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Editorial

Liebe Mitglieder des BME Rhein-Main-Region,

ein bisschen mehr Normalitdt, das haben sich sicher-
lich viele fiir dieses Jahr gewiinscht. Traf die Pande-
mie Deutschland 2020 noch weitgehend unvorberei-
tet, war im nun zu Ende gehenden Jahr schon viel
vom ,,New Normal“ die Rede. Heute muss man sagen,
dass wir davon noch ein gutes Stiick entfernt sind.
,Die Pandemie stellt fiir unsere Unternehmen nicht
nur eine 6konomische Herausforderung dar, sondern
sie verlangt den Menschen vor allem psychisch und
physisch alles ab“, sagte die BME-Vorstandsvorsit-
zende Gundula Ullah im November.

Fiir Einkduferinnen und Einkaufer sind die Folgen der
Kriseoft zwiespdltig. Wohl selten zuvor war einem
Grofiteil der Bevolkerung so bewusst, wie wichtig
funktionierende Lieferketten sind. Alle Berufsbilder
rund um die Beschaffung haben so an Ansehen ge-
wonnen - wohlgemerkt auch innerhalb der Unterneh-
men. Die Kehrseite der Medaille ldsst sich mit einem
einzigen Bild erkldren: dem Containerschiff ,Ever
Given“, das im Mdrz 2021 im Suezkanal auf Grund
gelaufen war. Es steht stellvertretend fiir die Anfallig-
keit der Lieferketten, insbesondere in der Corona-
Pandemie. Insgesamt kam es zu teils drastischen
Preissteigerungen und Engpdssen bei zahlreichen
Komponenten und Materialien, mit denen wir uns
noch einige Zeit auseinandersetzen werden miissen.

Auch fiir uns beim BME rmr gab es Licht und Schatten.
Licht, weil wir unsere Veranstaltungen frith auf digi-
tale Formate umgestellt haben - Sie werden das beim
Durchblittern dieser BME rmr-Info schnell bemerken.
Die Inhalte riickten damit automatisch stdrker in den
Mittelpunkt. Das Lieferantenmanagement, die Folgen
des Brexit, die Internetrecherche im Einkauf oder das
neue Verpackungsgesetz waren nur einige der Themen,
fiir die wir kompetente Referenten gewinnen konnten.
Im Oktober ging die BME-Gruppe ,,Frauen im Einkauf*”
voran und nahm ihre Netzwerk-Abende wieder in Pra-
senz auf. Dabei wurde einem aber auch schmerzhaft
bewusst — und das ist die Schattenseite —, wie schwer
es ist, den personlichen Austausch in ausschliefilich
virtuellen Online-Runden zu ermdglichen. Sie sind
kein Ersatz flir gemeinsame Abende in einer der vielen
inspirierenden Veranstaltungsorte im Rhein-Main-
Gebiet, in denen wir sonst zu Gast sind. Wir bleiben
positiv gestimmt und hoffen, Thnen 2022 wieder mehr
solcher Netzwerk-Treffen anbieten zu konnen.

Apropos positiv: Krisen sind im-
mer auch gute Gelegenheiten,
notige Verdnderungen anzu-
schieben. Die mittlerweile ak-
zeptierten Moglichkeiten von
Remote Work bieten auch Ein-
kduferinnen und Einkdufern
die Chance, Beruf und Familie
besser miteinander zu vereinba-
ren. Der Digitalisierungsschub
durch die Pandemie wird uns
ebenfalls weiter in Bewegung
halten. Unser Webinar zu Big
Data Analytics im Investitions-
einkauf hat schon einmal einen
kleinen Einblick gegeben, wie
Technologie unsere Arbeit zu-
kiinftig erleichtern und unter-
stiitzen kann. Ganz abgesehen
von der Einsicht, dass manche
Branche wieder verstdarkt auf
eine Produktion in Europa setzen wird, um eine gro-
flere Versorgungsunabhdngigkeit zu erreichen.

Manuel Schmidt
Vorsitzender des Regionsvorstands
BME Rhein-Main-Region

Sie sehen: Es bleibt spannend. Wir wollen IThnen wei-
terhin mit Rat, Tat, nutzwertigen Informationen und
hochkaratigen Veranstaltungen zur Seite stehen. Dafiir
planen wir unter anderem, kiinftig auch verstarkt
iiber soziale Medien Kontakt mit Thnen zu halten und
iiber unsere Aktivitdten zu berichten. Wann immer
es moglich und vertretbar ist, setzen wir aber auch
weiterhin auf Prasenzveranstaltungen - versprochen.
Unser vollstdndiges Jahresprogramm finden Sie am
Ende dieser BME rmr-Info. Bitte haben Sie Verstdandnis,
falls wir aufgrund aktueller Entwicklungen kurzfristig
Anderungen daran vornehmen miissen. Aktuelle In-
formationen dazu finden Sie wie immer auf unserer
Internetseite unter rmr.bme.de.

Im Namen des gesamten Vorstands bedanke ich mich
fiir Thre Treue zum BME rmr und wiinsche Thnen und
Ihren Familien ein gutes neues Jahr. Bleiben Sie bitte
gesund.

vl

Manuel Schmidt
Vorsitzender des Regionsvorstands
BME Rhein-Main-Region
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BME rmr-Jahresabschlussveranstaltung 2021

Der Dreiklang guter Verhandlungstihrung

i Ll

Mit Dreiklang aus Verhandlungstechnik, Psychologie und Persénlichkeit gegen pandemischen Machtgewinn der Lieferanten

Mit der Zeit wird man demutig. Viele Jahre war es selbstverstandlich, dass die Jahresabs

lussveran-

staltung des BME rmr in geselliger Runde stattfindet. Dass es dieses Mal auch so war, wusste jeder
angesichts der Zumutungen der Corona-Pandemie besonders zu schatzen. Der Kreis Waf kleiner,

die Sicherheitsvorkehrungen hoher, die 2G-Regelung gesetzt. Letztlich genossen es die Anwesenden,
zumindest zum Jahresende doch noch einige persénliche Gesprache mit anderen Einkdauferinnen und
Einkdufern fUhren zu kénnen. Sie bildeten den Abschluss eines Abends im Lindner Main Plaza, an
dem die rund 20 Teilnehmenden viel Gber Verhandlungsgeschick erfuhren — und die neue Hauptge-
schaftsfuhrerin des BME-Bundesverbandes, Dr. Helena Melnikov, kennenlernten.

ie hob die Vorbildfunktion hervor, die der BME

Rhein-Main-Region hat: Als zweitgrofiter Regio-
nalverband decke er mit seinen Veranstaltungen ein
breites Themenspektrum ab, sagte sie. Auch die gut
funktionierende Zusammenarbeit mit benachbarten
Regionen, insbesondere Darmstadt und Hanau, sei
lobenswert. Zudem habe der BME rmr auf Bundese-
bene bereits viele Impulse gesetzt, etwa die Griin-
dung der Nachwuchsorganisation Young Professio-
nals (YPs). Ihre eigenen Aufgaben seien zahlreich,
fuhr sie fort. Zwei davon sollen in den ndchsten
zwolf Monaten aber ganz oben auf der Agenda ste-
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hen, die Auflenwirkung des BME und die IT-Infra-
struktur: ,,Da haben wir einen grofen Nachholbe-
darf.” So soll unter anderem die digitale Vernetzung
der Regionen Schritt fiir Schritt vorangetrieben wer-
den. ,Ich bin offen, direkt und unkompliziert®,
schloss sie mit der Aufforderung, sie zu kontaktieren,
wenn man Fragen habe oder Impulse geben mdchte.

Karten wurden neu gemischt

Die gab es bereits im Anschluss zuhauf, denn nach
einer erfolgreichen Veranstaltung im Jahr 2018 stellte
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Dr. Helena Melnikov, Hauptgeschéftsfiihrerin BME: Lobenswerte Zusammenarbeit und Vorbildfunktion

Jorg Pfiitzenreuter von der VerhandlungsWerkstatt
neue Tipps und Tricks vor, wie Einkdufer in Verhand-
lungen nicht nur bestehen, sondern reiissieren kon-
nen. Ein Update war noétig, denn in den vergangenen
beiden Jahren hat sich die Verhandlungssituation
grundlegend verdndert, betonte er. Lieferanten bei-
spielsweise hdtten an Macht gewonnen, zumal hadu-
fig nicht mal mehr die Frage sei, wie viel ein Produkt
kostet, sondern ob es iiberhaupt verfiigbar ist. Und
was macht man in unsicheren Situationen, mit denen
man sich nicht auskennt? Man schalte in den Blind-
flug und verfalle in altbekannte Muster. Dabei lohnt
es sich, eingetretene Pfade auch einmal zu verlassen.
(Fast) alles, was man dafiir braucht, sind Augen,
Ohren sowie einen wachen Geist. Und einen pas-
senden Dreiklang aus Verhandlungstechnik, Psycho-
logie und Personlichkeit: ,,Aus der Summe der drei
Aspekte ergibt sich die perfekte Verhandlungsfiih-
rung.”

Eine Verhandlungstechnik, die sich seit Jahren er-
folgreich in der Praxis bewdhrt, ist die Everest-Me-
thode (mehr dazu in unserem Beitrag ,Wie man
Sales Monster auf Normalmafl schrumpft“, siehe
rmr-Info Ausgabe 86 / Dezember 2018). Eine gute
Vorbereitung, taktisches Werkzeug und das Zurecht-
legen iiberzeugender Argumente sind weitere Aspekte,
die in diese Kategorie fallen. Dazu gehort auch, sich
auf das Gegeniiber einzustellen. ,,Behandle jeden so,
wie du selbst behandelt werden mdchtest? Nein, in
Verhandlungen sei es kliiger, jeden Menschen so zu
behandeln, wie er behandelt werden mdchte.

Ein Update auch fiirs Mindset

Das alles kann man lernen und trainieren. Aber die
Personlichkeit nicht. Oder? Auch hier rdumte Jorg
Pfiitzenreuter mit scheinbaren Gewissheiten auf.
Glaubenssadtze lieRRen sich sehr wohl verdandern, bei-
spielsweise durch Personlichkeitsarbeit. Sie seien oft
schon vor langer Zeit unkritisch {ibernommen wor-

Lothar Kunkel: Nachhaltigkeit und mehr Prasenzveranstaltungen in 2022
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Jorg Pfltzenreuter: , Kunstliche Intelligenz wird Einkdufer nicht verdrangen”

den und hitten sich festgesetzt. ,Aber wichtig ist,
was man selbst glaubt.“ Wer auf seine eigenen Uber-
zeugungen hore, agiere vollig anders.

Ahnliches gilt fiir die Psychologie, die Schnittmengen
zu den anderen beiden Aspekten, der Verhandlungs-
technik und der Personlichkeit, hat. Gewahrsein,
oder neudeutsch: Awareness, ist beispielsweise ein
Trumpf bei schwierigen Gesprachen mit Verkdufern.
Wenn man sie deuten kann, bieten sie genug An-

haltspunkte zum Einhaken - und wenn es nur ein
Wortchen wie ,eigentlich“ ist, das ihnen heraus-
rutscht. Auch die Stimmlage verrdt einiges iiber den
aktuellen Gemditszustand des Gegeniibers. Aktives
Zuhoren helfe dabei, anschliefend auf ,ihrer Fre-
quenz zuriickzusenden®, ohne seine eigenen Ziele
aus den Augen zu verlieren. ,So etwas lernt man
leider nicht in der Ausbildung®, bedauerte der Refe-
rent.

Kl wird Einkdufer nicht verdrangen

Dem Fiillhorn an praktischen Verhandlungstipps
folgten einige Fragen aus dem Publikum - zum Bei-
spiel zum Thema Kiinstliche Intelligenz. Viele Unter-
nehmen wiirden sich mittlerweile danach erkundi-
gen, entgegnete Jorg Pfiitzenreuter. Sie werde kiinftig
sicher eine Rolle spielen - aber dass sie Einkadufer
irgendwann einmal verdrangen wird, glaubt er nicht.
Die Digitalisierung, etwa in Form von Online-
Verhandlungen, ist indes schon Realitdt. An seinen
Ausfiihrungen dndere das aber wenig. Zwar falle
der ,haptische Input“ vor dem Monitor weg, was
Verhandlungen etwas schwieriger mache. ,,An ihrer
Mechanik dndert sich aber nicht.“

Der BME rmr hofft und plant, 2022 wieder mehr Pra-
senzveranstaltungen anbieten zu kdnnen, sagte Lothar
Kunkel, bevor es zum informellen Teil des Abends
iiberging. Spannend wird es allemal, hat sich der Re-
gionsvorstand doch fiir das Thema ,,Nachhaltigkeit“
als roten Faden durch das kommende Jahr entschie-
den. Es wird auch im Mittelpunkt der Jahresauftakt-
veranstaltung stehen, die am Dienstag, 25. Januar,
stattfindet.

