| BETRIEB & MANAGEMENT

Aktive Partnerschaft notig

KOSTENSTEUERUNG IM EINKAUF (2) = Um im Einkauf von Druckereien neue Strukturen zu schaffen, miissen
vernetztes Denken und die Bereitschaft zum Verhandeln auf Augenh6he Einzug halten. Aber wie schafft man das? In
dem man versucht, die Anbieter zu verstehen und ihnen optimierte Bedingungen fiir ihre Lieferangebote zu schaffen.

B Lieferanten bieten Preise nicht nur fiir Pro-
dukte beziehungsweise Dienstleistungen, son-
dern auch fiir Service und Qualitdt. Der Kunde,
der durch seine eigenen Unzuldnglichkeiten (lan-
ge Wartezeit im Wareneingang, kurzfristige und
zahlreiche Bestellungen, kleine Mengen, hohen
Betreuungsaufwand durch den Lieferanten-Aufien-
oder -Innendienst, spateres Abrufen der Ware als
vereinbart und dadurch Blockieren der Lager-
flache des Lieferanten) den Lieferanten bei der
Erreichung seiner eigenen Ziele behindert, wird
dies in Form von steigenden Preisen und Auf-
schldgen als Quittung fiir sein kurzfristig gedach-
tes unprofessionelles Handeln bekommen. Zu

ferant lechzt nach solchen Kunden als Umsatz-
bringer, Referenz sowie Sparringspartner fiir sei-
ne Entwicklungsziele. Er wird eine neue Dimen-
sion der Betreuung anstreben, ndmlich techni-
sche Beratung und Innovation. Win-win, reale
Partnerschaft, gemeinsam die Endkunden immer
besser verstehen und die passenden Produkte
und Dienstleistungen anbieten.

NUTZLOSE KOSTEN VERMEIDEN. Getreu dem
Motto , Erst vor der eigenen Tiir kehren!“ ist eine
Verdnderung der bisherigen Vorgehensweise in
der Beschaffung der Druckereiunternehmen und
eine erfolgreiche wie grundlegende Verbesse-
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Durch vorausschauende Planung des Einkaufs sind Lieferantenverhandlungen zielfiihrend und nutzbringend.

den Argernissen auf der Lieferantenseite geho-
ren auch zu spate Zahlung der Rechnungen, unge-
eignete Lagerungsbedingungen, ungentigende
Wartung der Maschinen, schlechte Maschinen-
bedienung - kurz, alles was dazu fiihrt, dass die
positiven Eigenschaften der gelieferten Produk-
te nicht zur Geltung kommen.

Im Gegenzug wird sich ein Lieferant um den
Kunden bemiihen, der effiziente Prozesse, eine
unkomplizierte Verwaltung, einfache Abldufe
und eine Planbarkeit vorweist. Nur dort wird er
optimale Preise anbieten, weil der Betreuungsauf-
wand bekannt niedriger ist, seine Produkte am
besten zur Geltung kommen. Der Kunde ist hier
durch eine absolute Kundenorientierung, durch
Innovation bei Produkten und Services gekenn-
zeichnet. So ist der Lieferant gemeinsam mit
dem Kunden erfolgreich und hat die Moglichkeit,
sich mit potenziell neuen Kunden zu beschafti-
gen. Dies ist reine Erfolgsorientierung: Der Lie-
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rung der bisherigen Abldaufe im Rahmen der Opti-
mierung der Wertschopfung zu erzielen. Die neu-
en Prozessabldufe sollten grundsatzlich folgen-
de Kriterien erfiillen:

1. Schaffung von Einkaufspreisvorteilen,

2. Erfiillung der Anforderungen des Endkunden
(dies ist derjenige, der das Produkt am Ende ver-
wendet),

3. Effizienzsteigerung durch Vereinfachung und
Automatisierung der eigenen Prozesse,

4. Finanzielle Wiirdigung durch Endkunden.

SENKEN SIE KOSTEN, NICHT IHR POTENZIAL!
Wie schopfe ich das Einsparpotenzial im Ein-
kauf aus, unter Beibehaltung des gewohnten
Niveaus an Qualitdt und Service? Die Losung ist
einfach: Anhand einer Analyse der Kostenstruk-
tur jeder einzelnen Materialgruppe werden die
individuellen Kostentreiber sowie Mdglichkei-
ten zu Kosteneinsparungen identifiziert.

