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Sicherer Einstieg

Er ist der Platzhirsch auf den Wert-
stoff- und Recyclinghofen: der
Umschlagbagger. Mit
ihm werden Berge ver-
setzt - ob bei Industrie-,
Recycling- oder Hafen-
einsatzen. Ein neuer
Vertreter von Cater-
pillar rickte erstmals
zur bauma an: der
Cat MH3037. Auch
auf der Ifat (siehe
den Bericht auf
Seite 26) war der
Umschlagbagger
anzutreffen und
sorgte da genau-

so fur Gesprachs-
stoff wegen seiner
Fahrerkabine. Sie
lasst sich bis zum
Boden absenken, was
dem Fahrer das Einsteigen
erleichtert und letztlich sicher
macht. Foto: Zeppelin

Biuirokratie bremst Infrastruktur aus

Bauprojekten mangelt es am strukturierten Vorgehen bei der Planung

GARCHING BEI MUNCHEN (SR). Je teurer, desto besser — das mag fiir
eine Flasche Schampus gelten, nicht jedoch fiir unsere Infrastruktur. Denn
selbst wenn mehr Geld in Straflen, Schienen- und Wasserstraflen flieflen
soll, heiflt das zwangsliufig nicht, dass dann auch deren Qualitit steigt. Zu
diesem Ergebnis kommen die Hertie School of Governance und die Orga-
nisation fiir wirtschaftliche Zusammenarbeit und Entwicklung (OECD).
Gemeinsam untersuchten sie in einer Studie, dem sogenannten Governance
Report, wie 36 Linder Grofiprojekte planen, steuern und umsetzen. Das Er-
gebnis: Deutschland hat im Vergleich zu Nachbarlindern Nachholbedarf.
Grofite Schwachstellen sind laut den befragten Experten iibermiflig biirokra-
tische Verfahren und rechtliche Hiirden sowie das Fehlen eines umfassenden
Planungsprozesses, falsche Risikoverteilung in Vertrigen und die fehlende
Kontrolle durch unabhingige Aufsichtsgremien.

Frankreich und Holland kommen da-
gegen sowohl bei Planungs- und Steue-
rungsleistungen als auch bei den Er-
gebnissen von  Infrastrukturvorhaben
wesentlich besser weg. Den Spitzenplatz
belegt die Schweiz. Diese sahnt derzeit
vor allem wegen eines Jahrhundertprojek-
tes reihenweise Lorbeeren ab: dem Gott-
hard-Basistunnel, der als Meilenstein der
Ingenieurskunst gefeiert wurde. Ein Jahr
frither und ohne Budgetiiberschreitung
wurde er auf einer Linge von 57 Kilome-
tern bis zu 2 300 Metern Tiefe ins Berg-
massiv getrieben. Deutschland schneidet
in der Studie bei der Durchfiithrung von

Baustellen im Vergleich zu den genann-
ten Nachbarlindern deutlich schlechter
ab, was vor allem der Verwaltung und der
Eflizienz bei der Realisierung grofier Pro-
jekte zuzuschreiben ist. Als Gegenbeispiel
stellt die Offentlichkeit den Berliner Flug-
hafen BER an den Pranger, der bereits
2012 hitte erdffnet werden sollen. Anfang
Juni machte Stuttgart 21 Schlagzeilen —
das Bahnprojekt soll laut Medienberich-
ten ebenfalls deutlich spiter und teurer
fertig werden als geplant.

Dass die Planung und Genehmigung von
Projekten im Argen liegt, bekommt die

Wohnungsbau mit Substanz

Baubranche schon linger zu spiiren. So
befiirchtete Peter Hiibner, Prisident beim
Hauptverband der Deutschen Bauin-
dustrie, auf der Jahrespressekonferenz in
Berlin, ,dass der Investitionshochlauf der
Verkehrswegeinvestitionen des Bundes
aus Mangel an baureifen Projekten ins
Stocken gerit.“ Es riche sich heute, dass
viele Liander iiber Jahre hinweg Planungs-
kapazititen in ihren Straflenbauverwal-
tungen abgebaut hitten. Zur Beseitigung
des drohenden Engpasses im Planungs-
bereich mahnte er eine schnelle Schlie-
Bung der personellen Kapazititsliicken
in den Bauverwaltungen an. Sollte dies
kurzfristig nicht moglich sein, miissten
die Bauverwaltungen {iber mehr Fremd-
vergaben an externe Ingenieurbiiros, aber
auch eine stirkere Nutzung von Beschaf-
fungsformen nachdenken, bei denen Teile
der Planung auch auf die bauausfithrende
Wirtschaft iibertragen werden (sogenann-
te Design-and-Build-Vertrige).