Intensives Networking nach der Veranstaltung: ,So etwas lernt man leider nicht in der Ausbildung”
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Gute Verhandlungstechnik: Jeden Menschen so behandeln, wie er behandelt werden méchte
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BME rmr, BME Hanau und DFK — virtueller Jahresauftakt 2021
Das neue Lieferkettengesetz:
Besser friher an spater denken

Gut gemeint ist oft das Gegenteil von gut gemacht. Vielleicht werden die Diskussionen um ein natio-
nales Lieferkettengesetz in Deutschland deshalb so intensiv gefiihrt. Dass der regulatorische Druck
mit Blick auf ein nachhaltiges Lieferkettenmanagement weiter zunehmen wird, gilt als sicher. Bei der
Jahresauftaktveranstaltung, die der BME rmr gemeinsam mit dem BME Hanau und dem Verband

Die Fuhrungskrafte durchfuhrte, erhielten sie eine geballte Ladung praxisnaher Informationen zu
dem Vorhaben. Referentin war Anne Lauenroth vom Bundesverband der Deutschen Industrie (BDI).
Je frther sich Einkaufer damit auseinandersetzen, desto besser sind sie vorbereitet, denn die Inhalte
werden Kernelemente ihrer Arbeit betreffen. Bei der Jahresauftaktveranstaltung, die der BME rmr
gemeinsam mit dem BME Hanau und dem Verband Die Fuhrungskréfte durchfihrte, erhielten sie eine
geballte Ladung praxisnaher Informationen zu dem Vorhaben. Erstmals fand das Treffen corona-
bedingt rein virtuell statt. Knapp 60 Teilnehmende waren mit dabei.

Anne Lauenroth, Bundesverband der Deutschen Industrie (BDI): Bemthungen um Menschenrechtsverletzungen in der Liefer-
kette zu vermeiden

ass nun konkreter Handlungsdruck in der Sache

besteht, hat auch mit dem Koalitionsvertrag zu
tun. Im Dezember 2016 verabschiedete die Bundes-
regierung den Nationalen Aktionsplan Wirtschaft
und Menschenrechte (NAP), der eine freiwillige
Selbstverpflichtung der Unternehmen vorsah. Im
Koalitionsvertrag wurde festgelegt, dass man ,natio-
nal gesetzlich titig” werde, wenn eine Uberpriifung
2020 zu dem Ergebnis kommt, dass diese nicht aus-
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reicht. Die Zahlen des Unternehmensmonitorings,
die Anne Lauenroth, stellvertretende Abteilungsleite-
rin Internationale Zusammenarbeit, Sicherheit, Roh-
stoffe und Raumfahrt beim BDI, prisentierte, waren
auf den ersten Blick deutlich: Nur etwa 15 Prozent
der befragten Unternehmen hatten die Anforderun-
gen des NAP erfiillt. Die gewdhlte Methodik, dass
nur Unternehmen als ,Erfiiller gelten, die alle Fra-
gen richtig beantworten, vermittelt gleichwohl ,.ein
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LUnternehmen kénnen nicht tbernehmen, was die Politik nicht in der Lage ist, selbst durchzusetzen.”

falsches Bild“, so die BDI-Vertreterin. Umso mebhr,
wenn man weif3, dass bereits 2019 ein Entwurf fiir
ein Wertschopfungskettengesetz offentlich wurde.
»,Man konnte den Eindruck gewinnen, dass es sowie-
so eine gesetzliche Regelung geben sollte. Eine um-
fassende Priifung der Wirksamkeit von freiwilligen
Brancheninitiativen fand nicht statt.”

Ein Jahr spater, im Marz 2020, wurden dann Eck-
punkte eines sogenannten nationalen Sorgfaltspflich-
tengesetzes geleakt, die bis heute Grundlage aller
offentlichen Diskussionen zum Thema sind. Es soll
fiir in Deutschland ansdssige Unternehmen ab 500
Mitarbeitern gelten und sieht unter anderem eine Be-
miihungs- und keine Erfolgspflicht vor: ,Das heifit,
dass sich ein Unternehmen bemiiht haben muss,
alles Notwendige im Sinne der Sorgfaltspriifpflichten
getan zu haben, um Menschenrechtsverletzungen in
seiner Lieferkette zu vermeiden.“ Des Weiteren soll
das Prinzip der Angemessenheit gelten, die Mafinah-
men sollen ,verhaltnismaflig und zumutbar® sein.
Juristen werden an dieser Stelle die Hande iiber dem
Kopf zusammenschlagen, denn die Begriffe sind
extrem dehnbar. In Frankreich hat man bereits ge-
merkt, wohin das fiihren kann, berichtete die Refe-
rentin. Dort gilt ein dhnliches Gesetz bereits seit 2017.
Es gibt einige anhdngige Klagen, , die Interpretation
wurde den Gerichten {iberlassen“. Welche Behdrde
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beispielsweise in Deutschland etwaige Bufigelder
verhdngen soll, sei noch unklar.

Idee gut, Ausfiihrung fraglich

Viele weitere Fragen sind bisher noch ungekldrt.
Einer der grofiten Streitpunkte ist die Frage der
Haftung: Wie umfassend soll sie sein? Wie sollen An-
spriiche durchgesetzt werden konnen? Auch einen
nationalen Alleingang sieht der BDI kritisch, von
zusdtzlichen Kosten und einem Mehr an Biirokratie
fiir die Unternehmen ganz abgesehen. Wage Deutsch-
land einen mit der EU nicht abgestimmten Allein-
gang, wiirde darunter zudem die internationale Wett-
bewerbsfahigkeit leiden. ,Es ist wichtig, dass die
Politik da agiert - der Menschenrechtsschutz ist vor-
rangig erst einmal ihre Aufgabe. Unternehmen kdn-
nen nicht iibernehmen, was die Politik nicht in der
Lage ist, selbst durchzusetzen.“

Was das den Einkauf angeht? Sehr viel. Nicht nur,
dass ein nachhaltiges Lieferkettenmanagement ohne-
hin immer wichtiger wird. Der Einkauf sitzt auch an
Hebeln, um effektive Verbesserungen herbeizufiih-
ren. Anne Lauenroth gab viele Impulse, wie das in
der Praxis aussehen kénnte. Beispielsweise durch die
Integration von menschenrechtlicher Sorgfaltsprii-
fungen in bestehende Prozesse des Lieferanten-
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managements und der Qualitdtssicherung. Oder
durch die Ergdnzung von Zuliefervertrigen um
Klauseln, die zur Einhaltung relevanter Standards
verpflichten. Eigene Risiken kdnnten Einkdufer mini-
mieren, indem sie unter anderem Bonus-Malus-Sco-
ring-Systeme mit monetdren Anreizen fiir Lieferanten
einfiihren oder sich Brancheninitiativen anschliefen.
Davon gibt es mittlerweile zahlreiche, etwa Together
for Sustainability in der Chemiebranche oder die
Responsible Minerals Initiative im Bereich der Mine-
ralienbeschaffung.

Einkauf hat mehr als ein Wortchen mitzureden

Dass das Thema bei den Teilnehmenden auf grofRes
Interesse stief}, zeigte auch die anschliefende Frage-
runde. Inwiefern der BME sich gegebenenfalls noch
in den Gesetzgebungsprozess einbringen kann,
wollte beispielsweise ein Einkdufer wissen. ,Die ver-
handelnden Ressorts und damit Hauptakteure sind
das Bundesarbeitsministerium, das Bundesministe-
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rium fiir wirtschaftliche Zusammenarbeit und Ent-
wicklung sowie das Bundeswirtschaftsministerium®,
antwortete die Referentin. Es sei wichtig, diese Ak-
teure fiir die eigenen Einschdtzungen aus der Praxis
zu sensibilisieren - auch fiir die Grenzen des aktuell
bekannten Entwurfs. ,Die zusitzliche Einkaufsper-
spektive durch den BME kann da nur hilfreich sein®,
ermunterte sie den Verband zu einem intensiven po-
litischen Austausch.

Apropos hilfreich: Nach den rund anderthalb Stun-
den waren viele Zusammenhdnge klar - und auch
die Richtung, in die Einkdufer denken sollten, um fiir
die Zukunft gewappnet zu sein. Das virtuelle Teams-
Meeting konnte den personlichen Austausch, der an
BME-Veranstaltungen besonders geschdtzt wird,
zwar nicht ganz ersetzen. Dafiir bot er umso mehr
Moglichkeit, alles Wichtige zum Lieferkettengesetz
in konzentrierter Form aufzunehmen. Das gemein-
same Anstoflen wird dann so bald wie mdoglich per-
sonlich nachgeholt.

0000000000000

Akteure sensibilisieren: ,Die zusatzliche Einkaufsperspektive durch den BME kann da nur hilfreich sein”
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BME rmr-Webinar: Homeoffice — Wie verandert sich der Einkauf?

Mittendrin im ,,neuen Normal”

Ralf Luthi, Deutsche Bahn AG: Virtuelle Kaffeepausen und tagliche, institutionalisierte Gesprache zwischen Fiihrungskraften
und Mitarbeitenden.

Im Mérz 2020 musste es schnell gehen: Viele Einkaufer fanden sich unversehens im Homeoffice
wieder — mit der vagen Hoffnung, dass in ein, zwei Monaten alles vorbei ist. Knapp ein Jahr spater,
im Januar 2021, arbeiteten einer Studie der Hans-Bdckler-Stiftung zufolge immer noch 24 Prozent
aller Beschaftigten in Deutschland ausschlieBlich oder Uberwiegend von zu Hause. Das hat enorme
Auswirkungen auf den Arbeitsalltag. Zwei hochkaratige Referenten berichteten in einem Online-
seminar des BME rmr nicht nur davon. Sie skizzierten vor allem auch, wie die Arbeitswelt von morgen
aussieht, die heute schon begonnen hat. Ein Thema mit Perspektive, denn eines wird immer deutlicher:
Ganz genau so wie vor der Pandemie, so wird es nie mehr werden.

B ei der Deutschen Bahn wurde schon vor drei Jah-
ren eine Betriebsvereinbarung zum Homeoffice
geschlossen. ,Insofern gab es bei uns zu Beginn der
Coronakrise keinen Stromungsabriss®, berichtete
Ralf Liithi, Leiter Allgemeine Bedarfe und Leistungen.
Als vorausschauend habe sich erwiesen, sehr friih-
zeitig alle Beschdftigten mit Laptops und Smart-
phones auszustatten. Dennoch habe es eine Weile
gedauert, bis Leistung nicht mehr unmittelbar mit
Prasenz im Betrieb gleichgestellt wurde - eine Trans-
formation ist eben immer auch und vor allem eine
unternehmenskulturelle Angelegenheit.

Umso interessanter waren die Ergebnisse einer Befra-
gung der Mitarbeitenden. Es zeigte sich unter ande-

rem, dass in den Videokonferenzen ,Lautsprecher
eher noch lauter kommunizierten, wahrend Stille
noch stiller wurden. Zwischen den Meetings keine
Pause einzulegen, erwies sich als kontraproduktiv.
Und dass die Flurgesprache in der Kaffeekiiche
fehlen, diirften nicht nur Einkdufer so empfinden.

Wandel im Zeitraffer

In mehreren Workshops wurden Lehren daraus ge-
zogen. Klar war, dass neue Kommunikationsformen
und intensivere Fiithrung weiter an Stellenwert
gewinnen werden. Zu den zahlreichen neu ein-
gefiihrten Mafinahmen zdhlte die teilweise Abkehr
von langfristigen Zielvereinbarungen hin zu kurz-
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Was ist seit Corona wirklich ande

Thema Corona Learnings haben wir unsere Mitarbeiterlnnen befragt
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Das ,neue Normal”: Von Zellenbiros zum Desk-Sharing

10

fristigeren Leistungsbeitrdgen, die quartalsweise
gemessen werden. Sie sind Teil des konzernweit
genutzten Tools ,Mein Performance Management".
Weitere Neuerungen waren virtuelle Kaffeepausen,
eine obligatorische Fiinf-Minuten-Pause zwischen
Meetings und tdgliche, institutionalisierte Gesprache
zwischen Fiihrungskréften und Mitarbeitenden.

Ganz praktisch ist das ,,neue Normal“ auch in den
Baseler Arkaden in Frankfurt zu sehen: Hier hat die
Deutsche Bahn alle Einkdufer des Standortes zusam-
mengezogen. ,Sie kamen aus einer Struktur mit
Zellenbiiros“, so Liithi. Das ist jetzt anders: Es wird
Desk-Sharing betrieben, Arbeits-Schreibtische kon-
nen bei Bedarf per Knopfdruck gebucht werden. Hin-
zu kommen 22 Besprechungsrdaume, neun Arbeits-
plitze in einem beruhigten Bereich fiir ldngere
Gesprdche oder Videokonferenzen sowie ein eigener
Bereich fiir Besprechungen mit Lieferanten. Zusam-
men mit den unterschiedlichen Prédferenzen beim
Homeoffice wurde deutlich: Das Arbeiten der Zu-
kunft ist individueller auf die Bediirfnisse der Beleg-
schaft zugeschnitten. Es braucht allerdings auch
einige Regeln, um sicherstellen, dass der Teamge-
danke erhalten bleibt und personliche Anwesenheit
gewdhrleistet ist, wenn sie notig ist.

