Smart Einkaufen.
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Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

wir wollen dieses Jahr publizistisch mit unserer Dezember-Ausgabe der NC News beschlieRen. Artikel des Monats:
Personalfluktuationen stehen im Einkauf auf der Tagesordnung. Reibungsverluste und Gute Einkaufer gewinnen
Diskontinuitdt in den Geschaftsabldufen sind die Folgen. Sie missen das Rad nicht neu er- und behalten

finden, um ,Gute Einkdufer zu gewinnen und behalten”. Aber es lohnt sich doch, alle Krafte

anzuspannen, um ein ansprechendes Arbeitsumfeld mit reellen Chancen zu schaffen, und

damit ihre Einkaufsmannschaft auch in Zukunft bei der Stange zu halten. Praxis—Tipp: 7
Gedanklich besuchen wir mit lhnen das Werk lhres Lieferanten, um dort ideenreich nach Wann haben Sie zuletzt |hren

Einsparpotentialen Ausschau zu halten. Lesen Sie nach, wie wir uns den Besuch vorstellen

i ?
,Wann haben Sie zuletzt Ihren Lieferanten besucht? Kosten senken durch Werksbesuche”, Lieferanten besucht:

Wir hoffen Sie einmal mehr inspiriert zu haben, Neues wie Bekanntes frisch zu iberdenken, Kosten senken durch Werks-
und freuen uns wie immer Uber lhr Feedback. besuche

Frohe Weihnachten und ein erfolgreiches Neues Jahr wiinscht Ihnen
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Artikel des Monats: Gute Einkdaufer gewinnen und behalten

Qualifizierte Einkdufer sind gesuchte Kraf-
te. Die Orientierung der Beschaffung ins
Ausland und die Zusammenarbeit mit inter-
nationalen Zulieferern heben die Anspri-
che an die Einkaufsprofis. Sie sollen neben
weltweiten  Beschaffungsmarktkenntnissen
hervorragende Sprachkenntnisse mit-
bringen, das interkulturelle Management
beherrschen und uber Know-How in der
Wertanalyse verfligen. Es nimmt nicht wun-
der, dass die Nachfrage nach diesen Einkau-
fern starker ist als das Angebot und die Ar-
beitgeber zunehmend um die besten Krafte

konkurrieren, die ihren Preis haben.

Doch obwohl die Gehaltwiinsche der Be-
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sten haufig bedient werden kdnnen, bleibt
die Fluktuation beachtlich. Seit 2000 hat
sich die durchschnittliche

er eines Einkaufers im Unternehmen von

Verweildau-

etwa finf auf unter drei Jahre reduziert und
damit nahezu halbiert. Die Einarbeitungs-
malnahmen von neuen Kraften sind zeit-
und kostspielig. In den Ubergangsphasen
leiden die Effizienz des Einkaufs und die
Konkurrenzfahigkeit des Unternehmens.
Beziehungen zu Lieferanten, die wahrend
der Beschaftigung aufgebaut wurden, fal-
len je nach Grad der Personalisierung mit
dem Weggang der Konkurrenz zu. Was ist
also zu tun, um die mobilen Einkdufer ans

eigene Unternehmen zu binden? Gibt es

ein Substitut flr standig steigende Gehal-
ter? Die Antwort ist: ja. Schaffen Sie ein
ansprechendes Arbeitsumfeld und bieten
Sie reelle Chancen.