Auf Basis der dann festgelegten Einkaufsstra-
tegie wird aus den verschiedenen Quellen eine
Preiszusammenstellung aus Lieferantenangebo-
ten erstellt und Produktwissen aufgebaut. Mit
oberflachlichem Wissen beschrankt sich die
Tatigkeit des Einkdufers auf einen reinen Preis-
vergleich. Er muss so viel Fachwissen aufbauen,
dass er ein qualifiziertes Gesprdch mit Lieferan-
ten fithren kann. Vordergriindlich geht es um
die technischen Funktionalititen: Was kann das
Produkt zu welchem Preis? Sind diese Anforde-
rungen notwendig fiir den Erfolg beim Endkun-
den? Da der Lieferant per Definition seine Pro-
dukte besser kennt als der Einkdufer, ist er grund-
satzlich immer bereit, seine Kostenstruktur zu
erlautern und auf Features zu verzichten, wenn
er dadurch keine finanziellen Nachteile hat.
Getreu dem Motto: Was ich nicht anbiete, muss
ich selber nicht zahlen. Sehr oft kauft der Einkéu-
fer iberdimensionierte Produkte, weil er sicher
sein will, dass er keinen Vorwurf aus der eige-
nen Organisation erfdhrt.

Nur so wird eine Vergleichbarkeit zwischen
Angeboten zu erreichen sein. Nehmen wir als
Beispiel Druckplatten. Der Preis pro qm ist die
Spitze des Eisbergs! Zu berticksichtigen sind die
Nebenkosten (Chemie) sowie die internen Kos-
ten (Reinigungszeit, Entsorgung, Wasser-, Strom-
verbrauch). Auch die Leistung ist ein wichtiges
Element: Ist die Lichtempfindlichkeit so und so,
dann gehen x Platten pro Stunde durch oder
durch Einbrennen ist eine x-fach hohere Auf-
lage zu erzielen. Die Frage stellt sich dabei stets:
Bendtige ich eine solche Dimensionierung? Wenn
die Antwort nein ist, dann sollte auf die Techno-
logie verzichtet oder eine andere gewédhlt werden.
Das Ganze muss im Vorfeld mit den Fachabtei-
lungen, die tiber Erfahrungswerte aus der Ver-
gangenheit verfligen, und der Geschéftsfithrung
wegen der Vertriebsstrategie fiir die Zukunft
gekldrt werden.

Je klarer man weif3, was man will und braucht,
umso zielfiihrender und nutzbringender sind Lie-
ferantenverhandlungen. Dabei werden alle kost-
spieligen Anforderungen kritisch hinterfragt und
nur dann eingekauft, wenn sie wirklich benotigt
werden. Sonst erfolgt ein Ersatz durch giinstige-
re oder interne Losungen oder gar eine ersatz-
lose Streichung. Aus einer transparenten Kosten-
struktur werden im Rahmen von Verhandlun-
gen und Workshops Mainahmen erarbeitet, die
fiur den Kunden Preisvorteile, fiir Lieferanten
Kostenvorteile und somit Einsparungen bieten,
an denen beide anteilig profitieren. Alle Kosten-
positionen (zum Beispiel bei der Materialgruppe
Papier sind das Material, Logistik, Lager und
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Lagergemeinkosten, Fracht, Verpackung) werden
untersucht und unnotige Kosten oder vom End-
kunden nicht gewiirdigte Kosten abgeschafft.

FAZIT: Zusammengefasst kann man festhalten,
dass der Schliissel zum Erfolg im Commitment
der Teilnehmer und in einem professionellen Aus-
schreibungsmanagement liegt. Dies bedingt auch,
dass die Unternehmensleitung sich klar dazu
bekennt, die notwendigen Strukturen zu schaffen
und fiir die Qualifikation — etwa durch Schulun-
gen — des eigenen Personals sorgt.