Besondere Zeiten, besondere MaBnahmen

Sehr personlich schilderte Einkdufer Markus Zollner
von Union Investment den Moment im Marz 2020,
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als die Anweisung kam, vom ndchsten Tag an im
Homeoffice zu arbeiten: ,Ich empfand eine Weltun-
tergangsstimmung - fiir mich ein surreales, nicht
greifbares Gefiihl.“ Eine Umstellung, die zundchst
ganz praktisch gemeistert werden wollte: Statt
der Radfahrt zum Arbeitsort wurde vorher und
nachher Sport getrieben, statt des Bligelbretts wur-
de ein holzerner Tischaufsatz angeschafft, um auch
im Stehen arbeiten zu konnen. Im Mittelpunkt
stand jedoch die Neuorganisation der Arbeit:
Als On-Premise-Einkdufer spielten Rhetorik, Mimik
und Blicke in Verhandlungen fiir ihn bisher immer
eine grofle Rolle. Nun saf3 er zu Hause vor Moni-
toren.

Die erste schwierige und komplexe Verhandlung -
per Telefon - lief} nicht lange auf sich warten. , Wir
haben im Vorfeld eine Strategie festgelegt und die
Termine intensiv vor- und nachbereitet.“ Wahrend
der Gesprache lief ein interner Team-Chat. Das er-
moglichte ein gerduschloses Abstimmen, erforderte
aber auch hohe Konzentration, um nicht zu sehr von
den Verhandlungen abgelenkt zu werden. ,Mir hat
sehr geholfen, auf meine Intuition zu héren - sich
auf die Auflerungen zu konzentrieren und mir zu
iiberlegen, wie ich on premise reagieren wiirde“, so
Markus Zollner. Sofern mdglich, werden Verhand-
lungen aber per Video gefiihrt: ,Ich schalte meine
Kamera immer ein, um zu zeigen: Ich bin hochkon-
zentriert bei der Sache und habe keine Scheu, mich
zu zeigen.“
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Corona stellt nicht alles auf den Kopf

Wie er sich das ,neue Normal“ vorstellt? Auf jeden
Fall behalt das Homeoffice darin seinen Platz: , Zwei
Tage pro Woche wiirde ich mir wiinschen.“ Voraus-
gesetzt natiirlich, die Arbeit erlaubt es und es stehen
keine direkten personlichen Verhandlungen an. Ge-
fragt ist Flexibilitdt. Vieles habe sich durch Corona
aber auch nicht gedndert. In der Tat geht das in man-
chen Diskussionen unter. , Verhandlungsfiihrung ist

fiir mich kein Kindergeburtstag. Klare Vorstellungen,
eine solide Vorbereitung, ein exakter Plan - das war
vorher wichtig und ist es heute noch genauso.*

Die spannenden Schilderungen von Ralf Liithi
und Markus Zollner, moderiert von BME rmr-Vor-
standsmitglied Helma Gdobel, stiefien auf grofies Inte-
resse: Die rund 30 Teilnehmer blieben allesamt
durchweg eingewdhlt.

Was i

Die Corona-Pandemie stellt auch uns als Flihrungskrafte vor
neue Herausforderungen und konfrontiert uns tiglich mit
Situationen, denen wir bislang nicht vertraut sind

Meine Frage an Sie:

Gehen Sie mal kurz in sich und fragen sich, was sich in Bezug auf
unsera Fihrungsaufgabe im Homeoffice eigentlich gedndert hat?

Komplexe virtuelle Verhandlungen: Gerauschloses Abstimmen per internem Team-Chat
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BME rmr-Webinar

,Lieferantenmanagement im
Mittelstand”: Mehr Strategie,
weniger Preiskategorie

Wie wichtig Lieferketten sind, wurde in den vergangenen Monaten mehr als deutlich — durch die
Corona-Pandemie, aber auch durch das geplante Lieferkettengesetz. Ohne Lieferanten lauft nichts.
Und doch wird die Geschaftsbeziehung mit ihnen in den meisten mittelstandischen Unternehmen
straflich vernachlassigt. Wer sie nur als Erfallungsgehilfe und Sparringspartner in Preisverhandlungen
sieht, verschenkt jede Menge Potenzial, sagt Thomas Vogel. Der langjahrige Einkaufsexperte und
Grunder von Consultingeinkauf zeigte in einem kurzweiligen Webinar des BME rmr, wie man es
heben kann. Ein so wichtiges Thema, dass wir im Nachgang noch mehr von ihm dazu wissen wollten.

BME rmr: Herr Vogel, sie sagen, dass Lieferanten
mittlerweile zu 50 bis 70 Prozent fiir den eigenen Un-
ternehmenserfolg verantwortlich sind. Warum?

Thomas Vogel: Dafiir gibt es mehrere Griinde. So ist
der Materialkostenanteil in den vergangenen 20 Jah-
ren dramatisch von rund 40 auf teilweise bis zu
70 Prozent gestiegen. Dariiber hinaus wurde vieler-
orts die interne Fertigungstiefe reduziert, Produktion
und Services wurden ausgelagert. Insgesamt haben
sich die Wertschépfung und Technologieinnova-
tionen immer mehr zum Lieferanten hin verschoben.

Warum wird das Lieferantenmanagement dann nach
wie vor hdufig unterschdtzt?

Weil sich viele Unternehmen nicht bewusst machen,
wie grofd zum einen ihre Abhdngigkeit von den Lie-
feranten de facto ist und welches Potential zum an-
deren verschenkt wird. Ich wiirde mir diesbeziiglich
eine grofiere Sensibilitdt seitens des Einkaufs, aber
auch seitens der Geschaftsfiihrung wiinschen. Liefe-
ranten sind Partner, mit denen man eng zusammen-
arbeiten sollte - und hdufig sogar muss. Sie tragen
viel zu einer professionellen Wertschopfung bei, da

.

Thomas Vogel, Einkaufsexperte und Grinder von Consultingeinkauf: Alle profitieren davon — warum probiert man es dann
nicht einfach aus?
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muss man nicht immer um den allerletzten Cent feil-
schen. Diese strategische Sicht fehlt mir bei vielen
Mittelstandlern. Darf ich Thnen in diesem Zusam-
menhang eine Wette anbieten?

Gerne, aber ohne Einsatz!

Wenn Sie Einkdufer in grofferen mittelstandischen
Unternehmen fragen wiirden, ob sie eine Art von
Risikomanagementsystem nutzen - ich wette mit
Thnen, dass diese Zahl fiinf Prozent nicht {ibersteigt.

Fiinf Prozent? Diese Wette hditte ich verloren.

Es geht eben nicht nur um Aspekte wie die Lieferan-
tenbewertung. Die ist zwar ebenfalls wichtig, aber da
schaut man in den Riickspiegel. Risikomanagement
ist mehr, es ist ein Blick auf das Morgen und Uber-
morgen. Wer einen Eisberg kommen sieht, kann ihn
umschiffen. Aber genau dazu braucht es ein Kon-
zept!

Wie kénnte man als Mittelstdndler einen Schritt auf
die Lieferanten zugehen?

Im Einkauf ist zundchst einmal ein professionelles
Warengruppenmanagement gefragt. Damit kann
man strategisch und gezielt herausarbeiten, mit wie
vielen und welchen Partnern man zusammenarbei-
ten will. Mindestens ebenso wichtig ist aber, dem
Thema Lieferantenentwicklung mehr Aufmerksam-
keit zu schenken. Das wird bislang noch stark ver-
nachlassigt.

Kénnen Sie ein Beispiel nennen?

In vielen Einkaufsabteilungen wird Lieferantenma-
nagement mit Lieferantenbewertung gleichgesetzt.
Das ist falsch. Es ist nur ein Teil davon. Bewertungs-
systeme sind niitzlich, aber auch hier gilt: Ihr Blick
geht allein in die Vergangenheit. So gestaltet man
keine Zukunft. Ich werbe dafiir, gemeinsam proaktiv
und strategisch Entwicklungsmafinahmen zu ent-
wickeln.

Lohnt sich der Aufwand auch fiir kleinere Unter-
nehmen?

Ab einer bestimmten Grofie ja. Auch Mittelstandler
mit 300, 400 Mitarbeitenden miissen in Bezug auf
das Lieferantenmanagement ihre Hausaufgaben ma-
chen. Dafiir braucht es keinen Rahmen und keine
Software wie in einem Grofkonzern, da hilft viel-
leicht auch schon ein Strategiepapier. Kleine Betriebe
mit 50 oder 100 Beschdftigten haben allerdings weder
ausreichend Volumen noch ausreichend Einfluss da-
fiir. Sie miissen nehmen, was der Markt hergibt, das
muss man realistisch einschdtzen.

Zu einer Zusammenarbeit gehéren immer mindestens
zwei. Was, wenn sich der Lieferant einem gemein-
samen Entwicklungsprozess verweigert?

Das kann durchaus einmal vorkommen. Daher finde
ich es wichtig, dem Lieferanten den Mehrwert dieses
Weges aufzuzeigen - beispielsweise in Gesprachen,
die losgelost vom operativen Tagesgeschdft sind.
Eine gute Ausgangsposition dafiir ist die Frage, wie
man sich gegenseitig unterstiitzen kann. Dazu kann
zum Beispiel auch zdhlen, Prozesse gemeinsam zu
digitalisieren.

Fiir viele Unternehmen diirfte das eine ungewdohn-
liche Perspektive sein.

Oft sehen sich die Parteien als Gegner, anstatt iiber
strategisch-partnerschaftliche Aspekte zu diskutie-
ren. Dass Qualitdat und Preis stimmen miissen, ver-
steht sich ja von selbst.

Manche sehen die Gegner aber auch im eigenen
Unternehmen - etwa in einer Geschdftsfiihrung, die
keine Ressourcen fiir solche Entwicklungsmafinahmen
zur Verfiigung stellen will.

Ich wiirde gerne noch einen Schritt weitergehen: Es
ist heutzutage leider oft noch der Einkauf selbst, der
nicht den Mut fiir die notige strategische Weitsicht
mitbringt. Wenn ich diese Vorschldge in meinen Trai-
nings und Beratungen unterbreite, dann gibt es we-
nig Nein-Sager, weil alle davon profitieren: der Ein-
kauf selbst, die Qualitdtssicherung, meistens auch
Research & Development... Warum probiert man es
dann nicht einfach mal aus? Warum startet man nicht
mal ein Pilotprojekt mit ein, zwei Lieferanten, um
Erfahrungen damit zu sammeln? Um den Prozess ins
Rollen zu bringen, bieten sich Formate wie Work-
shops oder sogenannte Kamingesprache an, in denen
man zundchst unverbindlich auslotet, was moglich
sein konnte. Allein die Kernfrage ,, Wo wollen wir in
ein bis zwei Jahren in der gemeinsamen Partner-
schaft stehen?* frank und frei zu diskutieren, bringt
meistens schon viele wertvolle Impulse.

Leider kommen auch wir nicht ganz um das Thema
Corona-Pandemie herum. Ist es aus Ihrer Sicht sinn-
voll, ausgerechnet jetzt damit anzufangen, das Liefe-
rantenmanagement neu zu denken?

Einkdufer miissen die Lieferantenentwicklung als zu-
sdtzliches Werkzeug des Risikomanagements begrei-
fen. Dieser Weitblick macht sich bezahlt. Fakt ist, dass
momentan leider so viele Brandherde zu 16schen sind,
dass der Einkauf dafiir keine Zeit hat. Sobald sich die
Situation aber wieder verbessert, sollten Mittelstdnd-
ler das Thema angehen. Dann ist der ideale Zeit-
punkt, ansonsten gerdt es wieder in Vergessenheit.
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BME rmr-Webinar zum Brexit

The devil is In the details

Was lange wahrt, wird endlich gut? Zumindest beim Brexit kann man das wohl nicht sagen. Trotzdem
mussen sich Einkdufer mit dem Austritt GroBbritanniens aus dem EU-Binnenmarkt und der Zollunion
zum 1. Januar 2021 abfinden — auch und vor allem in rechtlicher Hinsicht. Das war Grund genug fur
den BME rmr, Linda Lewis zu einem Webinar einzuladen. Die geburtige Waliserin ist Fachanwaltin
fur internationales Wirtschaftsrecht bei der Kanzlei Kleymann, Karpenstein & Partner (KKP) und seit
rund 30 Jahren in der Bundesrepublik tatig. Kompetent und anschaulich fuhrte sie die wichtigsten

Regelungen mitsamt ihrer Knackpunkte vor Augen

Linda Lewis, Kleymann, Karpenstein & Partner (KKP):
Augenmerk auf Rechtswahlklausel

in Kernpunkt ihrer Ausfiihrungen gleich vorweg:

Das Vereinigte Konigreich gilt nunmehr fiir die EU
als Drittstaat. Auch wenn es einige Sonderregelungen
gibt, bringt das vor allem viel Umstellungsaufwand
mit sich. So haben Unternehmen, die Waren aus
Grofbritannien einfithren, nun immer den Status
eines Importeurs - mit entsprechenden Pflichten.
In den Verantwortungsbereich des Importeurs fallen
etwa die geeignete Produktausstattung und die Ver-
packung und Entsorgung.