Wenn es nach Plinen von Bundesver-
kehrsminister Alexander Dobrindt geht,
soll es darum eine Bundesautobahnbe-
treibergesellschaft richten, was Linder
und Kommunen derzeit nicht iiberall

Ein Kommentar von Sonja Reimann

gleichgut auf die Reihe bringen: Infra-
strukturprojekte zu realisieren. Wihrend
bislang der Bund die finanziellen Mittel
fiir das rund 13 000 Kilometer lange Au-
tobahnnetz bereitstellt, sind das Planen
und Bauen sowie deren Erhalt bislang
Lindersache. Bundesfernstrafien sollen in
Zukunft in einer zentralen Gesellschaft
gebiindelt werden, welche dann Autobah-
nen baut, betreibt und finanziert. Linder
miissten dann Zustindigkeiten abgeben.
Um das zu dndern, miissten sie allerdings
im Bundesrat einer Grundgesetzinde-
rung zustimmen. Dagegen setzen sie sich
massiv zur Wehr, da sie um ihren Einfluss
bangen. Bundesfinanzminister Wolfgang
Schiuble forderte auf dem Tag der Deut
schen Bauindustrie in Berlin die Linder
auf, ihren Widerstand gegen eine natio-
nale Autobahngesellschaft aufzugeben.
Denn sowohl ihm als auch seinem Kolle-
gen Dobrindt geht es nicht schnell genug,
wie Milliarden aus dem Bundeshaushalt
fiir die Autobahnen aufgrund zu langsa-
mer Verwaltungen abgerufen werden.

Das deckt sich auch mit der Stu-
die von OECD und Hertie School
of Governance. Fortsetzung auf Seite 2

Billig soll es sein und schnell muss es gehen, wenn
Deutschland mehr Wohnraum schaffen soll. An der
Nachfrage und den Niedrigzinsen liegt es nicht,
dass der soziale Wohnungsbau nicht in die Ginge
kommt, sondern er wird ausgebremst von Biirokra-
tie und Regulierungswahn. Gesetzliche Rahmenbe-
dingungen und ausufernde Bauvorschriften, etwa
zur Energieeffizienz, tragen weder zur Beschleuni-
gung noch zu kostengiinstigem Bauen bei. Doch
sollen alle Klimaziele auf einmal {iber den Haufen
geworfen werden? Vor diesem Dilemma steht die
Politik. Aussetzen wire ein Mittel zum Zweck. Weil
die mitunter iberzogenen, technischen Standards so
nicht praktizierbar sind, miissen wir uns zumindest
voriibergehend davon verabschieden, bis die grobste
Versorgungsliicke geschlossen ist. Die Wohnungs-
not konnte auch ein Anstof§ dafiir sein, einmal zu
iiberdenken, ob wir wirklich 16 unterschiedliche
Landesbauordnungen brauchen — eine Frage, die
Professor Thomas Bauer zum Abschied als Prisident
im Hauptverband der Deutschen Bauindustrie in
den Raum stellte.

Geringverdiener, Studenten, Flichtlinge und Zu-
wanderer — sie alle buhlen um den immer knapper

werdenden giinstigen Wohnraum, vor allem in den
Metropolen. Doch derzeit kocht jede Kommune
lieber noch ihr eigenes Stippchen: Mal miissen Zel-
te und Container als Unterkiinfte herhalten und
mal werden leerstehende Kasernen zum provisori-
schen Wohncamp umgestaltet. Alleine die benétig-
te Dimension erfordert eine bundesweite Strategie,
wie schnell preiswerte Wohnkonzepte mit einem
geringeren Pro-Kopf-Flichenverbrauch, einer hg-
heren Bebauungsdichte und mit guter Architek-
turqualitit geschaffen werden konnen. Bislang hat
Deutschland keinen Plan. Dass sich unsere Rah-
menbedingungen rasch dndern miissen, ist allzu of-
fensichtlich. Kommunen schreiben immer weniger
Bauland aus und das auch noch zu véllig iiberzo-
genen Preisen. Hier braucht es klare Vorgaben aus
dem Bauministerium. Denn es schaut nicht danach
aus, dass der Markt Angebot und Nachfrage von
selbst regelt. Auch die Nachverdichtung in den In-
nenstidten kommt irgendwann an ihre Grenzen.