Je nach Unternehmensgrofie sollten die Unter-
nehmen der Druckindustrie das Thema Einkauf
als Projekt begreifen. Bei einem solchen Projekt
wird ein Mainahmenplan entwickelt, der die not-
wendigen Aktivitaten und Kosteneffekte mit Umset-
zungsterminen aufzeigt. Die Einkaufspreisverbes-
serung fiir Kunden erfolgt mit der abgeschlossenen
Umsetzung. Sollte das Know-how im Unternehmen
nicht vorhanden sein, so empfiehlt sich, die Akti-
vitdten von Beratern oder Coaches begleiten zu
lassen, die im Rahmen eines solchen Projektes
gleichzeitig auch eine Fortbildung am Arbeitsplatz
fiir die Funktionstrager in den Unternehmen durch-
fithren konnen. Gleichzeitig sorgen externe Beglei-
ter fiir den , Blick von Draufien” und besitzen in
der Regel Erfahrungen aus anderen Unternehmen
und Branchen. Erfahrungen aus realisierten Pro-
jekten, die die Autorin in den zuriickliegenden
vier Jahren geleitet hat, zeigen, dass Einspar-
potenziale von im Schnitt 25% tiber alle Kosten-
arten hinweg nachweislich und nachhaltig erzielt
werden kénnen. Aber auch mehr! Wenn die Dru-
ckereien dies mit einer Optimierung ihrer internen
Prozesse verbunden haben. Der Aufwand lohnt
also sehr und tragt zu einer dauerhaften und nach-
haltigen Verbesserung des Unternehmensergeb-
nisses um bis zu 15 % bei. Was fiir viele Unterneh-
men deutlich mehr als den Unterschied zwischen
einer ,roten” oder ,schwarzen” Null ausmacht.

Delphine Soulard

A Der 1. Teil des Beitrags erschien in DD 18/2013.

DIE AUTORIN

Die Dipl.-Kauffrau Delphi-
ne A. Soulard arbeitet seit
1995 fiir internationale
Unternehmen im Projekt-
geschaft, anfangs tiber-
wiegend im Automotive-
Bereich. Dabei liegt ihr
Schwerpunkt auf dem Prozessmanagement
im Vertriebs- und Beschaffungsbereich.

Seit 2008 ist sie selbststandige Beraterin fiir
Prozesse und den Einkaufsbereich. Zu ihren
Kunden gehéren neben Unternehmen wie die
Volkswagen AG und verschiedene Unterneh-
men der Automotive-Zulieferindustrie auch
verschiedene Unternehmen der Druckindus-
trie, fuir die sie Projekte, Coachings sowie Ein-
zel- und Gruppenschulungen durchfiihrt.

> www.soulard-partner.com
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Die Unternehmensgruppe Medien ist eine der deutschen Top-
Adressen im Wachstumsmarkt Handelswerbung — 100% Handelswerbung
ist unsere Mission! An attraktiven Standorten in den Ruhr-Metropolen
Essen und Duisburg produzieren mehr als 150 motivierte Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter die Handelswerbung von heute und entwickeln Konzepte
fur die Werbung von morgen. Alles aus einer Hand ist unser Leitmotiv —
vom gedruckten Prospekt Gber die hochvernetzte iPhone App bis hin zur
Internetkampagne bieten wir unseren Kunden einen echten Mehrwert!

Wir suchen ab sofort fiir unseren Standort in Essen je eine/n:

Ihr Profil:

Ihre Aufgaben:
Herstellung von Druckprodukten an manroland Rollenoffset-
druckmaschinen (16-/24-/32- und 48-Seiten)

Erfolgreich abgeschlossene Berufsausbildung

Mehrjahrige Berufserfahrung (Rollenoffsetdruck wére von Vorteil)
Kommunikationsfahigkeit

Zuverlassigkeit, Flexibiltat und hohe Leistungsbereitschaft
Bereitschaft zur Schichtarbeit

Ihr Profil:

RuhrtalstraBe 52-60
45239 Essen
0201-64393-0

Ihre Aufgaben:
Helfertatigkeiten bei der Herstellung von Druckprodukten

Berufserfahrung (im Druckgewerbe von Vorteil)
Kommunikationsfahigkeit

Zuverlassigkeit, Flexibiltat und hohe Leistungsbereitschaft
Bereitschaft zur Schichtarbeit