Sie haben des Weiteren zu gewdhrleisten, dass die
eingefithrten Waren in Einklang mit den EU-Verord-
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nungen und -erlassen stehen. Stichwort CE-Kenn-
zeichnung: Bis zum Brexit haben sie auch viele Prii-
finstitute in Grofbritannien vergeben, erkldrte Lewis:
,»Seit Jahresbeginn haben sie diese Befugnis verloren.
Gegebenenfalls ist zum Nachweis der Rechtskonfor-
mitdt nun eine Rezertifizierung erforderlich. Welche
Stellen dazu befugt sind, listet die EU-Datenbank
Nando auf. Es besteht jedoch auch die Mdoglichkeit,
ein bestehendes Zertifikat in einen EU-Mitgliedsstaat
iibertragen zu lassen.

<

Das Thema Zoll kann ebenfalls ein leidiges sein.
Zwar entfdllt er, wenn die Ware entweder vollstandig
im Wirtschaftsraum der EU oder Grofibritanniens ge-
wonnen oder hergestellt werden oder diese die soge-
nannten Ursprungsregeln erfiillen. Um das zu be-
legen, bendtigen die Importeure allerdings einen
Praferenznachweis oder ein Ursprungszeugnis. Wei-
tere Informationen dazu bietet beispielsweise das
EU-Tool ROSA (Rules of Origin - Self Assessment).
Nordirland indes wird zollrechtlich so behandelt, als
ob es zum Zollgebiet der EU gehort, hob die Anwaltin
hervor - hier entfallen die Zollformalitdten. Auch
die CE-Kennzeichnung wird hier iibrigens weiterver-
wendet.

Liefervertrdge bleiben zwar bestehen, so Lewis wei-
ter, der Brexit an sich sei kein Kiindigungsgrund.
,Eventuell sind aber Anpassungen hinsichtlich der
Auswirkungen des Brexits erforderlich.” Daher rdt sie
dazu, bestehende Vertrdge mittels einer Risikoana-
lyse zu priifen. Dabei sollte unter anderem den In-
coterms und der Rechtswahlklausel Augenmerk ge-
schenkt werden. Letztere sei unabdingbar, ein Vertrag
ohne sie ,indiskutabel“. Hauptgrund ist, dass anson-
sten das Recht des Landes des Lieferanten greift.

Ein Mehr an Biirokratie

Nicht nur Waren, sondern auch Dienstleistungen
konnen grenziiberschreitend sein. Allein, ,die
Dienstleistungsfreiheit ist quasi erloschen®, hob die
Referentin hervor. Genehmigungen von britischen
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Behorden, die gemdfy EU-Vorschriften erteilt wurden,
seien nicht mehr giiltig. So miissen sich Dienstleister
aus dem Vereinigten Konigreich um alle Erlaubnisse
kiimmern, die fiir die Erbringung von Dienstlei-
stungen in der EU durch ausldndische Staatsange-
horige erforderlich sind.

Das bringt mehr Biirokratie mit sich: , Bei der Gestal-
tung der Lieferkette sind ldngere Fristen, die durch
zusatzliche Grenzkontrollen bedingt sind, zu bertick-
sichtigen.“ Die Erklirung diente als flieRender Uber-
gang zur anschliefenden Diskussionsrunde, in der
mehrere Teilnehmende davon berichteten, dass sich
die Lieferzeiten aus UK seit dem Januar 2021 mitun-
ter um bis zu acht Wochen verldangert hatten. Mittler-
weile hat sich vieles eingespielt, zu Verzogerungen
komme es trotzdem noch. Auch von Preisaufschldgen
von bis zu zehn Prozent fiir elektronische Bauteile

wurde berichtet. Hier gibt es zwar ohnehin eine
Knappheit am Markt, doch wollte niemand aus-
schlieffen, dass nicht auch vereinzelt versucht wird,
Kapital aus der aktuellen Situation zu schlagen. Ob
es unter diesen Umstdnden sinnvoll ist, den Liefe-
ranten durch einen anderen zu ersetzen? Lewis: ,Es
kommt darauf an, wie wichtig der Lieferant fiir das
Unternehmen ist und inwiefern das tiberhaupt mog-
lich ist.“

Das Webinar sprach vor allem Einkduferinnen und
Einkdufer an, die Geschdftsbeziehungen mit Grof3-
britannien unterhalten. Das mogen mit rund 20 Teil-
nehmenden nicht iibermafig viele gewesen zu sein.
Fiir sie aber hatte das virtuelle Gesprdch grofien
Mehrwert, weil sie die Moglichkeit hatten, sich mit
einer gebiirtige Britin mit exzellentem Rechtswissen
zum Thema auszutauschen.

BME rmr-Webinar

,Digitalisierung im Einkautf”:
Langfristige Perspektive schlagt
kurzfristigen Aktionismus

Alle reden von der Corona-Pandemie. Das ist zwar nicht verwunderlich, versperrt aber doch den Blick
auf Herausforderungen, die noch sehr viel gréBer, weil langwieriger sind. Der Klimawandel zahlt
zweifelsohne dazu, auch die zunehmende Komplexitat und Anfalligkeit der Lieferketten. Es sind nur
zwei von mehreren Faktoren, die Einkduferinnen und Einkadufer unbedingt auf dem Zettel haben

sollten — sagt Professor Dr. Ronald Bogaschewsky,

Inhaber des Lehrstuhls fir BWL und Industriebe-

triebslehre an der Uni Wirzburg. In einem BME rmr-Webinar prasentierte er nicht nur eine Analyse
der Ist-Situation, sondern auch erste Zahlen aus einer aktuellen empirischen Einkaufer-Studie. Die
rund 50 Teilnehmenden haben nun einen Wissensvorsprung, denn die Ergebnisse werden erst in den

kommenden Wochen veroffentlicht.

Der Einstieg geriet iiberraschend. War die Veran-
staltung mit , Digitalisierung im Einkauf* iiber-
schrieben, diirfte es den einen oder die andere er-
staunt haben, dass zundchst {iber das Klima
gesprochen wurde. ,,Man sollte das Thema nicht
entkoppelt sehen von der grundsatzlichen Entwick-
lung, die der Einkauf vielleicht in den ndchsten Jah-
ren nehmen wird“, erkldrte Bogaschewsky sein Vor-
gehen - und machte es in der Folge deutlich. Er
nannte den Klimawandel ,,die zentrale Herausforde-
rung des Einkaufs in den ndchsten mindestens zehn
Jahren®. Damit einher gehe der Umweltverbrauch,
»als Quelle fiir Rohstoffe und als Senke fiir Schad-

stoffe”. Bereits heute fiihrt das zu vielen Krisen -
und schon wird klar, was das Ganze mit Lieferketten
zu tun hat. Die Endlichkeit natiirlicher Ressourcen,
fuhr er fort, werde von den meisten Menschen un-
terschatzt. Wer sich darauf gefasst macht, wird Vor-
teile haben: Proaktives Risikomanagement ist zu
einer der zentralen Aufgaben fiir Einkdufer gewor-
den.

In zahlreichen Unternehmen stiinde dieses Bewusst-
sein aber immer noch nicht im Vordergrund des Han-
delns. Vielleicht, weil es wenig monetdren Gewinn
verspricht? Dem ist nicht so, widersprach der Refe-
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Zentrale Herausforderungen Lel

1. Klimawandel, Umweltverbrauch, Krisen
< Aktives Risikomanagement
2. Nachhaltigkeit und Resilienz
= Zukunftsfeste Einkaufs- uhd SC-Strategie
b 3. Langfristige Wertorientierung
= Aufgabenspektrum und Rolle

ﬂ 4. Fortschrittliche Digitalisierung
= im strategischen Bereich

Professor Dr. Ronald Bogaschewsky, Lehrstuhl fir BWL und Industriebetriebslehre, Uni Wirzburg: GroBe Liicke zwischen Wunsch
nach mehr Informationen zu Anbietern und Markten, und der Unterstitzung dabei durch fortgeschrittene digitale Technologien.

rent, und fiihrte unter anderem eine McKinsey-Unter-
suchung an. Der zufolge schafft auch ein starkes
Umwelt-, Sozial- und Governance-Angebot Mehrwert
fiir die Stakeholder. Mehr noch: Wer langfristig denkt
und handelt, fahre im Durchschnitt wesentlich gro-
lere Gewinne ein als von Kurzfristigkeit getriebene
Organisationen. Weitere Aspekte, die Purchasing sei-
ner Auffassung nach im Blick haben muss, sind die
Entwicklung einer zukunftsfesten Einkaufsstrategie
und, natiirlich, eine fortschrittliche Digitalisierung
im strategischen Bereich.

Werte werden wichtiger

Dies fiihrte nahtlos zum zweiten Teil des Webinars.
Professor Bogaschewsky gab Einblicke in erste Ergeb-
nisse einer zu dem Zeitpunkt noch laufenden Studie
iiber  digitale Losungen zur strategischen
Unterstiitzung von Einkauf und Supply Chain Ma-
nagement. Ohne die finale Verdffentlichung vorweg-
zunehmen: Es deutet sich bereits ein Paradigmen-
wechsel hinsichtlich globaler Herausforderungen wie
den oben genannten an. So sagte eine grofie Mehrheit
der  befragten  Unternehmen, dass ihnen
bei der Kontrahierung mdoglicher neuer Lieferanten
umweltbezogene anbieterspezifische Informationen
sehr wichtig sind. Moglicherweise hat daran auch
die geplante Einfiihrung des Lieferkettengesetzes
Anteil. Fast ebenso viele legen bei der Lieferanten-
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akquise ndamlich auch Wert auf ethisch-soziale As-
pekte.

Weniger iiberraschend ist eine recht grofle Liicke
zwischen dem Wunsch nach mehr Informationen,
etwa zu Anbietern und Mdrkten, und der noch eher
seltenen Unterstiitzung dabei durch fortgeschrittene
digitale Technologien. Dieser Unterschied ist auch
aus anderen Bereichen bekannt: Die Digitalisierung
weckt Begehrlichkeiten, die insbesondere in kleinen
und mittleren Unternehmen an mangelnden Ressour-
cen - meist Zeit, Geld und/oder Fachpersonal -
scheitert. Bestatigt wird die These durch das Ergeb-
nis, dass rund 80 Prozent der Unternehmen
tatsdchlich einen zusdtzlichen Mehrwert von digi-
talen Losungen fiir strategische Aufgaben erkennen.

Vertragsverhandlungen indes werden weiterhin von
den meisten als eine Aufgabe fiir Menschen ange-
sehen. Weniger als ein Drittel der Befragten kann sich
derzeit fiir teilweise oder ganz automatisierte Vertrags-
verhandlungen mit Anbietern erwdrmen. Unterstiit-
zend konnen solche Systeme aber durchaus Vorteile
ausspielen. Dass sie die Menschen ersetzen, glaubt
nur eine Minderheit. Stattdessen geht die grofse Mehr-
heit davon aus, dass die Rolle des Einkaufs noch
starker wird. Eine optimistische und Mut machende
Einschdtzung, an die sich eine abschlieflende Frage-
und-Antwort-Runde anschloss.



aME = rmr

BME rmr-Webinar — Internetrecherche im Einkauf

Nicht suchen — sondern finden!

SME rmr
R
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Peter Insam, Einkaufsleiter Hays: , Gehen Sie auf die zweite Ergebnisseite”

Ob man jemandem schreibt: , Ich habe Dich ungeheuer gern”

, oder: ,Ich habe dich Ungeheuer gern”

—das ist ein groBer Unterschied. Bei Internetrecherchen verhalt es sich nicht anders, machte Peter
Insam deutlich. Je praziser man sucht, desto besser sind die Ergebnisse. Der Einkaufsleiter und Proku-
rist des Personaldienstleisters Hays hatte fur die in der Spitze rund 50 Teilnehmenden des BME rmr-
Webinars einen ganzen Werkzeugkasten voller Tipps und Tricks mitgebracht, die schneller und besser
zum Ziel fuhren. Denn meist wird vergessen, dass das Netz mehr zu bieten hat als eine schnéde Google-

Suche.

