Honorarerhohungen fiir Archi-
tekten und Ingenieure, mehr Freiraum
fiir Vertragsgestaltung oder europarechts-
konforme Ausgestaltung.

Nachdem alle Teilnehmer ein Exemplar
der Neufassung erhalten hatten, konn-
ten alle die Erlauterungen zur neuen
Struktur direkt in der Papiervorlage mit-
verfolgen. Viele Bausteine aus dem
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Praxisthema ,,Organisationsformen

im Einkauf”

Einblick in die Aufbau- und Ablauforganisation von KMUs, 11. Mai 2010

ieder einmal durften wir fiir eine

BME rmr Veranstaltung bei HPI
zu Gast sein. Arnd Petmecky, Geschafts-
fiihrer HPI GmbH, stellte zu Beginn der
Veranstaltung die Kernkompetenzen der
HPI, transparente Dienstleistungen fiir
das Fuhrpark-, Logistik- und Beschaf-
fungs-Management, vor.

Danach folgte der Hauptvortrag durch
Steffen Eschinger, seit vielen Jahren als
Trainer und Unternehmensberater in den
Bereichen Einkaufscontrolling, Einkaufs-
trategien und Projektmanagement tatig.
Eroffnet wurde das Thema mit einem
Uberblick iiber die mdglichen Organisa-
tionsformen im Einkauf.

Anhand von Praxisbeispielen wurden Auf-
bauorganisationen im Einkauf dargestellt
und erldutert. Eine klare Empfehlung lau-
tete, den Einkauf prozessorientiert zu
strukturieren - unter Beriicksichtigung
einer iibergreifenden Zielkoordination

und Steuerung. Dariiber hinaus seien
harmonische Entscheidungsprozesse und
so genanntes Real-Time Reporting mit
Zielabweichungsanalysen und systema-
tischer Maflnahmenverfolgung Garanten
fiir eine erfolgreiche Aufbauorganisation.

Excellence-Kriterien und Kyberne-
tische Regelkreise im prozessorien-
tierten Einkauf

Im ndchsten Schritt stellte Eschinger die
Ablauforganisation am Beispiel einer
prozessorientierten Beschaffungsorgani-
sation dar und erldutert diese. Seine
Kernthese dazu: ,Der prozessorientierte
Einkauf stellt die Erreichung der Excel-
lence-Kriterien bei gleichzeitiger Erho-
hung der Effizienz sicher®. Als Beispiele
fiir Kriterien nannte er u. a. Mitarbeiter-
qualifikation, Wertanalyse, Warengrup-
penmanagement, Markt- und Lieferan-
tenmanagement, Portfoliomanagement
und Risikomanagement.

fritheren Hauptteil der HOAI befinden
sich nun in diversen Anlagen. So
werden die unverbindlichen Honorare
fiir Beratungsleistungen in Anlage 1 oder
die unverbindlichen Honorare fiir beson-
dere Leistungen in Anlage 2 geregelt.
Einige Regelungen sind in der neuen Fas-
sung weggefallen. Wie zum Beispiel
Zeithonorare, die nun vertraglich zwi-
schen den Parteien festgelegt werden
miissen.

Eine zentrale Neuerung betrifft die
Honorarfestsetzung, mit Hilfe des soge-
nannten Baukostenberechnungsmodells
von den tatsdchlichen Baukosten abge-
koppelt werden kann: Architekten und
Bauherren konnen iiber die honorarwirk-

samen (,anrechenbaren“) Kosten eine
ausdriickliche Vereinbarung (,,Baukosten-
vereinbarung®) treffen.

Am Ende der sehr kurzweiligen Ausfiih-
rungen resiimierten die Referenten noch
mal die wichtigsten Punkte und beant-
worteten ausfiihrlich die Fragen der Teil-
nehmer.

Die Rhein-Main-Region bedankt sich bei
Hanfried Schafer und Jochen Koch fiir
die Organisation dieser wiederum sehr
gelungenen Rechtsveranstaltung.