Dabei hat sich die Baubranche lingst ihre Gedan-
ken gemacht — Modulbauten sollen der Ausweg
sein. Derzeit kursieren darum Vorschlige seriellen
Bauens, um Kostenvorteile sowie kurze Bauzeiten

zu generieren. Standardisierte und vorgefertigte
Raumlésungen sollen in grofler Serie in der Fabrik
hergestellt und erst auf der Baustelle montiert wer-
den. Der Wohnungsbau versucht sich in der Indus-
trialisierung. Ein Auto, individuell zusammenge-
stellt nach Kundenwiinschen, rollt innerhalb von 24
Stunden fertig vom Band. Mit ihren Produktions-
prozessen hinkt die Baubranche dem Automobilbau
schon lange hinterher. Nun arbeitet sie fieberhaft an
Prozessoptimierung, Digitalisierung und dem Ein-
satz von Fertigelementen. Das klingt zunichst nach
Plattenbau und Monotonie und nicht nach einer
individuellen Note. Genau das wird der Anspruch
sein: in Serienproduktion zu bauen und dabei die
Asthetik bei der Gestaltung nicht auf8eracht zu las-
sen. Die Anbieter halten das fiir machbar. Sie set-
zen auf Planung in 3D. Dem Haus von der Stange
soll man sein Baukastenprinzip nicht ansehen. Was
sie mit ihrer Serienproduktion sonst noch erreichen
wollen: die Fertigungsqualitit zu steigern. Auch
wenn sozialer Wohnungsbau weniger kosten darf,
sollten Gebidude trotzdem eine gewisse Substanz
aufweisen. Sie miissen nicht fiir eine halbe Ewigkeit
halten, aber das Verfallsdatum sollte schon auf die
nichsten Jahre ausgerichtet sein.
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»Es geht am Bau nur um Quadratmeter,
Kubikmeter und Tonnage. Davon miis-
sen wir wegkommen. Das gelingt nur,
wenn wir eigene Produkte oder Losun-
gen verkaufen®, so Johann Bogl, Gesell-
schafter der Firmengruppe Max Baogl in
unserem Sommerinterview. Den Weg,
der dabei gewihlt wird: bestechende Er-
fahrungen in unterschiedlichen Baube-
reichen weiterzuentwickeln oder in neue
Anwendungen zu integrieren — etwa in
den Bau von Windkraftanlagen. So hat
Max Bégl das Schleifen der Betonringe
von der Magnetschwebebahn Transrapid
iibernommen.

Antriebsmotor
Innovationen

Eine Wissenschaft Seite

fur sich

Traktion, Tempo, Verteilung des Boden-
druckes, Spurhaltung, Abfederung von
Fahrbahnstéfen und Verschleififestigkeit
— all das sind Anforderungen, welche heut-
zutage Reifen von Baumaschinen erfiillen
miissen. Die zahlreichen Wechselwirkun-
gen, die hinsichtlich Reifendimensionen,
Profilgestaltung, Luftdruck, Haftwerten,
Rollwiderstand, Drehmoment, Zug- und
Tragkraft Geschwindigkeit  im
Fahrbetrieb bei wechselnden Einsatzarten
auftreten, sind eine komplizierte Wissen-
schaft. Somit kann man vieles falsch ma-
chen und muss auf vieles achten. Baufach-
Journalist Heinz-Herbert Cohrs zeigt in
einem Beitrag auf, worauf es ankommt.

sowie

Seite

20

Fiir viele ist es eine Selbstverstindlich-
keit: Sie drehen den Wasserhahn auf und
schon sprudelt das Trinkwasser. Welche
Mafinahmen — etwa bei der Aufberei-
tung — erforderlich sind, dass niemand
in Deutschland auf dem Trockenen sitzt,
veranschaulichen wir anhand der Was-
serwerke Westfalen. So miissen 5 000 bis
zu 20 000 Quadratmeter grofle Becken
der Sandfilteranlagen regelmiflig gerei-
nigt werden.

Sprudelndes
Trinkwasser marsch

Seite2 3

Deutschland steht das grofite Riickbau-
Programm seiner Geschichte bevor, wenn
2022 das letzte Atomkraftwerk vom Netz
geht. Noch sind viele Fragen zu kliren,
wenn aus einem Atommeiler einmal
eine griine Wiese werden soll. Mit eini-
gen haben wir Professor Sascha Gentes
vom Karlsruher Institut fiir Technologie
(KIT) konfrontiert, der explizit zum The-
ma Riickbau forscht. Seine Einschitzung
der Lage: ,Es gibt noch groflen Optimie-
rungsbedarf.