N atiirlich, sie ist nicht schlecht. Aber auch sie bie-
tet viel mehr als den schlanken Suchschlitz auf
der Startseite. Wer auf die , erweiterte Suche” klickt,
kann eine Vielzahl an Vorgaben machen, die zu rele-
vanteren Ergebnissen fiihren. Obacht, wer mit sei-
nem Konto angemeldet ist: Dann kdnnte unter ande-
rem voreingestellt sein, dass bevorzugt Seiten aus der
eigenen Region angezeigt werden. Fiir Wandertouren
ist das hilfreich, doch wer eine Komponente aus Chi-
na oder den USA beziehen will, schiefit damit ein
Eigentor. Eine weitere Moglichkeit der Begrenzung
bei Suchen ist, die Google Apps zu nutzen. Wer et-
was einkaufen will, erhdlt mit Google Shopping bei-
spielsweise ausschliefflich Handler angezeigt - und

keine allgemeinen Seiten, die das Suchwort ebenfalls
enthalten.

Der ndchste Rat von Peter Insam klang zundchst
paradox: ,Gehen Sie auf die zweite Ergebnisseite,
hier ist die Trefferquote meist hoher.“ Das liegt vor
allem daran, dass auf der ersten mittlerweile viele
Anzeigen ausgespielt werden. Sie sind zwar als sol-
che gekennzeichnet, versperren aber den Blick auf
meist gilinstigere oder geeignetere Anbieter, so seine
Erfahrung. Vor allem aber sollte klar sein, wonach
gesucht wird. Wer etwa einen Covid 19-Selbsttest in
grofien Mengen einkaufen will, sollte ihn prazise be-
nennen und mit dem Suchwort Lieferanten ergdanzen.
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SME rmr
Zusammenfassung:

- sich selbst ein Zeitlimit setzen!

das Ergebnis!

- Zahl der weltweit vorhandenen Suchmaschinen praktisch untiberschaubar

- Unterscheidung nach Index-, Katalog-, Metasuchmaschinen

- Index- und Metas liefern schnelle Ergebnisse bei allgemeinen Themen, aber Info-Flut,
Datenkraken und viele Anzeigen (Indexmaschinen)

- erste Seite zeigt nicht unbedingt die besten Ergebnisse

- Katalogsuchmaschinen fiihren schneller zum Ziel, Aktualitat nicht immer gewéhrleistet
- Marktplatze als Alternative zur klassischen Beschaffung, aber unbedingt Fallstricke
(Versandkosten, Reklamation, Ricklieferung) beachten!

Suchmaschinen sind nur so gut wie lhre Eingabe! Je praziser die Eingabe, desto praziser

Meta-Suchmaschinen, Indexsuchmaschinen, Katalogsuchmaschinen, Preisvergleichsportale: ,Je praziser die Eingabe, desto

praziser das Ergebnis”

Andernfalls besteht die Gefahr, sich durch die Ange-
bote unzdhliger Kleinhdndler wiihlen zu miissen.
Manchmal ebenfalls hilfreich ist der Zusatz ,file-
type:“. Wer beispielsweise ausschlieffilich Power-
point-Prasentationen sucht, erhdlt auch nur diese,
wenn er mit ,filetype:ppt” erganzt.

Was Einkaufer gliicklich macht

Oftmals sind Indexsuchmaschinen wie Google aber
in der Beschaffung gar nicht das beste Mittel der
Wahl. ,Bei Katalogsuchmaschinen strahlt das Ein-
kduferherz“, so Peter Insam weiter. Hier werden
nicht einfach automatisiert Seiten nach irgend-
welchen Algorithmen ausgespuckt. Stattdessen ist
das Angebot von Menschen zusammengetragen und
geordnet worden - je nach Anbieter nach bestimm-
ten Kriterien. ,Wer liefert was“ oder ,Europages”
sind zwei von vielen Verzeichnissen, die sich auf das
B2B-Geschaft fokussiert haben. Da der Mensch aber
in der Regel langsamer ist als die Maschine, muss
darauf geachtet werden, dass die Angebote aktuell
sind.

Wer den vollen Uberblick haben méchte, kann auf
Meta-Suchmaschinen zuriickgreifen, erkldrte der
Einkaufsleiter, der unter anderem schon in der Indus-
trie, der Dienstleistungs- und der Pharma-Branche
gearbeitet hat. Diese haben kein eigenes Verzeichnis,
sondern grasen eine Vielzahl anderer Suchmaschi-
nen ab. Dadurch kann es etwas ldnger dauern - dafiir
ist die Abfrage bei den einzelnen Diensten aber um-
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fangreicher und dazu anonym. Metager ist der deut-
sche Platzhirsch. Ein dhnliches Konzept steckt hinter
dem Meta-Preisvergleich: Es sucht auf vielen weite-
ren Preisvergleichsportalen und biindelt die Ergeb-
nisse mit einem Klick.

Wettbewerb wird harter

Die geballte Zusammenfassung von einigen wohl
bekannten und vielen unbekannten Ratschldgen kam
genau zur rechten Zeit. Ende Mai berichtete der
Deutsche Industrie- und Handelskammertag (DIHK),
dass Lieferengpdsse, Handelsrestriktionen und eine
hohe globale Nachfrage derzeit bei wichtigen Roh-
stoffen fiir starke Preisanstiege und lange Lieferzeiten
sorgen. Ein Eindruck, den der Referent und eine Teil-
nehmerin bestdtigten. Daher kann eine angepasste
Recherchestrategie einen, genau, ungeheuren Unter-
schied machen.

Ubrigens: Wie bei vielen anderen virtuellen BME
rmr-Veranstaltungen auch, erhielten die Teilneh-
menden die Prdsentationsunterlagen (in diesem Fall
inklusive Linkliste zahlreicher niitzlicher Suchpor-
tale fiir Einkdufer) im Nachgang exklusiv zur Verfii-
gung gestellt. Der Klick auf den ,,Anmelden“-Button
zu unseren Webinaren und Workshops lohnt sich
also doppelt.
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«Der Elnkiiufor und Supply Chain Manager von Morgens TRl TALENT-net

L e i o Pyt ke, (9 B Wk (Y

Dr. Hugo Eckseler, Grinder und Geschaftsfihrer der Talent-net: Sicherheit und Gesundheit sowie Umwelt- und Klimaschutz

sind ,Lawinen in Zeitlupe”

BME rmr-Webinar: Leadership — Wie verandert sich der Einkauf?

Wappnen flr die Megatrends

»Der Einkauf ist der Unternehmensbereich mit den meisten crossfunktionalen Themen”, sagt Dr. Hugo
Eckseler. Daraus ergibt sich nicht nur, dass er ganzlich andere Anforderungen erfullen muss als bei-
spielsweise ein Controller. Er muss auch am Puls der Zeit bleiben und stdndig neue Megatrends wie
die Digitalisierung oder New Work in seine Arbeitsweise integrieren. Solche Menschen sind auf dem
Arbeitsmarkt nicht leicht zu finden, wei3 der Griinder und Geschaftsfihrer der Talent-net Personal-
beratung. Er kennt beide Seiten gut, war er doch viele Jahre als CPO in internationalen Unternehmen
und als Mitglied des BME-Bundesvorstands aktiv. In einem virtuellen Vortrag mit anschlieBender
Fragerunde erklarte er beim BME rmr, welche Kompetenzen im Einkauf kiinftig benétigt werden

- und wie man sie bei Bewerbenden identifizieren und messen kann.

Das in Frankfurt ansdssige Zukunftsinstitut be-
zeichnet Megatrends als ,Lawinen in Zeitlupe“:
Sie beschreiben den Forschern zufolge komplexe und
langfristige Verdnderungsdynamiken, die in alle ge-
sellschaftlichen und wirtschaftlichen Bereiche wir-
ken und sich gegenseitig beeinflussen. Hugo Eckseler
benannte unter anderem die Themen Sicherheit und
Gesundheit sowie Umwelt- und Klimaschutz als sol-
che Change-Motoren. Auch die Glokalisierung zahlt
dazu. Damit ist die globale Ausrichtung von Unter-
nehmen bei gleichzeitiger Riickbesinnung auf lokale
und regionale Gegebenheiten gemeint. Auch der Ein-
kauf bekommt solche weitgreifenden Anderungen zu
spiiren, wie der Referent beispielhaft verdeutlichte:
,Frither kaufte man Hardware ein, heute Losungen.*
Kurz: Thr Aufgaben- und Berufsprofil verdandert sich
erheblich. Hugo Eckseler stellte insgesamt sieben
Handlungsfelder vor, die fiir Einkdufer eine besonde-
re Rolle spielen. Uber allem stand fiir ihn aber die
feste Uberzeugung: ,People matter most“. Kiinftig
werde es noch stdrker auf iiberfachliche Fahigkeiten
ankommen - das Kompetenzmanagement wird zur

«

wichtigsten Aufgabe der Fithrungsebene und zum
erfolgsentscheidenden Faktor.

Um den wolkigen Begriff greifbarer zu machen, star-
tete Talent-net mit der Rheinischen Fachhochschule
Ko6ln und der Technischen Hochschule Mittelhessen
ein Forschungsprojekt mit klarer Praxisausrichtung.
Ziel war, ein empirisch fundiertes Kompetenzkon-
zept fiir die Einkdufer und Supply Chain Manager der
Zukunft zu entwickeln. Unter dem Strich standen
zwolf Kompetenzen: Sieben fachliche und methodi-
sche wie das Lieferanten- und das Risikomanagement
sowie fiinf personliche und soziale wie Lern- und
Verdnderungsbereitschaft oder Problemlosungskom-
petenz.

Fakten statt Bauchgefiihl

So weit, so gut. Doch wie setzt man das Ganze in die
Praxis um? Das erkldrte der Personalberatungs-
Experte anhand des Beispiels eines strategischen Ein-
kaufers von IT-Services. Jede der zwolf Kompetenzen
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wird dafiir in vier oder fiinf Ausprdgungsmerkmale
aufgeteilt. Fiir das Warengruppen- und Lieferanten-
management konnen das etwa die Fahigkeiten sein,
Vertrdge zu gestalten oder Lieferanten zu entwickeln
und zu steuern. Jedem einzelnen Merkmal wird eine
Kompetenzauspragung zwischen 1 (Grundkennt-
nisse) und 4 (Expertenwissen) zugeordnet. So ent-
steht ein klares Sollprofil anhand der Zielvorgaben
des Managements. Zwolf Kompetenzen mit jeweils
mehreren Auspragungsmerkmalen? ,,Das klingt nach
Arbeit”, nahm Hugo Eckseler einen moglichen Ein-
wand vorweg. Und ergdnzte: ,Es ist Arbeit. Aber Per-
sonal sollte man nicht nach Bauchgefiihl auswéhlen.“

Aus diesem Grund hat Talent-net jiingst gemeinsam
mit den HR-Spezialisten Scharley & Partner einen
Online-Competence-Check entwickelt. Hier schitzen
Kandidatinnen und Kandidaten ihre Fahigkeiten be-
ziiglich der einzelnen Merkmale selbst auf der be-
kannten Skala von 1 bis 4 ein. Geht es um eine inter-
ne Stellenbesetzung, gibt der Vorgesetzte parallel
dazu seine Einschdtzung ab. Teilnehmende erhalten
abschliefend einen Ergebnisbericht, in dem Eigen-
bild, Fremdbild und Sollprofil gegeniibergestellt und
grafisch zusammengefasst sind. Die Ergebnisse kon-
nen so fiir die Karriereplanung und Trainings-, Ent-
wicklungs- oder Rekrutierungsmafinahmen genutzt
werden.

Erst Aufgaben definieren, dann Kompetenzen
durchleuchten

Sowohl die Ausfithrungen zum allgemeinen Wandel
der Funktion Einkauf als auch das konkrete Kompe-
tenzmodell stiefRen bei den knapp 30 Zuhorenden
auf grofles Interesse. Ob er auch einen Trend zu
kostengiinstigen statt kompetenten Mitarbeitenden
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Statt Bauchgefiihl: Zwolf
Kompetenzen fur ein klares
Sollprofil der Einkduferin
der Zukunft

sehe, wollte einer wissen. ,Viele Unternehmen er-
kennen, dass es notwendig ist, fiir Top-Leute auch
gute Gehadlter zu zahlen®, antwortete Hugo Eckseler.
Leider habe sich dieses Wissen aber noch nicht
flaichendeckend durchgesetzt. Ob das konkrete Kon-
zept auch in kleinen Einkaufsabteilungen mit weni-
gen Mitarbeitenden anwendbar sein, fragte ein ande-
rer. Dort sei es besonders wichtig, weil noch genauer
iiberlegt werden miisse, welche Fahigkeiten konkret
gebraucht werden. ,,Ob klein oder grofi: Wichtig ist,
erst einmal die Aufgaben zu definieren und erst dann
an die Kompetenzen ranzugehen®, empfahl der Refe-
rent abschlieffend.
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BME rmr-Webinar: Chinas neue SeidenstraBe

Da kommt was auf uns zu

Mit Superlativen sollte man gemeinhin vorsichtig sein. Bei Chinas Belt & Road Initiative jedoch besteht
kein Zweifel, dass es das derzeit groBte Infrastrukturprojekt der Welt ist. Dass viele ihr Ausmaf noch
nicht erkannt haben, liegt zum einen daran, dass das Projekt keinem Masterplan folgt, sondern orga-
nisch wachst. Zum anderen ist nicht leicht Gberschaubar, wie weit die internationalen Netzwerke
heute schon reichen. Riccardo Kurto, BME rmr-Vorstandsmitglied und China-Beauftragter des Bundes-
verbandes, erklarte die Hintergriinde der ,Neuen SeidenstraBe” in einem virtuellen Vortrag. Dabei
schlug er auch den Bogen zu deutschen Einkduferinnen und Einkaufern, von denen knapp 30 seinen
virtuellen Vortrag verfolgten. Fur sie konnten sich kiinftig groBe Chancen auf einem neuen Beschaf-

fungsmarkt bieten.