Im Einkaufsbereich sind Aufstiegschancen
selten vorgesehen, und der Grad der Spezi-
alisierung auf eng begrenzte Tatigkeitsfelder
ist hoch. Beides starkt nicht die Leistungs-
motivation im Einkauf. Die empfundene
Eintonigkeit ist aber zu Uberwinden, zum
Beispiel durch die Einfiihrung eines Rota-
tionssystems. Die Arbeitsplatzrotation er-
laubt es Mitarbeitern, im besten Fall auf
freiwilliger Basis, verschiedene Einkaufs-
kompetenzbereiche wie Beschaffungsgrup-
pen, Einkaufscontrolling oder Einkaufspro-
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zesse und -systeme kennen zu lernen. Die
Verantwortung der Mitarbeiter wachst da-
bei, denn Rotation funktioniert nur, wenn
die Angestellten ihre Arbeit einwandfrei do-
kumentieren und gezielt an ihre Nachfolger
Ubergeben. Funktioniert das System, so star-
kt die Mallnahme obendrein das Gemein-
schaftsgeflihl. Eine Uber den Einkauf hinaus
reichende Rotation hat fliir den Mitarbeiter
den Reiz, sich fachlich breiter orientieren zu
konnen, und sie fordert die informelle Ver-
netzung der Abteilungen miteinander. So
kann innerhalb des Unternehmens das glo-
bale Wissen aufgebaut werden, das weit rei-
chende Effizienzgewinne bringt.

Rotation erweitert also den Arbeitshorizont
und verhilft den Entwicklungspotenzialen
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des Einkaufers zur Entfaltung. Die Jobrota-
tion ist zugleich aktueller Leistungsanreiz,
und Anreiz zum langfristigen Engagement fiir
ein und dasselbe Unternehmen. Denn wer
die Jobrotation realisiert, bietet interessante
Aufstiegspotenziale und Karrierepfade, und
erzielt damit schon im ersten Vorstellungs-
gesprach wichtige Sympathiepunkte.

Das Mentoring erganzt sinnvoll die Rotati-
on. Mentoring bietet dem Unternehmen zwei
Vorteile. Der Mentee kann sich schneller
einarbeiten, weil ihm der Mentor zur Seite
steht, und sich frihzeitig und effizient in das
Unternehmen einbringen. Daneben entsteht
durch die Betreuung beim Mentee das Ge-
fihl, durch den neuen Arbeitgeber ausrei-
chend ernst-und wahrgenommen zu werden.

Das starkt die Bindung an die Arbeitsgruppe
und das Unternehmen. Der Mentor wird sei-
nerseits durch die Betreuung des Mentees in
kleinen Schritten an die Ubernahme von Per-
sonalverantwortung herangefihrt und kann
im Umgang mit seinem Mentee Manage-
mentqualitdten entwickeln, die an anderer
Stelle wieder gewinnbringend im Unterneh-
men eingesetzt werden kdnnen. Auch beim
Mentor intensiviert sich durch die ihm Gber-
tragene Verantwortung und das ihm entge-
gengebrachte Vertrauen die Bindung an das
Unternehmen.

Neben Vertrauen gibt es eine weitere wich-
tige Motivationsressource, die sich einige
Unternehmen nicht ausreichend zu nutze
machen: die Anerkennung. Das Unterneh-
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men kann die Anerkennung seiner Mitarbei-
ter und ihrer Leistung finanziell oder verbal
ausdriicken. Die finanzielle Anerkennung
zahlt nach wie vor zu den effizientesten An-
reizmechanismen. Unternehmen kénnen
ihre Einkdufer an Uberdurchschnittlichen
Einsparungen beteiligen oder besondere
Pramien flr wichtige und schwierige Ver-
tragsabschliisse ausloben. Einfacher und
kostengunstiger ist es allerdings, besondere
Leistungen in einem Unternehmensmagazin
oder einem Newsletter zu verdffentlichen,
oder gelegentlich das personliche Gesprach
zu suchen. Diese verbale Auszeichnung be-
zeugt die Anerkennung der Leistung und for-

dert das Gemeinschaftsgefiihl. Je starker der
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Eindruck der Anerkennung, umso héher wird
die Bereitschaft des Einkaufers sein, seine Lei-
stung mittel- und langfristig fiir das Unterneh-
men zu erbringen.