Vom Atommeiler
zur Wiese

SeiteZ 9

In dieser Ausgabe stellen wir Projek-
te vor, die alle ein Ziel haben: schnéde
Straflen nicht allein als reinen Verkehrs-
triger zu nutzen. Ein Forschungsvor-
haben beschiftigt sich derzeit damit,
wie es gelingt, in Fahrbahnoberflichen
Fotovoltaik-Module einzubauen, um so
Strom zu gewinnen. Ein anderes Projekt
will mithilfe von Radartechnik den Ver-
kehrsfluss fliissiger machen und Gefah-
rensituationen auf deutschen Autobah-
nen entschirfen.

Zukunft
der Mobilitat
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Vom Ich zum Wir

Die Bedeutung der Vernetzung in der Baubranche — ein Beitrag von Ulrike Stahl

FLUELI-RANFT, SCHWEIZ. Die Halbwertszeit unseres Wissens sinkt rapide. Schon heute haben nicht einmal Experten
noch die komplette Kenntnis, die sie fiir die Bewiltigung bestimmter Aufgaben brauchen. Bauunternehmen reagieren da-
rauf mit Projektarbeit und immer kurzfristigeren Umorganisationen. Die Zeiten, in denen wir iiber viele Jahre hinweg in
festen Strukturen und Teams arbeiteten, sind vorbei. Wer also immer noch meint — véllig unabhingig davon, in welchem
Bereich der Bauwirtschaft er titig ist — er konne als Einzelkimpfer zurechtkommen, der unterschitzt die Tragweite dieser
Entwicklung. Hohe Verinderungs- und Innovationsbereitschaft sind ebenso gefragt wie die Fihigkeit, sich schnell auf
neue Situationen und Menschen einzustellen. Die Impulse dazu kénnen wir nicht aus uns selbst schopfen.

Vernetzung ist dank der technischen
Méglichkeiten zwar leichter denn je, im
gleichen Mafle deutlich gestiegen sind
aber auch die Anspriiche an die Qualitit
unseres Netzwerkes. Eine gute Vernetzung
besteht nicht darin, 5 000 Freunde auf
Facebook und 3 000 Kontakte auf XING
zu haben. Ein gutes Netzwerk misst man
vielmehr daran, was aus der Verbindung
entsteht. Neue Ideen aus einer guten Dis-
kussion zum Beispiel, die Erweiterung des
Wissens, weil man wertvolle Informatio-
nen ausgetauscht hat, Riickhalt, weil man
sich getraut hat, um Hilfe zu bitten oder
Wohlbefinden, weil man Hilfe geleistet
hat. Das alles erfordert eine hohere Inten-
sitdt. Vertrauen ist wichtiger denn je. Und
dieses Vertrauens wichst, wenn man Men-
schen besser kennen lernt. Ein qualitativ

Gut vernetzt.

Die Schliisselrolle des Einkaufers

Uber die wichtigsten Kompetenzen fiir den Einkauf — ein Beitrag von Frank Albrecht

hochwertiges Vernetzen erfordert deshalb
ein echtes und ehrliches Interesse an der
anderen Person.

Kooperative Grundausstattung

Der Wir-bezogene Ansatz stiitzt sich auf
die Erkenntnis, dass wir als Individuen
nur so leistungsfihig sind, wie unser Ho-
rizont reicht — und wie wir alle wissen, ist
der nun einmal beschrinkt. Deshalb hat
der Mensch eine herausragende koope-
rative Grundausstattung mitbekommen:
erstens die Begabung zu erkennen, was
der andere will. Zweitens unsere Sprache,
die uns ermdglicht, unsere Gedanken de-
tailliert auszudriicken. Und drittens die
Fihigkeit mit Menschen zu kooperieren,
die wir iiberhaupt nicht kennen. Der grofi-

Foto: Tim Reckmann/www.pixelio.de

KOLN. Welche Fihigkeiten werden fiir den zeitgemifien Einkaufbenétigt? Betrach-
tet man moderne Informationstechniken und innovative Produktionstechnologien
hinkt die Baubranche im Vergleich zu anderen Wirtschaftsbranchen hinterher. Je-
doch im Rahmen der steigenden Digitalisierung, maflgeblich vorangetrieben durch
BIM (Building Information Modeling), deren Ziel es ist, simtliche planungs-und
realisierungsrelevanten Daten standardisiert zu digitalisieren und zu verkniipfen,
verindern sich gewohnte Abliufe und Prozesse. Mitarbeiter im Einkauf; sei es in
Bauunternehmen, in der Behorde oder in einem Unternehmen der Gewinnungsin-
dustrie, miissen fiir diese Herausforderungen weiterentwickelt werden. Eine neue
Vielseitigkeit ist gefragt: Neben den bisher geforderten Fihigkeiten wie Markt-
kenntnis und Verhandlungsgeschick benétigen Einkaufer zusitzliche Eigenschaf-
ten, um den vollen Uberblick zu haben und Prozesse strategisch lenken zu kénnen.