Peter Leitsch
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Steffen Eschinger betonte, es sei wichtig,
einer Art Regelkreis zu folgen, bestehend
aus den Elementen Ziele (Qualitativ/
Quantitativ) - Kennzahlen (Definition/
Regeln) - Mafinahmen (Effektivitat/Ziel-
justierung) - Riickkopplung (mit Manage-
ment & Fachbereich/Effizienz). Diesen
Regelkreis bezeichnete er als Kyberne-
tischen Regelkreis. Darin einflieffen lief3
er, wie der Name schon vermuten lafit,
ausgewdhlte Methoden aus der Kyber-
netik.

Nach dem Vortrag gab es noch einen in-
tensiven Dialog zwischen Teilnehmern
und Referenten, der mit einem Imbiss an-
genehm abgerundet wurde.

Der BME rmr bedankt sich recht herzlich
bei der HPI GmbH fiir die Nutzung der
Rdumlichkeiten und die Bereitstellung
des Caterings.

Markus Falk
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Veranstaltungsplan 2011

Lfd. Nr. Thema

1) Jahresauftaktveranstaltung
«Wirtschaftliche Entwicklung in der Region”
Dr. Mathias Mdller, Prasident IHK Frankfurt
IHK, Frankfurt am Main

2) ~Vernetztes Einkaufen in der DekaBank”

@ Christian Théne, Leiter Beschaffungsmanagement DekaBank
DekaBank, Frankfurt am Main
Datum wird noch bekannt gegeben

3) .Die Rolle des Einkaufers als Business-Partner auf Augenhohe”
Thorsten Rexer, Simone Roth, Alexander Schmidt; rexerundroth
FH Mainz, Mainz

4) «Wirtschaftsmediation — am Beispiel des Investitionsgiitereinkaufs”
(kostenpflichtiger Halbtages-Workshop)
RAin Angelika Schaeuffelen
Ort wird noch bekannt gegeben

5) .Knigge gegen Korruption - alles compliant im Einkauf?”
Stefan Stichel, Compliance Officer Deutschland, Sanofi-Aventis
Sanofi-Aventis, Frankfurt am Main

6) Business-Friihstiick
Besichtigung Frischezentrum
Frankfurt am Main - Kalbach

7) «Vertragsmanagement - Erfahrungsbericht aus der Praxis”
Timm Scheibach, Boris Georg Hallik und J6rg Becker
KfW, Frankfurt am Main

8) ~Burnout — damit es erst gar nicht soweit kommt
@ Ressourcen schonen und nutzen”
Dr. Nadline Schuster und Jasmin Bender
Datum und Ort werden noch bekannt gegeben
9) ~Einkaufsrecht”
(kostenpflichtiger Ganztages-Workshop)
RAin Angelika Schaeuffelen und RA Hanfried Schéfer
Dorint-Hotel, Sulzbach (Taunus)
10) Autorenlesung (zur Buchmesse)
Autor und Datum werden noch bekanntgegeben
Nationalbibliothek, Frankfurt am Main
1) ~Besichtigung Hessischer Rundfunk
@ und Vorstellung des Einkaufs”
Hessischer Rundfunk, Frankfurt am Main

12) 46. Symposium 2011 Einkauf und Logistik

SME InterContinental, Berlin

13) ~Dokumentenmanagement, Software und Sicherheit”
Referent, Datum und Ort werden noch bekannt gegeben

14) Jahresabschlussveranstaltung

Mitgliederversammlung und Vorstandswahl
Referent und Ort werden noch bekannt gegeben
@ Organisiert von den Young Professionals der Rhein-Main-Region.
Anmeldungen bitte online unter www.bme-rmr.de
Die Veranstaltungsdaten entsprechen dem Stand der Planung vom 1.12.2010, Anderungen sind jederzeit maglich.
Den aktuellen Stand entnehmen Sie bitte der Homepage unter www.bme-rmr.de Bei Fragen zu Veranstaltungen wenden
Sie sich bitte an unsere Geschaftsstelle, Frau Sabine Burger, Telefon +49 6109 502259, geschaeftsstelle@bme-rmr.de
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Termin

28. Februar 2011,
17.30 Uhr

Februar 2011

22. Marz 2011,
17.30 Uhr

5. April 2011,
14.00 Uhr

3. Mai 2011,
17.30 Uhr

10. Juni 2011,
6.00 Uhr

30. Juni 2011,
17.30 Uhr

August 2011

13. September 2011

Oktober 2011
(zur Buchmesse)

18. Oktober 2011

9.—11. November 2011

November 2011

25. November 2011