Das Gemeinschaftsgefiihl und die Identi-
fikation spielen fir die Entscheidung zu
bleiben oder zu gehen besonders in den
Unternehmen eine grol3e Rolle, in denen
gehaltsmassig keine ,groen Spriinge” zu
erwarten sind. Die ldentifikation mit dem
Unternehmen kann die Unternehmenslei-
tung fordern, indem sie globale Werte de-
finiert und daran ausgerichtete konkrete
Ziele kommuniziert. Bei der Verwirklichung
der Ziele ist den Mitarbeitern weitgehende

Freiheit einzurdaumen, besonders die Frei-
heit, innovative Vorschlage einzubringen
und auf diese Weise das Unternehmen aktiv
mit zu gestalten. Die Vorschlage sollten alle
Unternehmensbereiche  betreffen  dur-
fen. Als Anreiz sind sowohl die pauschale
Pramie, als auch die Beteiligung an den durch
einen Vorschlag erzielten Einsparungen oder

Profiten denkbar.

Die Umsetzung einer solchen lebendigen Un-
ternehmenskultur setzt das Vorhandensein
ausgepragter Fuhrungsqualitditen voraus,
insbesondere die Fahigkeit des héheren Ma-
nagements Personal zu leiten und zu moti-
vieren. Neben dem Einstieg in die Personal-
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verantwortung durch Mentorenprogramme
empfiehlt es sich aus diesem Grund, zusatz-
lich intensive Trainings anzubieten, um fach-
lich kompetente Angestellte zu guten Fuh-
rungspersonlichkeiten auszubilden. Neben
der Herausbildung von Fihrungsqualitaten
kommt der fachlichen Weiterbildung der
Mitarbeiter erhebliche Bedeutung zu. Kurs-
und Seminarangebote, die in regelmalligen
Abstanden wahrzunehmen sind, erweitern
Arbeitshorizont und Potenzial des Einkau-
fers und sind zugleich Mechanismen zur An-
erkennung der Mitarbeiterleistung. Diplome
und Urkunden belegen oder bewerten die
Teilnahme am Kurs und sind Symbole dieser
Anerkennung.
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Weiterbildung bindet Mitarbeiter. Das Po-
tential der Weiterbildung wird von Unter-
nehmen haufig falsch eingeschatzt. Im-
mer wieder verfolgen Unternehmen den
gegenlaufigen Ansatz, ihren Mitarbeitern nur
wenige zusatzliche QualifikationsmalBnahmen
zugute kommen zu lassen. Sie beflirchten Ge-
fahr zu laufen, Abwerbungen zu motivieren
und damit den Ausbildungsaufwand an ei-
nen Konkurrenten zu verschenken. Eine in der
Regel unbegriindete Beflirchtung. Je mehr
Interesse ein Unternehmen am Fortkommen
der Angestellten zeigt, desto geringer ist die
Fluktuation in der Regel. Dieser Ansatz bringt
in doppelter Weise Vorteile. Das gewonnene
Know-how verbleibt im Unternehmen und
bestehendes Humankapital wird ausgebaut.

Eine weithin unterschiatzte Methode der
Mitarbeiterbindung, gerade in der heu-
tigen Zeit leerer Rentenkassen und unsi-
cherer Zukunft der Altersvorsorge, sind die
Betriebsrente und andere Formen der be-
trieblichen Vorsorge. Attraktive Angebote in
diesem Bereich erlauben es mitunter sogar,
das Gehalt potentieller Konkurrenten zu un-
terbieten. Die aktuell geringere finanzielle
Wertschatzung des Mitarbeiters wird durch
die Vorteile einer reellen Altersversorgung
aufgewogen. Griffige Rentenmodelle sind
zum Teil ansprechender als erfolgsabhangige
Boni, da die Vorsorgezahlungen zunachst
steuerfrei gestellt sind und somit den Boni
den Steuerstundungseffekt voraushaben.
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Die regelmaBige Umfrage ist ein probates
Mittel, um die Wirkung von Motivations- und
BindungsmalBnahmen zu kontrollieren. Die
Umfrage kann beispielsweise Uber das Intra-
net in Form eines ,Stimmungsbarometers”
durchgefihrt werden. In Multiple-Choice Fra-
gebogen konnen die Mitarbeiter anzeigen, ob
und wie bestimmte Programme bei ihnen an-
kommen. Ggf. kdnnen sie lber dieses Instru-
ment zeitgleich ihre Verbesserungsvorschla-
ge oder Anregungen einreichen.