Die Digitalisierung verindert die Rah-
menbedingungen fiir den Einkauf. Im
Zuge dieser geinderten Anforderungen
muss eine Transformation erfolgen: Un-
ternehmen brechen ihre Inselldsungen der
Beschaffung auf und verwandeln ihren
Einkauf in eine offene Organisationsein-
heit mit Management- und Querschnitts-
aufgaben. Hinzu kommt, dass die Digita-
lisierung des Einkaufs Arbeitsabliufe und
Prozesse entlang der im Baubereich ver-
gleichsweise fragmentierten Supply Chain
verindert. Diese Verinderungen wirken
sich auch auf die Mitarbeiter aus. Waren
Einkéufer frither hauptsichlich dafiir zu-
stindig, Bestellungen zu titigen und dabei
niedrige Preise auszuhandeln, wirken sie
heute strategisch auf Geschiftsabliufe ein.
Moderne Einkiufer arbeiten im Unterneh-
men als Schnittstellenmanager und beraten
andere Unternehmensbereiche oder auch
Geschiftspartner auf Grundlage von Ana-
lysen iiber Warengruppen, Prozess-Spezi-
fikationen und Zielpreise. Zudem sind sie
fur das Lieferantenmanagement zustindig
und {ibernehmen damit eine tragende Rol-
le als Berater fiir die vor- und nachgelager-
te Supply Chain. Neben reiner Fach- und
Umsetzungskompetenz brauchen die Ein-
kiufer zusitzlich eine umfassende Markt-
kenntnis, Wissen zu Technologien sowie
Organisations-Know-how und damit ein-
hergehend ausgeprigte Soft-Skills.

Aber welche Kompetenzen sind fiir Ein-
kiufer wirklich relevant? Und wie lassen
sich diese gezielt zum Wettbewerbsvorteil
ausbauen? Eine brancheniibergreifende
Befragung von Inverto unter Fiithrungs-
kriften aus den Bereichen Einkauf und
Personal ist diesen Fragen nachgegangen.
Dabei wurde zwischen dem operativen
und dem strategischen Einkdufer unter-
schieden und jeweils ein eigenes Kompe-
tenzprofil erstelle. Als Kernkompetenzen

fiir operative Einkdufer wurden Organi-
sationsfihigkeit, Umsetzungsbereitschaft
und Zuverlissigkeit identifiziert. Strate-
gische Einkidufer benétigen insbesondere
analytische Fihigkeiten sowie Verhand-
lungsgeschick und zeichnen sich durch ein
ergebnisorientiertes Handeln aus. In der
Praxis wird allerdings nur selten zwischen
operativen und strategischen Einkiufern
unterschieden. Die Unternchmen suchen
echte Allrounder, da die Anforderungs-
profile sich teilweise iiberlappen und aus
wirtschaftlichen ~ Gesichtspunkten eine
organisatorische Trennung hiufig nicht
sinnvoll erscheint.

Was sollten Einkaufer konnen?

Inverto hat auf Basis der Befragung die
zehn wichtigsten Disziplinen identifiziert,
die Einkiufer beherrschen sollten, um den
gestiegenen Anforderungen gerecht zu
werden.

1. In-depth Analyse und Optimierung von
Bedarfen und Prozessen: Einkiufer sollten
in der Lage sein, ihre Bedarfe und dahin-
terliegende Prozesse strukturiert zu analy-
sieren, was in Zeiten von ,,Big Data®, wo
grofle Mengen aktueller Daten aus inter-
nen und externen Quellen vorliegen, kei-
ne triviale Aufgabe ist. Die Beherrschung
eines ,virtuellen Bauwerksdatenmodells”
mit den zugrundeliegenden komplexen
Planungen der verschiedenen Akteure
wird zu einer Kernaufgabe des Einkiufers.
Aus der Datenflut muss er alle beschaf-
fungsrelevanten Informationen identifi-
zieren, in die eigenen Systeme integrieren
und digital auswerten. Dadurch wird die
notwendige Transparenz geschaffen, die
als Grundlage zur Erarbeitung einer Be-
schaffungsstrategie dient. Weiterhin ist
eine detaillierte Beobachtung der Beschaf-
fungsmirkte sowie der stetige Vergleich