Riccasdo Kwilo

Riccardo Kurto, BME rmr-Vorstandsmitglied und China-Beauftragter des BME; Chinas Belt & Road Initiative: Zwischen

Bewunderung und Angst.

in erster Blick auf die Entwicklung Chinas ldsst

das schon erahnen. Zwischen 2009 und 2018 hat
die Volksrepublik beispielsweise ihre Forschungs-
und Entwicklungsausgaben auf 554 Milliarden US-
Dollar verdreifacht, wie Kurto berichtete. Damit
iibertreffen sie das Innovationsbudget der EU-27.
Das ,,Reich der Mitte* hat zudem keinerlei Auslands-
schulden und ist gleichzeitig grofiter Glaubiger der
USA. Experten prognostizieren, dass es bis 2030 die
fiihrende Volkswirtschaft der Welt sein wird.

Der Fortschritt hat allerdings (mindestens) einen Ha-
ken: Die Wirtschaft ist stark in Clustern organisiert
und fast ausschlieflich im Osten konzentriert. Ein
Hauptziel der Belt & Road Initiative ist es daher, den
Westen der Republik zu stdrken - und den Einfluss
auch weit tiber die Landesgrenzen hinaus. Mit insge-

samt rund einer Billion US-Dollar sollen weltweit
Netzwerke gefordert und Infrastrukturen geschaffen
werden. Bereits heute sind 70 Lander mit insgesamt
65 Prozent der Weltbevolkerung involviert. Auch
Deutschland: Die Bundesrepublik ist einer der grofi-
ten Anteilseigner an der Asia Infrastructure Invest-
ment Bank (AIIB), die die Projekte der ,,Neuen Seiden-
strafle” finanzieren soll.

Von Chongging nach Duisburg

Riccardo Kurto stellte den Duisburger Hafen - den
grofiten Binnenhafen Europas - als ein Paradebei-
spiel der Initiative vor. Die vom Strukturwandel ge-
beutelte Stadt ist seit 2014 Endpunkt der neuen chine-
sischen Handelsroute. Mittlerweile verkehren 50 Ziige
in der Woche zwischen dem Hafen und chinesischen
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Logistikhubs. Die Kapazitdten seien zwar geringer
als bei einem Frachter, so der China-Experte. Dafiir
reduziere sich die Transportzeit von 40 auf 12 Tage.
Dass Deutschland davon profitiere, zeige auch, dass
sich die Mitarbeiterzahl des Hafens seit 1998 verfiinf-
facht hat.

Der Hafen in Pirdus illustriert dagegen eindrucksvoll,
wie dynamisch die Initiative vorgeht. Wahrend der
griechischen Staatsschuldenkrise wollte kein EU-
Mitgliedsstaat Geld in die Anlage investieren. Anders
als das chinesische Staatsunternehmen Cosco, das
den Hafen, mittlerweile der am stdrksten wachsende
der Welt, bis 2052 pachtete. Das Wachstum speist
sich nun nicht zuletzt auch auf Kosten anderer euro-
pdischer Hdfen. ,Bisher fehlt es aber an einer lang-
fristigen EU-Strategie fiir China“, erkldrte der Refe-
rent.

Vermittler zwischen den Welten

Der BME ist da schneller: Bereits vor Jahren er6ffnete
der Verband eine eigene Zweigstelle in Shanghai. Ge-

rade jetzt sei es wichtig fiir deutsche Unternehmen,
an Ort und Stelle zu sein, betonte Riccardo Kurto.
Westchina konne durch die Belt & Road Initiative zu
einem neuen und grof’en Beschaffungsmarkt werden.
Ein BME-Leitfaden zur Beschaffung in China ist in
Arbeit. Dariiber hinaus wird eine neue Expertengrup-
pe zum Thema gebildet. Zu den Dienstleistungen,
die Interessenten jetzt schon zur Verfiigung stehen,
zdhlen unter anderem das Matchmaking zwischen
Lieferanten und Einkdufern sowie Schulungsmaf-
nahmen und Einkaufsleiterkreise.

,Sie konnen an der Belt & Road Initiative mitwirken
- mit dem BME als Mittler“, unterstrich Riccardo Kurto
abschlieflend. Sich dem Projekt zu verschliefien, sei
bei aller Kritik, die auch geiibt werden konne, keine
Option: ,Kein anderes Land wird die Zukunft
Deutschlands so bestimmen wie China.“ Es gelte,
sich dieser Herausforderung zu stellen und Know-
how aufzubauen, um mit den gednderten Rahmen-
bedingungen zurechtzukommen. Wie driickte es ein
Zuschauer nach dem Vortrag aus? ,Ich schwanke
zwischen Bewunderung und Angst.*

BME rmr-Veranstaltung

,@ut genug sein™: Frieden schlieBen

mit der inneren Kritikerin

Gedankenanschubserin — eine etwas ungewdhnliche Berufsbezeichnung. Die Selbstbeschreibung von
Elke Kammerer trifft den Kern ihrer Arbeit aber besser, als es gangige Begriffe wie Coach, Trainerin
oder Beraterin kénnten. Sie packt Themen beim Schopf und holt ihr Publikum mit ins Boot, um bei
ihnen nachhaltige Ergebnisse zu erzielen. So lag es nahe, dass der BME rmr sie nach einer erfolgreichen
gemeinsamen Veranstaltung im Jahr 2018 erneut einlud. Mehr noch: Sie gestaltete den Neustart der
Prasenz-Netzwerkabende der BME-Gruppe ,Frauen im Einkauf”. In ihrem interaktiven Erlebnisvortrag
im Frankfurter Presseclub nahm sie es dabei mit einer manchmal schier Ubermachtig erscheinenden
Gegnerin auf. Und siehe da: Am Ende des Abends war die innere Kritikerin vielen zur ermutigenden

Freundin geworden...

Die Dosis macht das Gift“, erklarte Kammerer
17 eingangs. Konstruktive Kritik ist hilfreich und
unweigerliche Voraussetzung dafiir, aus Fehlern zu
lernen und besser zu werden. Stindiges Zweifeln
aber untergrabt die eigenen Ambitionen und verhin-
dert, das eigene Potenzial zu entfalten. Ziel des
Abends war es daher, der Selbstreflexion einen Rah-
men zu geben und die Selbstakzeptanz zu stdrken.
Das funktioniert am besten, wenn man weif3, mit
wem man es zu tun hat. Die eigene innere Kritikerin
zu beschreiben, zu visualisieren und zu personalisie-

Ausgabe 89 / Dezember 2021

ren — das kam den Teilnehmerinnen zundchst etwas
ungewohnt vor. Aber sie liefen sich darauf ein und
erkannten schnell: Sie - oder auch er - ist gar nicht
so bose, wie es manchmal scheint.

Ohnehin sagt ein chinesisches Sprichwort: Kannst
Du Deinen Feind nicht besiegen, umarme ihn. Die
innere Kritikerin mundtot zu machen oder gar los-
werden zu wollen, das funktioniert nicht. Eine sehr
viel erfolgversprechendere Strategie ist es daher, sich
mit ihr zu verbiinden. Kammerer: ,In einem Unter-
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Gastgeberin Evelyn Kunkel (mitte, Vorstandsmitglied BME rmr), Teilnehmerinnen: Mut, Zuversicht, Neugier und dem Wissen

wird oft viel zu wenig Raum gegeben

nehmen wdre sie flir die Qualitadtssicherung zustédn-
dig. Das ist ein guter und wichtiger Job. Aber sie ist
nicht die Chefin, sondern nur ein Teil des Teams.“ Zu
einem realistischen Selbstbild gehoren namlich bei-
spielsweise auch Mut, Zuversicht, Neugier und das
Wissen um all das, was man bereits gut geleistet hat.
Allein, diesen Aspekten wird oft viel zu wenig Raum
gegeben.

Die eigenen Fesseln I6sen

Das ist nicht verwunderlich. ,Beeil Dich“ oder
,Streng Dich an“, solche Sdtze haben viele direkt
oder indirekt schon als Kind immer wieder zu horen
bekommen. Sie sind verinnerlicht und driicken doch
immer nur Anforderungen anderer Menschen aus.
Der Druck, den sie einem heute noch erzeugen, ist
aber meistens selbstgemacht. Bis zu einem gewissen
Maf} kdnnen sie motivieren und antreiben. Treiben
sie zu sehr an, rauben sie Energie und sind demoti-
vierend.

Kammerers Losung ist auch hier, sich die Prozesse
bewusst zu machen und eine andere Perspektive ein-
zunehmen. In praktischen Ubungen zeigte sie, wie
das funktionieren kann: Warum beispielsweise nicht
einmal drei Wochen lang jeden Abend drei Punkte
aufschreiben, die am Tag gut gelungen sind? ,Das
muss kein grofler Projektabschluss, sondern konnen

Einkaufsthemen und anderes nach langer Zeit endlich wieder
personlich besprechen.
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Die innere Kritikerin: Meckern kann schlieBlich jeder

24

Referentin Elke Kammerer, Dr. Maria Petrochenkova,
Vorstand BME Darmstadt: Der inneren Kritikerin den Platz im
Team geben, der ihr zusteht
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auch ganz kleine Dinge sein. Es verdndert mit der
Zeit die Sicht auf sich selbst.“

Energie in konstruktive Bahnen lenken

Und die innere Kritikerin? Erhélt kiinftig den Platz im
Team, der ihr zusteht. Nicht mehr und nicht weniger.
Kammerer empfahl unter anderem, feste Sprech-
zeiten mit ihr zu vereinbaren. In denen darf sie alles
sagen, was sie mochte. Dafiir gibt sie ansonsten
Ruhe, insbesondere nachts. Auflerdem helfe es, sie
zu fordern. Meckern kann schliefilich jeder. Wenn sie
sich meldet, soll sie bitteschon auch Vorschldge
machen, wie es ihrer Meinung nach besser geht.
Idealerweise sind am Ende beide Seiten zufrieden
- so etwas nennt man Win-win-Situation.

Die von BME rmr-Vorstandsmitglied Evelyn Kunkel
organisierte Veranstaltung bot nach langer Zeit
endlich wieder die Mdoglichkeit, personlich {iiber
Einkaufsthemen, aber auch die verriickten letzten
Corona-Monate zu sprechen. Fiir manche Besucherin
war es gar die erste grofiere Prasenz-Veranstaltung
nach weit tiber einem Jahr. Dass sie sich dabei fiir
den Erlebnisvortrag von Elke Kammerer entschieden,
sagt viel iiber den Stellenwert des Abends aus.

,Gedankenanschubserin” Elke Kammerer: Drei Wochen
lang jeden Abend drei Punkte aufschreiben, die am Tag gut
gelungen sind
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BME rmr-Webinar

,Aktuelles zum Verpackungsgesetz”
Das Drumherum im Mittelpunkt

KrW@aG, EWKKennzV, Verpack-was? Zugegeben, deutsche Verpackungsgesetzgebung, das klingt beim
ersten Lesen nur maBig spannend. Fur viele Einkaufer ist sie aber unabdingbarer Bestandteil ihrer
Arbeit — auch wenn manche von ihnen das noch gar nicht wissen. Am 3. Juli 2021 trat die Novelle des
Verpackungsgesetzes (VerpackG) in Kraft, die viele Anderungen mit sich brachte. Die EU ist bestrebt,
weitere MaBnahmen zum Umweltschutz und fir mehr Nachhaltigkeit umzusetzen. Sensibilisieren
und informieren, das waren daher die Ziele des virtuellen BME rmr-Seminars zum Thema. Dank Georg

Schmidt wurden sie umfanglich erreicht: Er ist nicht nur Fachreferent im Vertrieb des , Griinen
Punktes”, der Duales System Deutschland GmbH. Schmidt verstand es auch, komplizierte Zusammen-
hange verstandlich zu erklaren und aus der speziellen Einkduferperspektive zu beleuchten.