Bei allen Bemiihungen, qualifizierten Mitar-
beitern ein abwechslungsreiches Arbeitsum-
feld zu bieten, darf nicht vergessen werden,
dass ein Mindestmal} an Fluktuation gut und
notwendig fir die Entwicklung eines Unter-
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nehmens ist. Wenn auf Dauer keine neu-
en Gesichter hinzukommen, erstarren die
Unternehmensstrukturen mit der Zeit, und
jegliche Motivations- und Anreizmechanis-
men greifen dann zu kurz. Vakanzen sollten
deshalb nicht ausschlieBlich mit rotierenden
Mitarbeitern, sondern genauso mit neuen
Mitarbeitern besetzt werden. Motivations-
und Anreizmechanismen sind intelligent
einzusetzen und nicht nach dem Giel3kan-
nenprinzip zu verteilen. Die eigentlichen
Produkte und Services eines Unternehmens
sollten unverrickbarer Kern des Anreizes bei
allen Mitarbeitern bleiben, dauerhaft fir das
Unternehmen tatig zu sein. m | B




NOLD
CONSULTING

Praxis-Tipp: Wann haben Sie zuletzt lhren Lieferanten besucht?
Kosten senken durch Werksbesuche

Wer Kosten senken will, muss sich auskennen.
Zum Beispiel in der Produktion seines Liefe-
ranten. Haben Sie lhren Lieferanten schon ein-
mal vor Ort besucht und dort die Wertschop-
fungsprozesse en detail betrachtet? Nur wenige
Einkaufer kdnnen uns bestatigen, dass die Leis-
tungen ihrer Lieferanten in regelmafligen Ab-
standen vor Ort Uberprift werden. Wenn Sie als
Einkaufer aber nicht wissen, wie die Produktion
Ihres Lieferanten von statten geht, dann bleiben
Ihnen unter Umstanden signifikante Kostensen-
kungspotentiale verborgen. Statten Sie lhrem
Lieferanten also einen Besuch ab.

Beim Besuch der Produktionsstatten werden
Sie schnell herausfinden, bei welchen Pro-
zessen die Produktion hakt, und welche Pro-
zesse verbessert werden konnen. Als findiger
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Beobachter und verstandiger Interviewer wer-
den Sie von einem lehrreichen Werksbesuch
mit Einsparideen im Gepack zurlickkehren.
Wir haben Tipps und Erfahrungen aus der
Praxis fur Sie zusammengestellt:

1. Lesen Sie die ,schwarzen Bretter”

Ein Gutteil der Unternehmenskommunikation
findet in Fabriken auch heute noch auf schwar-
zen Brettern statt. Dort entdeckt man nicht
selten Statistiken zur Produktivitat, zur Kosten-
entwicklung, etc. Nehmen Sie sich Zeit nach in-
teressanten Informationen Ausschau zu halten,
wahrend Sie das Firmengelande besuchen. Es
zahlt sich aus: Ein Hersteller von Soft-Drinks
vermied es, die Kostenstruktur der Zutaten sei-
nes Produktes offen zu legen. Bei der Fabrikbe-

sichtigung fand sich eine Notiz am schwarzen
Brett, die den Arbeitern die Konsequenzen der
Verschwendung einzelner Komponenten des
Soft-Drinks aufzeigte. Da dort die Kosten der
Einzelkomponenten benannt waren, wurde
offensichtlich, dass der Lieferant einen Uber-
hohten Preis fir Sirup an seinen Auftraggeber
weitergab. Der Preis wurde im Nachgang ange-
passt.