te Hinderungsgrund, warum Menschen
ihr Netzwerk nicht so effektiv nutzen,
wie sie eigentlich konnten, ist die Angst,
dumm dazustehen. Deshalb stellt man
lieber keine Frage, bietet seine Hilfe nicht
an, um nicht falsch verstanden zu werden,
bittet nicht um Unterstiitzung, weil es als
Schwiche ausgelegt werden konnte. Diese
(Selbst-)Zweifel verlieren sich aber, sobald
die Ich-Perspektive ,Ich muss gut daste-
hen durch die Wir-Perspektive ,Wir er-

ginzen uns gegenseitig” ersetzt wird.
Mental updaten

Vielleicht ist es ein ,,Fluch® unserer Wohl-
standsgesellschaft: Wir sprechen hiufig
iiber das, was uns trennt. Egal, ob das Auf-
gabengebiet, die Abteilung, Ziele, Budget,
Einkommen, Sprache oder der Arbeitsstil
— das alles und noch viel mehr nutzen wir,
um uns voneinander abzugrenzen und uns
zu behaupten. Um uns zu vernetzen, miis-
sen wir uns ganz andere Fragen stellen und
uns mental updaten.

1. Verbundenheit: Wo verbinden uns ge-
meinsame Ziele mit Kollegen, Mitarbei-
tern, Vorgesetzten, aber auch mit anderen
Abteilung und Standorten oder selbst den
Wettbewerbern? Es gibt immer eine Ge-
meinsamkeit. Wir sitzen alle im selben
Boot.

2. Konzentration: Konzentriertes Handeln
und Denken spiegelt sich im ,entweder
oder” wider. Die konzentrierte Haltung
lebt vom ,,sowohl als auch®. Wir miissen

mit den Wettbewerbern unabdingbar,
um iiber Trends und Entwicklungen in-
formiert zu sein. Auf Basis der Analyseer-
gebnisse konnen Optimierungspotenziale
identifiziert und bewertet werden. Einen
umfassenden und aktuellen Uberblick
zu haben, ist fiir den langfristigen Erfolg
ausschlaggebend. Darum ist es sinnvoll,
die Ist-Analyse der Bedarfe und Prozesse
regelmiflig zu wiederholen und Struk-
turen zu schaffen, die dies erméglichen.
Grundlage hierfiir kdnnen etwa toolunter-
stiitzte Auswertungen aus ERP-Systemen
sein. Vor dem Hintergrund von Industrie
4.0 verindert sich der Einkauf nachhaltig
und verlangt die Einfiihrung neuer digita-
ler Systeme und Prozesse. Daher miissen
Einkaufer verstirke digitale Kompetenzen
vorweisen: Sie sollten sich mit spezieller
Einkaufs-Software, beispielsweise fiir E-
Procurement, auskennen und Lieferanten
durch ein Supplier-Relationship-Manage-
ment-System steuern konnen. Vor allem
aber sollten sie in der Lage sein, manuelle
Prozesse in digitale zu iiberfiihren und den
Automatisierungsgrad zu erhéhen.

2. Crossfunktionale Kommunikation und
Teamarbeit: Ausgeprigte soziale Kompe-
tenzen sind fiir Einkiufer unerlisslich, da
sie als Schnittstelle innerhalb des Unter-
nehmens und zu Lieferanten agieren. Ein-
kiufer sollten auf allen Hierarchieebenen
adressatengerecht  kommunizieren kén-
nen. Sie miissen die verschiedenen Inte-
ressen der unterschiedlichen Baubeteilig-
ten moderieren und in Einklang bringen
beziehungsweise synchronisieren. Eigenin-
itiative, Verbindlichkeit, Hilfsbereitschaft,
Einfithlungsvermégen und  Flexibilitit
sind weitere Eigenschaften, iiber die Ein-
kiufer verfiigen sollten. Wer seine Fihig-
keiten weiter verbessern mochte, sollte ein
Bewusstsein fiir Situationen und Personen
entwickeln sowie Kommunikationstech-
niken erlernen. Wer das beherrscht, weifd
Gesprichssituationen bewusst zu steuern
und damit den Einflussbereich des Ein-
kaufs im Unternehmen zu stirken. Dies ist
besonders entscheidend in Diskussionen
mit Zulieferern.

3. Ableitung und Erarbeitung von Ein-
kaufsstrategien: Einkdufer miissen Opti-
mierungspotenziale erkennen und bewer-
ten kénnen, um im Anschluss die richtigen
Ziele festzulegen. Das ist wichtig, um nach
der Ist-Analyse die passenden Einkaufs-

neuen Kollegen kennt.

gleich das Gesicht zu verlieren.