Bergheimer Str. 111
47228 Duisburg
02065-7724-0

weirich-medien.de

Dann freuen wir uns auf die Zu-

sendung Ihrer aussagekraftigen Bewerbung per E-Mail und mit Angabe
Ihrer Gehaltsvorstellung an:

lie, insbesondere wenn mehrere Familienstim-
me gemeinsam auf das Unternehmen fixiert
sind. Die niichterne Beurteilung durch einen
Dritten, sozusagen der Fremdvergleich, wird bei
kleineren und mittelgrofien Unternehmen zu-
meist vom Familienanwalt oder dem langjdhri-
gen Wirtschafts- und Steuerberater wahrgenom-
men. Bei grofleren Unternehmen, vor allem sol-
chen mit mehreren Familienstimmen, fillt die-
se Funktion in der Regel einem Beirat zu, der dann
als Clearingstelle zwischen der Gesellschafter-
seite und der Geschiftsfiihrung fungiert.

PLAUSIBLE UNTERNEHMENSNACHFOLGE.
Wenn der Findungsprozess abgeschlossen ist und
der Kandidat einvernehmlich bestimmt ist, muss
dieser Kandidat in angemessener Weise in sein
Amt eingefiihrt und installiert werden. Dabei
kann es organisatorische- und Abstimmungs-
schwierigkeiten geben, wenn der Nachfolger
zundchst mit dem Altunternehmer gemeinsam
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tatig wird. Dann wandelt sich die bisherige Allein-
geschiftsfithrung in eine Kollegialgeschaftsfiih-
rung. Fiir die gemeinsame Arbeit ist dann eine
»,Geschiftsordnung fiir die Geschiéftstiithrung”
unter ausdriicklicher Vereinbarung der Konsens-
pflicht notwendig und hilfreich. Das gilt umso
mehr, wenn der Altinhaber Namensgeber fiir die
Firmierung des Unternehmens war und der Nach-
folger an seiner Seite vermeintlich nur im Schat-
ten des groflen Vorbilds operiert.

Entscheidend ist jedenfalls, dass eine verbind-
liche und belastbare Regelung getroffen wird, die
auch im Umfeld der handelnden Personen,
sowohl im Unternehmen bei Kunden und Liefe-
ranten als auch im Kreis der Inhaberfamilie
bekannt und akzeptiert ist.

Wenn der Nachfolger als Allein-Geschaftsfiih-
rer tatig wird, stellt sich fiir die Gesellschafter
das Problem der Begleitung und Kontrolle der
unternehmerischen Entscheidungen. Hier sollten
rechtzeitig entweder durch Installation eines Bei-

rates, oder durch entsprechende langjdhrige Bera-
terverhdltnisse die fiir den Einzelfall sinnvollen
Regelungen getroffen werden. Ein ,Katalog der
zustimmungsbediirftigen (Rechts-)geschifte”
ersetzt nicht die abwidgende Kommunikation zwi-
schen der Inhaberschaft und der operativen
Geschiftsfiihrung.

WER FINANZIERT DEN NACHFOLGER? Regel-
maflig ist die Unternehmernachfolge auch ein
regelungsbediirftiges finanzielles Problem, wenn
der betreffende Nachfolger als Mitunternehmer
eingebunden werden soll. Hier bieten sich fol-
gende Moglichkeiten an, denn an der finanziel-
len Frage darf eine wiinschenswerte Besetzung
nicht scheitern:
fiir kleinere und mittlere Unternehmen
haben sich Abzahlungsregelungen (bekannt
als ,,Earn-out-Regelung”) bewidhrt, wobei
aus dem zukiinftig erwirtschafteten Ertrag
dem Nachfolger tiber Tantiemen und Bonus-
zahlungen der gleitende Aufbau einer Betei-
ligung ermdglicht wird.
Ahnlich kénnen Pachtvereinbarungen
wirken, wenn sie flexibel sind und bereits
auf spatere Beteiligung ausgerichtet sind.
Bei grofieren betrieblichen Einheiten ldsst
sich die Finanzierung als Existenzgriindung
unter Inanspruchnahme 6ffentlicher For-
dermittel darstellen oder tiber besondere Fi-
nanzierungsgesellschaften (Private Equities).