2. Nehmen Sie Kollegen zur Besichtigung mit

Vor einem Werksbesuch sollten Sie sich gemein-
sam mit ihren Kollegen Fragen uberlegen und
sich wahrend der Besichtigung unabhdngig
voneinander mit unterschiedlichen Mitarbeitern
unterhalten. Vergleichen Sie im Anschluss die
Antworten, die Sie erhalten haben.
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Wann haben Sie zuletzt Ihren Lieferanten besucht? Kosten senken durch Werksbesuche

Beim Besuch eines Herstellers von Fertig-
gerichten haben Mitarbeiter unterschiedliche
Aussagen zur Beschaffenheit der verwendeten
Zutaten gemacht. Manche Mitarbeiter sagten
aus, dass der verarbeitete Broccoli frisch einge-
kauft sei, andere, dass er zu bestimmten Jahres-
zeiten tiefgekihlt angekauft wiirde. Da Markt-
forschungsberichte zeigten, dass Konsumenten
den Unterschied nicht schmecken, konnte die
Produktion auf die Verwendung des glinstige-
ren Tiefkihl-Broccoli umgestellt werden. Die
Umstellung flihrte zu beachtlichen Kostenein-
sparungen in der Produktion.

3. Sprechen Sie mit dem Produktionsleiter

Es ist wichtig nicht ausschlie3lich mit dem Kun-
denbetreuer zu sprechen, da er eigens dazu aus-
gebildet ist, Gesprache diplomatisch zu lenken
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und schwierige Themen erfolgreich zu umschif-
fen. Der Produktionsleiter ist in vielen Fallen der
richtige Ansprechpartner, um Ihnen ungeschént
Auskunft Uber die Sachlage und mdogliche
Probleme in der Produktion zu geben.

4. Befragen Sie die Arbeiterschaft

Haufig konnen die Arbeiter am Band am be-
sten erklaren, welche Schwierigkeiten es im
Produktionsablauf gibt. Eine Frage, die immer
zum Gesprach motiviert, lautet: ,Es gibt hier
wie Uberall sicherlich das eine oder andere
Problem. Was wiirden Sie andern, wenn Sie
es sich aussuchen konnten?” Bei der Besich-
tigung einer Kaffeefabrik stellte sich bei mehr-
maliger Befragung der Hilfsarbeiter heraus,
dass die Umstellung einer Maschine auf eine

neu eingefiihrte Gefal’form nicht reibungslos
verlief. Die Marktforschung stellte tiberraschen-
derweise fest, dass Kunden der neuen Ge-
falBform gar nicht den Vorzug gaben. Mit dem
folgerichtigen Relaunch der alten Gefal3form
konnten die Umstellungsprobleme vermieden
und erhebliche Prozesskosteneinsparungen

erzielt werden.

5. Besuchen Sie den Rohstoffeingang

Da lhr Lieferant bei Ihrem Besuch verstandli-
cherweise einen moglichst guten Eindruck hin-
terlassen mochte, wird er vor der Besichtigung
vor allem die Bereiche seiner Fabrik ,auf Vor-
dermann” bringen, die Ublicherweise besichtigt
werden, zum Beispiel die Endfertigung. Schauen
Sie sich gerade dann auch den Wareneingang
an. Gerade die unvorbereitete Besichtigung
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bietet lhnen die Moglichkeit wichtige Erkennt-
nisse zu gewinnen. Wie sieht die Lagerhaltung der
Rohstoffe aus? Stapelt Ihr Lieferant riesige Menge
an Rohstoffen, die mdglicherweise bald das Halt-
barkeitsdatum erreichen oder hat er bereits Fehl-
bestande und es ist mit Lieferengpdssen zu rech-
nen? Schwierigkeiten dieser Art kdnnen durch eine
aufmerksame Besichtigung des Rohstoffeingangs
rechtzeitig antizipiert werden.