_ Vorteile guter Vernetzung

1. Weil immer irgendwer irgendwen kennt...: Immer schneller mus-
sen wir uns heutzutage auf neue Menschen einstellen und mit
diesen erfolgreich zusammenarbeiten. Wer ohnehin schon gut
vernetzt ist, dem fallt das deutlich leichter. Im Idealfall haben wir
sogar schon einen Vorkontakt oder kennen jemanden, der den

2. Stress reduzieren: Ein gutes Netzwerk hilft, den Stresslevel zu re-
duzieren. Studien bestatigen, dass das MaB an Eigenverantwor-
tung in den letzten Jahren kontinuierlich gestiegen ist. Der Weg
aus dem scheinbar aufgezwungenen Einzelkémpferdasein fuhrt
nur Uber eine selbstgesteuerte bessere Vernetzung.

3. Den Traumjob finden: Wer sein Netzwerk aufbaut und pflegt, be-
vor er es braucht, hat eine héhere Chance, seinen Traumjob zu
finden. Nicht nur in der Baubranche wird heute rund die Halfte
aller Jobs Uber Kontakte vergeben.

4. Nur wer fragt, dem wird geholfen: Bauunternehmer, die nicht in
allen Fach- und Unternehmensbereichen auf dem neuesten Stand
sein kénnen, aber doch richtige Entscheidungen treffen mus-
sen, profitieren ganz besonders von guten Kontakten. Wer diese
pflegt, kann auch einfach mal fragen oder um Hilfe bitten, ohne

uns sowohl mit dem Gegeniiber beschif-
tigen als auch mit uns selbst: Indem wir
aufhéren zu kimpfen oder uns zu unter-
werfen, sondern uns fragen ,Was will ich?“
und ,Was will der andere?*, lisst sich eine
Losung finden, die beides méglich macht.

3. Teilen: Informationen sind heute das
wichtigste Arbeitsgut. Wie bereit sind
wir also, unser Wissen zu teilen? Wir be-
handeln Wissen als wiirde es beim Teilen
verschwinden. Dabei ist Teilen der einzige
Weg, es zu vermehren. Komplexitit und
Bandbreite vieler Themen im Baugewerbe
konnen selbst Experten niche alleine meis-
tern. Deshalb gilt, je frither wir unsere In-
formationen teilen und preisgeben, desto
eher bekommen wir weiteren Input.

4. Vertrauen schenken: Die beste Strategie,
damit alle Beteiligten profitieren, ist Vor-
schussvertrauen. Das heiflt, so zu agieren,

strategien abzuleiten. Standen frither hiu-
fig wettbewerbsorientierte Strategien zur
Kostenreduktion im Fokus, so sind heute
vor allem prozessanalytische Strategien
relevant, um nachhaltige Wettbewerbs-
vorteile zu sichern. Das bedeutet fiir den
Einkiufer, dass er nicht nur Einkaufs-
Know-how benétigt. Er muss sich ebenso
mit der Prozesskette und den dahinterlie-
genden Anforderungen auskennen, denn
seine  Entscheidungen haben letztlich
Einfluss auf die gesamte Supply Chain
beziehungsweise das Bauprojekt. Um eine
im Hinblick auf die Unternehmensziel-
setzung erfolgsversprechende Strategie zu
entwickeln, sollten Einkiufer in der Lage
sein, die gesamte Wertschépfungskette
zu iiberblicken und proaktiv die vor- und
nachgelagerten  Unternehmensbereiche
und Partner wie Bauherren, Architekten,
Baustoffhersteller und andere einzubinden.

4. Strategische KPI-basierte Steuerung
des Einkaufs: Die Unternchmensziele bil-
den den strategischen Handlungsrahmen
zur Formulierung der Einkaufsziele. Um
nach deren Definition auch die Errei-
chung gewihrleisten zu kénnen, miissen
die passenden Kennzahlen identifiziert
und kommuniziert werden. Der Einkiu-
fer muss in der Lage sein, diese auf die ein-
zelnen Beschaffungsgruppen herunter zu
brechen und ein entsprechendes Control-
ling aufzusetzen. Die Kennzahlen sollten
allen Beteiligten bekannt sein und regel-
miflig erhoben werden, um die Unterneh-
mens- und Einkaufsziele mit der tiglichen
Arbeit des Einkaufs abzugleichen und
gegebenenfalls notwendige Anpassungen
vorzunehmen. Einkiufer sollten wichtige
Aspekte wie Qualititssicherung, Termin-
treue, Risikominimierung und Flexibili-
titssteigerung stirker im Blick haben und
dafiir geeignete Kennzahlen entwickeln.
Dadurch kann der Einkauf ein aktiver
Teil der gesamten unternehmerischen
Wertschopfungskette werden.