FAZIT. Es gibt allen direkt oder indirekt Betrof-
fenen Sicherheit und gewihrleistet die Funktions-
fahigkeit des Unternehmens, wenn man die
Nachfolge professionell regelt. Das gilt umso
mehr, wenn der Unternehmer schon betagt ist.
Allerdings sollten entsprechende Regelungen
und Absprachen in angemessenen Abstinden
uberpriift werden, weil sich Markt- und Aufien-
beziehungen (auch die Lebensumstdnde der han-
delnden Personen) dndern kénnen. Insoweit
sollte bei langfristigen Uberlegungen die Nach-
folge nicht an einzelnen Personen festgemacht,
sondern vom Grundsatz her und unter Bertick-
sichtigung der individuellen Gegebenheiten
bestimmt werden. Oberstes Ziel aller Regelun-
gen dieser Art ist es, die Funktionsfahigkeit des
Unternehmens zu sichern. Deshalb ist manch-
mal auch der Totalverkauf, einer halbherzigen
Nachfolgeregelung im Interesse des Unterneh-
mens vorzuziehen. Dr. Eberhard Kossack

Die Unternehmensnachfolge sollte professionell
geregelt und die entsprechenden Absprachen in
angemessenen Abstanden tberpriift werden.
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saxoPRINT O

Produkte fiir die graphische Industrie

Die reico GmbH in Eimeldingen Stiddeutschland ist ein
Handelsunternehmen mit Produkten fiir die grafische Industrie. Die SAXOPRINT GmbH ist eine moderne Online-Druckerei mit Sitz in Dresden.
Als Ergdnzung fiir unser dynamisches Team suchen wir eine/n Als eines der fiihrenden international tétigen Online-Unternehmen betreiben

: 2t wir mit rund 400 Mitarbeitern mehrere erfolgreiche Druckportale. Wir bieten
Anwendungstechniker/in

% P 3 i i neben einem umfangreichen Leistungsportfolio modernste Technik und sind
mit zusatzlichen Aufgaben im Bereich Vertrieb ’ o

eine hundertprozentige Tochtergesellschaft der CEWE COLOR.

Haben Sie eine abgeschlossene Ausbildung zum Drucker,
vorzugsweise im Offsetdruck? Sind Sie es gewohnt auch Fir unseren Firmensitz in Dresden suchen wir
mal anzupacken? Schlégt Ihr Herz fiir den Drucksaal?

: : d e =
Besitzen Sie fundierte Produktkenntnisse im Drucksaal? OFFSETDRUCKER & BUCHBINDER (M/W)

Dann zégern Sie nicht und senden Sie uns lhre
Bewerbungsunterlagen. Unser Angebot

Wir sind gespannt sie kennen zu lernen! ) ) )
gesp V' Arbeit mit hochtechnisierten und mordernsten Produktionsanlagen

v professionelles Arbeitsumfeld und angenehmes Betriebsklima

@
reico GmbH, Patrick Martin V' attraktive Konditionen
Reutackerstrasse 42, D-79591 Eimeldingen
www.druckereiservice.de
Ihr Profil
v abgeschlossene Ausbildung zum Offsetdrucker (m/w)

Westermann Druck ist Partner fir Kunden aus Werbung, Verlagshdusern, Behérden und
Industrie. Drucksachen aller Art entstehen hier von der Vorstufe iber den eigentlichen
Druck bis hin zu vielfaltiger Weiterverarbeitung. Besonders spezialisiert ist unser moderner v
Maschinenpark fir die Produktion von periodischen Zeitschriften, umfangreichen v

v

oder Buchbinder (m/w)
Bereitschaft zur Schichtarbeit (3-Schichtsystem)
Katalogen und Biichern jeder Art. Dafiir arbeiten etwa 300 qualifizierte und motivierte teamfdhig, zuverldssig und flexibel

Mitarbeiter/-innen in drei Schichten rund um die Uhr. kundenorientierte und kostenbewusste Arbeitsweise