- Aktuelle Verpackungsgesetzgebung - Novelle VerpackG

——

* Inhatt wa giitig ab 01.07.2082

. Anderung der Herstellereigenschaft von Fulfilment-Dienstieistern in Bezug auf Versandverpadungen
“umiassd dhe TAtgheit sines Fulfimant-Clenstiolsten das Varpacken von Waran in systambetelligungapfichtigs
w“rmmngm wwhhmhwmm fir den der Fulfiment-Diensteister titig wind, hingichtiich
ller nnch Absatz 1 Satz 1.° [ § 7 Absatz 7]

dar packungen aks He
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ab 04.07.20d2 ]

Novelle VerpackG: Industrie noch starker in die Pflicht nehmen

in Blick ins Gesetz erleichtert die Rechtsfindung®,
gy =diesen guten Rat gab der Experte gleich mehr-
fach. Allein, es gibt mehrere mafigebliche Vorgaben,
die zu beachten sind. Die Einwegkunststoffverbots-
verordnung (EWKVerbotsV) etwa, oder das Kreislauf-
wirtschaftsgesetz (KrWG). Letzteres wird weitere
Rechtsverordnungen nach sich ziehen, die auch Ein-
kdufer treffen konnen. So werden Hersteller oder Ver-
treiber bestimmter Einwegkunststoffartikel beziehungs-
weise Einwegverpackungen kiinftig an den Kosten fiir
die Reinigung der Umwelt beteiligt werden. Geplant
ist zudem eine Obhutspflicht, die beispielsweise die
Entsorgung von Wareniiberhdangen oder Retouren nur
noch in Ausnahmefillen zuldsst. ,,Sie sollten Thre Be-
stande also im Griff haben®, so Schmidt.

C) DerGrilnePunkl

09.06.2021 0G.07 2021

3

a mirin

Das dickste Brett, das zu bohren ist, sei allerdings die
Umsetzung des VerpackG in seiner novellierten
Fassung. Bereits beschlossen ist etwa ein Mindest-
rezyklatanteil von 25 Prozent bei PET-Einwegkunst-
stoffgetrankeflaschen ab 2025. Es ist bereits absehbar,
dass weitere Kunststoffverpackungen folgen werden.
Einkdufer sollten daher darauf achten, dass ihre
Lieferanten heute schon Rezyklate einsetzen, um zu-
kunftsfdhig zu sein. Hersteller und Vertreiber nicht
systembeteiligter Verpackungen, wie beispielsweise
Transport- und industrielle Verpackungen, miissen
zudem erweiterte Hinweis- und Dokumentations-
pflichten beachten: Sie haben iiber ihre unentgelt-
liche Riicknahmepflicht fiir diese zu informieren.
Dariiber hinaus werden viele Unternehmen solche
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Reiner Diehlmann, Organisator und Vorstandsmitglied BME rmr; Referent Georg Schmidt,
Duales System Deutschland GmbH: Im héchst informativen |, Schweinsgalopp” durch
die Verpackungsgesetzgebung
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Verpackungsdaten wie Materialarten oder Gewichte
erstmals erfassen miissen, um Ein- und Ausgdnge
wie gefordert dokumentieren zu konnen. Es gibt
zwar keine Priifpflicht, aber entsprechende Nach-
weise und Dokumentationen sind vorzuhalten.

Gemeinsame Anstrengungen vonnoten

Die Stofirichtung der Neuregelungen ist klar: Nach-
dem Endverbraucher bereits an vielen Stellen Miill
trennen, Pfand zahlen oder zu nachhaltigem Einkau-
fen ermuntert werden, soll nun auch die Industrie
noch stdrker in die Pflicht genommen werden. Hier
fallen sehr groffe Mengen an Verpackungen an, der
Hebel ist also enorm. Daher miissen sich spatestens
vom 1. Juli 2022 an auch elektronische Marktplitze
und Fulfillment-Dienstleister an einem System zur

(EU 2018/904 SUPD)

- Trinkhalm,
Einwegbechar und
WattastAbcien
gehdren zu den zehn
am héufigsien an
eurcpdischen
Strinden
gefundenan
Einwegplastik-
produlkbarn.”

Aktuelle Verpackungsgesetzgebung - Handlungsbedarf Einwegkunststofie

Riicknahme von Verpackungen beteiligen. Ebenfalls
ab Juli 2022 sind Inverkehrbringer samtlicher system-
beteiligungspflichtiger Verpackungsarten dazu ver-
pflichtet, sich bei der Zentralen Stelle Verpackungs-
register registrieren zu lassen. ,Das betrifft viele
Unternehmen wie etwa Automobilzulieferer, die dies
bisher noch nicht mussten. Die Information ist aber
noch nicht bei allen angekommen®, betonte der
Fachexperte. Beschafft ein Einkdufer beispielsweise
verpackte Investitionsgiiter, heif3t das unter anderem,
dass er sich vom Lieferanten dessen Registrierungs-
nummer erfragen muss.

,Ich weif, als Einkdufer kaufen Sie eher Produkte und
keine Verpackungen®, schloss Georg Schmidt seinen
informativen Vortrag, den er auf Einladung von BME
rmr-Vorstandsmitglied Reiner Diehlmann hielt. Der

,Schweinsgalopp durch die Verpackungsgesetzge-
bung”, wie der Fachreferent das Seminar lachelnd
bezeichnete, sollte aber helfen, im Tagesgeschaft zu
bewerten, ob Artikel kiinftig tiberhaupt verkehrsfahig
sind oder nicht. Das tat es, wie die Teilnehmerinnen
und Teilnehmer einhellig sagten. Sie nutzten im An-
schluss die Gelegenheit, Detailfragen zu stellen.

Ein wichtiger, vielleicht sogar der wichtigste Aspekt
geriet wahrend der gesamten Veranstaltung nicht aus
den Augen: Die mitunter vielleicht komplexen oder
gar drgerlichen Regelungen sind kein Selbstzweck,
sondern dienen einem 6kologischeren Wirtschaften.
Laut Umweltbundesamt findet man an der Nordsee
390 Miillteile pro hundert Meter, an der Ostsee 70.
Eine unvorstellbare Menge - und der Grofiteil davon
ist aus Plastik.

C} DerGriinePunkt

An der Nordsee finden
wir 390 Miiktedle pro
hundert Meter, an dar
Ostsee 70 — und der
Groflieid davon ist aus
Plastik.”

Kein Selbstzweck: Registrierungsnummern flr verpackte Investitionsgtter vom Lieferanten erfragen
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BME rmr-Webinar:

Big Data Analytics im Investitionseinkauf:

Der Unsicherheit mit Daten an den Kragen

Big Data Analytics

A

e i e e

® Big Dala Analytics adressiar Anforderungen (Vs) der Vararbaeitung von Big Data und der Methodan

| variety |

[ Veracity

® Big Dala Analylics als eine Kombination von iraditionellen Analysemethoden wnd Data Mining, insb

um Vorhersagen zu treffen pemne 201y

B 5 Auspragungen von Big Data Analytics mwesen « a. m17)

»  Descriptive = Inquisitive »  PFredictive *  Prescriplive *  Pre-emplive
Analytics Anahytics Analytics Analytics Analyfics

Prof. D, Marcan, Wiess; M Se Florin Kius Kissa: -

Tk Dol Ayt i I ity

wIT-4P, KIT-RASTEL

Praxisbezogene Spitzen-Forschung im KIT: Markov-Ketten, Bellman-Gleichungen, quantitative Kano-Modelle - und Anwendungs-

beispiele aus der Praxis

Mit der Digitalisierung ist es so eine Sache. Mittlerweile hat sich herumgesprochen, dass es ohne
nicht mehr geht, wenn man wettbewerbsfahig bleiben will. Anders als etwa bei Gebrauchsgutern
wie Maschinen lasst sich bisher aber kaum prognostizieren, ob und wie sich eine Digitalisierungs-
Investition fur ein Unternehmen rechnet. Méglichen, aber nicht sicheren Umsatz-, Effizienz- oder
Produktivitatssteigerungen stehen Risiken wie Cyberangriffe gegentber. Eine neue Methodik soll
das Problem der Unsicherheit mit Hilfe von groBen Datenmengen I6sen. Professor Dr. Marcus Wiens
von der TU Freiberg und Florian Klaus Kaiser, Doktorand am Karlsruher Institut fr Technologie (KIT)
entwickelten ein Modell, das sie den BME rmr-Einkdufern in einem virtuellen Vortrag ausfthrlich

und doch praxisnah vorstellten.

ie Digitalisierung ist ein Innovationstreiber, keine

Frage. Dass sie fiir viele Unternehmen aber nicht
richtig greifbar ist, zeigt sich unter anderem daran,
dass entweder zu wenig oder nicht zielgerichtet digi-
talisiert wird, sagte Marcus Wiens. Ein deutliches
Zeichen, dass hier etwas im Argen liegt. Denn Inve-
stitionen werden in der Regel sehr genau kalkuliert.
Insbesondere Einkdufer legen bekanntermafien be-
sonders groflen Wert auf Zahlen und Daten. Also
kann man es den Entscheidern nicht verdenken, dass
sie Digitalisierungsprojekte vor sich her schieben, an-
statt grofse Summen unter hochst unsicheren Voraus-
setzungen auszugegeben. Eine dauerhafte Losung ist
das nicht, zumal die Digitalisierung keine Frage des
Ob, sondern lediglich des Wann ist. Man kennt das

von Zahnschmerzen: Wer sie so lange wie maglich
ignoriert und den Arztbesuch bis zum Geht-nicht-
mehr hinauszogert, fiir den wird es spdter nur noch
teurer und schmerzhafter.

Es liegt jedoch oftmals nicht an mangelndem Willen,
sondern an mangelndem Wissen. Bisher gibt es ndm-
lich noch keine einheitliche Mess- und Bewertungsme-
thode fiir Digitalisierungs-Investitionen. Konventionelle
Ansdtze wie die Bestimmung des Kapitalwerts eignen
sich dafiir nicht oder nur sehr eingeschrdnkt. Hinzu
kommt, dass Digitalisierungsprojekte oftmals eher
einen indirekten Wertbeitrag liefern. Eine Methodik, die
neben diesen Gesichtspunkten auch noch die be-
stehenden Unsicherheiten einbezieht - das war’s.
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Genau so etwas hat das Team um die beiden Referenten
in den vergangenen Monaten entwickelt und erprobt.

Daten beherrschbar machen

Der Ansatz teilt die Investitionsentscheidung, verein-
facht gesagt, in mehrere Prozessschritte auf, sammelt
fiir jeden einzelnen so viele Daten wie moglich und
berechnet daraus den Wert der Investition. In die Be-
wertung flieflen unter anderem Kundenfeedback,
Marktforschung und interne Daten ein. Die Berech-
nung erfolgt iber anerkannte und bewdhrte Glei-
chungen - es sind die Variablen, die zum Ziel fiihren.
Teilnehmenden, die mit Markov-Ketten, Bellman-
Gleichungen und quantitativen Kano-Modellen etwas
anfangen konnten, lieferte der Vortrag viel Insider-
Wissen. Fiir alle anderen hatte Florian Klaus Kaiser
ein Anwendungsbeispiel aus der Praxis, konkret der
Bau- und Immobilienwirtschaft, parat.

Konkret ging es um die Digitalisierung der Abrech-
nung. Ein vermeintlich kleines Problem mit grofier
Wirkung, denn bisher erfolgte die Rechnungsprii-
fung im fiktiven, aber durchaus realitdtsnahen Bei-
spielunternehmen mithilfe von Lieferscheinen, die
langwierig gepriift und versandt werden miissen. Da

eoco0oO00CODOODOODOOO

Digitalisierung der Abrechnung

Problem:
® Rechnungsprifung mithilfe von Lieferscheinen

o Prifung erfolgt in der Zantrale
® Verzigerungen durch Versand
® Verstrichene Skontofristen
Lésung soll eine App sein
Soll diese in Eigenentwicklung eratellt werden?

Was sind verfligbare Marktiésungen?

Welchen Preis sind die Lisungen wen?

Prof. Or. barces Ve U 50 Faonan K. Hase
) Dk ANyt 1) Wreiibon s’
& | S

o Fallen auf der Bausielle an/ werden dor an Beschéifligis Obergeben

gibt es doch sicher Apps fiir, oder? Ja, aber genau das
ist die Frage: Welchen Preis sind die Losungen wert?
Losen sie die Probleme zielgenau? Oder soll lieber in
eine Eigenentwicklung investiert werden? In einzelnen
Schritten ging der Doktorand die Investitionsbewertung
nach dem prozessorientierten Big Data-Ansatz durch
und fiillte die Theorie damit mit Leben. Am Ende setzte
sich die Eigenentwicklung gegeniiber dem Kauf oder
der monatlichen Lizensierung einer Software durch.
So wurden die Vorteile des neuen Ansatzes noch kla-
rer: die Erhohung der Vorhersagegenauigkeit durch
Auswertung aller verfiigbaren Daten und die daraus
resultierende Bewadltigung von Unsicherheit.