5. Verthandlungsfiihrung: Im Prinzip
kann jede Kommunikation als eine Art
Verhandlung betrachtet werden. Deshalb
wollen Verhandlungen mit internen und
externen Gesprichspartnern wie unterstiit-
zenden Dienstleistern gut gefiihrt sein. Da
es in Verhandlungen nicht ausschliefSlich
um Kosten geht, sondern auch Prozess-
flexibilitit, Qualititssicherung, Risiko-
minimierung und Innovationsmanage-

als ob man wiisste, dass die andere Partei
ebenso kooperativ handelt. Gehen wir
vom bestmdglichen Verhalten unseres
Gegeniibers aus und lassen uns bestirken
von dem Bewusstsein, dass wir auf Dauer
durch Kampf mehr verlieren konnen als
durch Kooperation.

Fazit: Vernetzung ist wichtiger denn je. Hat
man erst einmal positive Erfahrungen ge-
sammelt, fillt es von Mal zu Mal leichter.
Denn auch in einer harten Branche wie
dem Baugewerbe findet diese Verkniipfung
— unabhingig von der Digitalisierung und
dem Ruf nach dem Bauunternehmen 4.0 —
immer noch von Mensch zu Mensch statt.

Die Autorin des Beitrags, Diplom-Verwal-
tungswirtin Ulrike Stahl, trainiert und
coacht seit zwolf Jahren Teams und Fiih-
rungskrifte von DAX-Unternehmen und
Mittelstindlern weltweit.

ment auf der Tagesordnung stehen, wer-
den Verhandlungen immer hiufiger von
Expertenteams mit Mitgliedern verschie-
dener Fachbereiche gefiihrt. Teams, beste-
hend aus allen Baubeteiligten, haben den
Vorteil, dass die verschiedenen internen
Interessen beriicksichtigt werden kénnen.
Genau hierin liegt aber die Herausforde-
rung fiir den Einkidufer. Seine Aufgabe
ist es, moderierend titig zu werden und
die Interessen der verschiedenen Akteure
auszubalancieren und auf einen Nenner zu
bringen. Ein wesentlicher Punke fiir den
Erfolg einer Verhandlung ist die entspre-
chende Vor- und Nachbereitung. Bevor
sich Einkaufer an den Verhandlungstisch
setzen, sollten sie die Ausgangssituation im
Detail analysieren. Das Wissen tiber den
Gesprichspartner, dessen Motivation und
Verhandlungsmacht ist unabdingbar fiir
eine erfolgreiche Verhandlung. Vor dem
Hintergrund, dass an den Verhandlungen
diverse Interessensgruppen beteiligt sind,
wird diese Aufgabe zunehmend kom-
plexer. Zudem sollten Einkdufer immer
klare Verhandlungsziele vor Augen haben
und entsprechende Argumentationshilfen
entwickeln. Auch eine Aufbereitung der
Ergebnisse nach der Verhandlung ist ele-
mentar, denn diese ebnet den Weg fiir die
zukiinftige Zusammenarbeit.

Kompetenz entwickeln

In der Praxis zeigt sich, dass die Einkiu-
fer in vielen Unternehmen klassische
Einkaufsaufgaben zwar aus dem Effeff be-
herrschen, mit den neuen Anforderungen
jedoch manchmal tiberfordert sind. Dass
sich Einkdufer all diese Kompetenzen
nicht selbst aneignen kénnen, ist verstind-
lich. Die Weiterentwicklung der Mitarbei-
ter kann aber durch Trainings, Workshops
und Schulungen vorangetrieben werden.
Best Practices aus vergleichbaren Realsi-
tuationen bieten anschauliche Beispiele
zum Studieren und Analysieren. Wer seine
Einkaufer gezielt ausbildet, verschafft sich
einen langfristigen Wettbewerbsvorteil.

Der Autor des Beitrags, Frank Albrecht, ist
Principal bei Inverto in Koln und leitet das
Competence Center HR Services. In dieser
Funktion fiibrt er Trainingsprogramme fiir
Einkiufer der verschiedensten Industrien
durch. Zusirzlich berit er Kunden aus den
Branchen Handel, Bau, Chemie und Fi-
nanzdienstleistungen.