6. Besichtigen Sie die hintersten Ecken der

Fabrik

Scheuen Sie keine langen FuBBwege bei der Inspek-
tion der Fabrik, denn gerade darauf setzt der Lie-
ferant. Haufig lassen sich in den hintersten Ecken
der Gebaude stillgelegte Anlagen oder ungenutzte
Ausschussware finden. Bei einem Kleidungsliefe-
ranten hat einer unserer Kunden Uberschussiges

Seite 9 von 10

Packmaterial gefunden, das flr die Verkaufsfor-
derungsaktion eines anderen Kunden vorgese-
hen war. Da dieser Kunde vor Durchflihrung des
Auftrages insolvent wurde, kam die Aktion nie zu
stande. Unser Kunde kaufte das tadellose Pack-
material zu guten Konditionen fiir eine Neupro-
dukteinfiihrung auf. Auch der Lieferant profitierte
von dieser Losung.

7. Stellen Sie offene Fragen

Um moglichst viele Informationen zu gewinnen,
mussen Sie offene Fragen stellen. Meiden Sie all-
zu konkretes Nachfragen zu Beginn der Unterhal-
tung, und leiten Sie lhre Fragen nicht mit ,wer",
,was" ,wie” ,warum” oder ,wo” ein. Offene Fra-
gen sind neutral und lenken die Antwort nicht in
eine festgelegte Richtung. ,Was passiert hier?”
motiviert mehr zur Antwort als ,Hier mischen Sie

also die Zutaten, richtig?”. Fragen Sie bei sich an-
gedeuteten Problemen immer nach, warum etwas
nicht besser funktioniert, um Optimierungspoten-
tiale zu identifizieren. Gerade bei Lieferanten, die
nicht besonders auskunftsfreudig sind, kdnnen
offene Fragen der Schliissel zum Erfolg sein.

Um schlummernde Einsparmdglichkeiten zu ent-
decken, miuissen Sie kein gelibter Detektiv sein.
Durch Anwendung unserer sieben einfachen Tipps
sind Sie in der Lage sogar bei Besichtigungen von
Produktionsstatten, die Sie bereits kennen, rele-
vante neue Informationen zu identifizieren, die
es lhnen erlauben, zusatzliche Einsparungen zu
erzielen. mmm
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Uber uns

Die Nold Consulting GmbH ist eine auf Einkaufsoptimie-
rung fokussierte Unternehmensberatung, die von einem
Team ehemaliger Seniorberater von AT. Kearney ge-
griindet wurde.

Als unabhdngiges, auf Einkaufsoptimierung speziali-
siertes Beratungsunternehmen stehen wir fir Einkaufs-
kompetenz von der Analyse bis zur konsequenten
Umsetzung. Wir verbessern das Einkaufsmanagement
unserer Klienten durch klassisches Consulting, Inte-
rims-Management, Training/Coaching oder durch
eine Kombination dieser drei Formen der Zusammen-
arbeit.
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Uber NC News

NC News ist eine quartalsweise erscheinende Publikati-
on der Nold Consulting GmbH und wird an fast 5.000
Abonnenten verschickt. Basierend auf unseren vielfal-
tigen Erfahrungen im Einkaufsmanagement wollen wir
allen am Thema Einkauf Interessierten Denkanstol3e
fur die Optimierung ihrer Einkaufsaktivitaten bieten.
Wenn Sie mehr dartiber wissen wollen, wie Nold Con-
sulting Ihnen helfen kann, kontaktieren Sie uns Uber:

B E-Mail: info@nold-consulting.de

m Tel. +49 (0) 221-55405-399

Uber Fragen, Feedback oder Anregungen zu

NC News freuen wir uns sehr.

Wenn Sie von der Empfangerliste dieses

Newsletters gestrichen werden mdchten,

schreiben Sie bitte eine kurze Mail an
info@nold-consulting.de. Vielen Dank!
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