Erster Praxistest verlief erfolgreich

Die gute und die schlechte Nachricht: Die beiden For-
schenden leisten hier Pionierarbeit. Gut, weil bislang
wohl kein Modell die komplette Ebene des Investi-
tionseinkaufs abdeckt, was BME rmr-Vorstandsmit-
glied Reiner Diehlmann, der die Veranstaltung orga-
nisiert hat, lobend hervorhob. Schlecht, weil ein
klarer Benchmark fehlt, an dem sich die neue Metho-
dik messen lassen konnte, so Marcus Wiens. Einen
systematischen Ansatz zu verfolgen und die Daten,
die zur Verfiigung stehen, zu nutzen, sei aber ein
,sehr wichtiger erster Schritt“. Dass dem so ist, hat
sich in der Praxis schon gezeigt: Das Team hat den
Ansatz liber ein Jahr lang in einem real existierenden
Unternehmen verfolgt und lag mit seinen prognosti-
zierten Werten nach eigenen Angaben nahe am Ziel.
Langzeiterfahrungen fehlen allerdings noch. Einkdufer,
die Interesse an dem Projekt haben, sind herzlich einge-
laden, Kontakt zu den beiden Referenten aufzunehmen.

L AN LR LN NELEYNENERLENEDN N

EIT-IF T HASTEL

Referenten Florian Klaus Kaiser, Doktorand am Karlsruher Institut fir Technologie (KIT); Professor Dr. Marcus Wiens, TU Freiberg;
Organisator Reiner Diehlmann, BME rmr (re. unten). Winschenswertes Ziel: Wert der Investitionsentscheidung , Digitalisierung”
Uber mehrere Prozessschritte unter Berlicksichtigung von Unsicherheiten ermitteln kénnen
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Abschied nehmen

Ich schlieBe meine Augen in der gesegneten Gewissheit,
dass ich einen Lichtstrahl auf der Erde hinterlassen habe.

Ludwig van Beethoven

m Madrz diesen Jahres erreichte uns die traurige

Nachricht, dass unser langjdhriges und iiber viele
Jahre engagiertes BME-Mitglied, Dipl.-Ing. Dipl.-Kfm.
Hans Schaeuffelen, im Alter von 91 Jahren verstor-
ben ist. Sein Tod macht auch uns betroffen.

Hans Schaeuffelen wurde als Frankfurter Bub geboren.
Zum Studium zog es ihn nach Miinchen an die Tech-
nische Universitdt. Im beruflichen Kontext konnte er
iiber Siemens in Erlangen nach Frankfurt zurtickkeh-
ren, zu Messer Griesheim. Nach mehr als drei Jahr-
zehnten verantwortungsvollen Wirkens als Material-
wirtschaftler, zuletzt im Direktorium von Messer
Griesheim, ging er 1997 in den Ruhestand.

Im Zusammenhang mit seinen beruflichen Aktivi-
tdten hat sich Hans Schaeuffelen in besonderem Mafie
fiir den BME und vor allem fiir die Rhein-Main-Region
engagiert. Als personliches Mitglied im Verband (von
1982 bis 2021) hat er sich 17 Jahre aktiv in die Vor-
standsarbeit der Rhein-Main-Region eingebracht,
davon 9 Jahre als Vorsitzender (1981-1990). Von
1986-1992 war Hans Schaeuffelen zudem Mitglied
im BME-Bundesvorstand und hat dort erfolgreich am
Aufbau der BME-Organisation in den neuen Bundes-

Hans Schaeuffelen landern mitgewirkt.
* 18.03.1930
1 27.03.2021 Mit Hans Schaeuffelen verlieren wir ein iiber viele

Jahre engagiertes und von uns allen sehr geschdtztes
Mitglied sowie einen sympathischen, immer an-
sprechbaren und hilfsbereiten Menschen, der {iber
einen langen Zeitraum die regionalen Aktivitdten im
BME gelenkt und der beharrlich und erfolgreich die
Interessen der Region im Bundesverband vertreten
hat. Wir werden uns stets an ihn erinnern. Unser
tiefes und aufrichtiges Mitgefiihl gilt seiner Familie
und allen Angehorigen.

(Hans-Jiirgen Eicke)
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Vergaberecht

Die Ampel steht auf —

ja, was eigentlich?

Mindestlohn-Erhéhung und Cannabis-Legalisierung: Bei der Prasentation ihrer Plane hat die Ampel-
Koalition (vermeintlich) groBe Themen ins Schaufenster gestellt. Wer genauer wissen will, was SPD,
Grune und FDP in den kommenden vier Jahren vorhaben, muss sich durch 177 Seiten Koalitions-
vertrag arbeiten. Wir geben einen Uberblick tber geplante Anderungen, die Einkauferinnen und
Einkaufer betreffen. Allerdings ohne Gewahr: Langst nicht immer haben die bisherigen Regierungen
auch gehalten, was sie zu Beginn ihrer Legislatur versprochen haben.

Zum Vergaberecht finden sich explizit immerhin
elfeinhalb Zeilen in dem Werk. ,Wir wollen die
offentlichen Vergabeverfahren vereinfachen, profes-
sionalisieren, digitalisieren und beschleunigen®,
heifit es da. Und weiter: , Die Bundesregierung wird
die offentliche Beschaffung und Vergabe wirtschaft-
lich, sozial, 6kologisch und innovativ ausrichten und
die Verbindlichkeit starken, ohne dabei die Rechts-
sicherheit von Vergabeentscheidungen zu gefdhrden
oder die Zugangshiirden fiir den Mittelstand zu er-
hohen.“ Die 6ffentliche Hand soll sich des Weiteren
am Aufbau eines Systems zur Berechnung von Klima-
und Umweltkosten beteiligen. Aufierdem sollen Vor-
gaben des europdischen Vergaberechts im nationalen
Vergaberecht prazisiert werden. An welche Aspekte
die Verhandler dabei genau gedacht haben, ist unbe-
kannt.
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Noch interessanter wird es ab Zeile 1038: Die Koali-
tiondre wollen eine anwenderfreundliche zentrale
Plattform schaffen, {iber die alle &ffentlichen Verga-
ben zugdnglich sind und die eine Praqualifizierung
der Unternehmen ermdéglicht. ,,Eine solche zentrale An-
laufstelle ware sicherlich in der Praxis eine Erleichte-
rung insbesondere fiir Bieter”, glaubt Dr. Annette
Rosenkotter, Fachanwaltin flir Vergaberecht bei der
Kanzlei FPS. Allerdings seien dhnlich gelagerte Be-
strebungen bisher nicht erfolgreich gewesen.

Mehr Sichtbarkeit fiir KMU

Des Weiteren sollen Linder und Kommunen bei der
Vereinfachung, Digitalisierung und Nachhaltigkeit
von Vergabeverfahren unterstiitzt werden. Auflerdem
sollen die Beteiligungsmoglichkeiten von kleinen und
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mittleren Betrieben an Vergabeverfahren gestdrkt
werden. Wie und wann das alles geschehen soll,
bleibt offen. Wahrend es in anderen Themenfeldern
teilweise schon recht konkrete Vorstellungen gibt,
bleibt der Vertrag hier noch im Vagen. Das Kapitel
beschranke sich auf Absichtserkldrungen, moniert
auch Professor Dr. Angela Dageforde, ebenfalls Fach-
anwadltin fiir Vergaberecht: ,Es bleibt abzuwarten,
mit welchen konkreten Mafinahmen und in welcher
Intensitdt die kiinftige Bundesregierung diese Ab-
sichtserkldrungen - insbesondere auch hinsichtlich
der Vereinfachung des Vergabeverfahrens - umset-
zen wird.“ Ebenfalls unklar sei hinsichtlich der ange-
strebten Verbindlichkeiten, inwiefern dadurch die
bisherige Freiheit der Vergabestellen eingeschrankt
werde, so Dageforde weiter.

Vereinzelt finden sich auch an anderen Stellen des
Koalitionsvertrages interessante Aussagen zu Be-
schaffungsmarkten. Wer aber eventuell gehofft hat,
dass das Lieferkettengesetz von der Ampel wieder
eingefangen wird, sieht sich enttduscht. Zu erwarten
war das ohnehin nicht. Es soll unverdndert umge-
setzt und gegebenenfalls verbessert werden. , Unter-
stiitzt“ werden soll auRerdem der Vorschlag der EU-
Kommission zu einem Gesetz fiir entwaldungsfreie
Lieferketten, ebenso wie das von der EU vorgeschla-
gene Importverbot von Produkten aus Zwangsarbeit.

Starkung der Tarifbindung

Recht konkret ist dagegen die Aussage, dass die 6ffent-
liche Auftragsvergabe des Bundes an die Einhaltung
eines reprdsentativen Tarifvertrages der jeweiligen
Branche gebunden werden soll. Die Vergabe soll auf
einer einfachen, unbiirokratischen Erkldrung beru-
hen. ,In vielen Bundesldindern sind &dhnliche Ver-
pflichtungserklarungen bereits Standard“, berichtet
Rosenkotter. Sie verweist zudem auf einen weiteren
Passus an anderer Stelle, nach der die offentliche
Auftragsvergabe im Bereich der Wirtschaftspriifung
zur Belebung der Marktverhdltnisse genutzt werden
soll. Damit scheine eine grofiere Unabhdngigkeit von
wenigen groflen externen Beratern angestrebt zu
werden.

Dr. Daniel Soudry, Fachanwalt fiir Vergaberecht bei
der Sozietdt Soudry & Soudry, weist auf weitere ver-
gaberechtliche Aspekte im Koalitionsvertrag hin. So
sollen Zertifizierungen wie zum Beispiel der ,Blaue
Engel“ Standard fiir IT-Beschaffungen des Bundes
werden. Des Weiteren will man {iber Mindestquoten
in der offentlichen Beschaffung sichere Absatzmarkte
fiir klimafreundliche Produkte entwickeln. Ebenso
sollen Quoten fiir griinen Wasserstoff in der offent-
lichen Beschaffung eingefiihrt werden, ,,um Leitmarkte zu
schaffen”. Wer im Schiffsbau tatig ist, wird sich iiber
die Ankiindigung freuen, dass Vergabeverfahren auch

dort beschleunigt werden sollen. Der Marine-Unter-
und Uberwasserschiffbau sowie der Behérden- und
Forschungsschiffbau sowie ihre Instandhaltung soll
auflerdem als Schliisseltechnologie definiert werden.

Fazit: Mal sehen...

»~Machen ist wie wollen, nur krasser*, sagt der Volks-

mund. Niemand kann erwarten, dass die Ampel-
Koalitiondre schon in den ersten Wochen einen aus-
fiihrlichen Regierungsplan in petto haben. Es stellt
sich aber schon die Frage, wie das 177-seitige
Wunschkonzert - und das ist nicht despektierlich ge-
meint - in (zundchst) vier Jahren konkret umgesetzt
und finanziert werden soll. Aus Einkdufer-Perspek-
tive finden sich im Koalitionsvertrag einige vielver-
sprechende Aspekte, zu friih freuen sollten sie sich
aber nicht.
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Veranstaltungsplan 2022
(Fokus ,,Nachhaltigkeit”)

Nr. Thema

N

)

2)
3)

4)

5)
6)

11)

Jahresauftaktveranstaltung:
Situation Rohstoffe @

Blockchain, Kryptowahrung, E-Invoicing @

Risikomanagement: Was hat der Einkauf aus Corona gelernt?
Sourcing in Zeiten von Pandemien

Cybercrime ()
sind Kunststoffe nachhaltig? ()

Kommunikationstraining fiir Einkdufer — Transaktionsanalyse
Referentin: Romy Kranich-Stein
Ort: Haus am Dom, Frankfurt am Main

Datenmodelle, Energieverbrauch, Green Cloud Computing )

Betriebsbesichtigung Hassia: Energieeinsparung im Prozess
Ort: Bad Vilbel

rmr-Arena: E-Sourcing Plattformen fiir Konzerne und KMU'’s @
Recycling, Circular Economy @

Jahresabschlussveranstaltung:
Zusammenfassung aus der Nachhaltigkeitsreihe @

Termin
Ende Januar 2022

Februar 2022
Februar/Méarz 2022

23. Marz 2022
April 2022
17. Mai 2022

Juni 2022
Juli 2022

September 2022
Oktober 2022

November oder
Dezember 2022

@ Referierende Person und Ort angefragt

Stand der Planung Dezember 2021, Anderungen sind jederzeit méglich. Den aktuellen Stand entnehmen Sie bitte der Homepage unter http:/rmr.ome.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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