Wir suchen ab sofort moglichst im Raum Braunschweig eine/-n

Kundenberater/-in Vertrieb

lhre Hauptaufgabe ist der Aufbau und die Weiterentwicklung unseres Kundenpotenzials
in Mitteldeutschland (Schwerpunkt PLZ 3) sowie Skandinavien. Es werden einschligige
Erfahrungen im Vertrieb von Rollenoffsetprodukten sowie eine Berufsausbildung im gra-
fischen Gewerbe oder entsprechende Fachkenntnisse der Branche erwartet. Dariiber hinaus
verfligen Sie Uber sehr gute Englischkenntnisse. Reisebereitschaft sollte vorhanden sein.

Wir freuen uns auf den Eingang lhrer aussagekrdftigen Bewerbung an:
Karriere@saxoprint.de

Weitere Informationen auf www.saxojobs.de

Neben einer anspruchsvollen und abwechslungsreichen Tatigkeit wird Ihnen eine leis-
tungsgerechte Verglitung geboten. Sie haben die Moglichkeit, selbststandig und eigen-
verantwortlich zu arbeiten, und werden zu einem engagierten Team gehéren.

Interessiert?
Dann senden Sie bitte Ihre vollstindigen Bewerbungsunterlagen unter Angabe lhres
friihestmoglichen Eintrittstermins und Ihrer Gehaltsvorstellung an:

Wir sind einer der weltweit fihrenden Hersteller von Diinn-
westermann druck GmbH schliffrakeln und Ersatzteilen fir die Druck- und Verpackungs-

Personalabteilung . .

Georg-Westermann-Allee 66 mdustr_le. e 5

38104 Braunschweig Durch individuelle und konstruktive Beratung unserer Kunden
oder bewerben Sie sich online . gelingt es uns seit Jahren unsere Marktanteile weltweit Gber-
unter www.westermann-druck.de westermann dmd( durchschnittlich auszubauven.

Diesen Erfolgskurs wollen wir langfristig fortfihren und
suchen hierfir einen drucktechnisch versierten

Bewerbungsunterlagen International Sales Manager

sind wichtige Dokumente!
catse cnte Diese Position erfordert Erfahrung in der drucktechnischen

Kommt ein Bewerber nicht in Frage, Anwendung und verkduferisches Geschick insbesondere
bitten wir um sofortige bei der Betreuung unserer internationalen Kunden vor Ort.

Ricksendung der Unterlagen. OLF /Mm info@rolfmeyer.de
www.rolfmeyer.de

Vielen Dank, Ihr Verlag

Thomas Stérte = Rolf Meyer GmbH « Bargteheide
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Fir unseren internationalen Fachverlag mit seinen fiihrenden Publikationen in den
Bereichen Verpackungsdruck und Etikettenproduktion suchen wir zur Verstarkung des
Redaktionsteams am Standort Gutach im Breisgau

eine(n) Fachredakteur(in)

Ihre Aufgaben: Recherchieren, Schreiben und Redigieren von technischen Fachartikeln,
Reportagen und Branchennachrichten fiir unsere Print- und Online-Medien. Dazu gehdrt
auch die Betreuung externer Fachautoren. Da die Verlagspublikationen in Englisch und
Deutsch erscheinen, sind ausgezeichnete Kenntnisse in beiden Sprachen ein Muss.
Neben einer guten Schreibe sollten Sie auch ein Verstandnis fiir technische Zusammen-
hange mitbringen. Berufliche Erfahrungen in der Verpackungs- und Etikettenbranche
wadren ideal.

Wir bieten Ihnen eine international ausgerichtete Redakteurstdtigkeit in einem moti-
vierten Team, bei dem auch der Spal} an der Arbeit nicht zu kurz kommt.

Ihre vollstandigen Bewerbungsunterlagen senden Sie bitte - gemeinsam mit Ihren
Gehaltsvorstellungen und einer Angabe zum mdéglichen Eintrittstermin - an Frau Jutta
Geiger (E-Mail: jutta.geiger@flexo.de).

G&K TechMedia GmbH'

Stellengesuche

wer gibt mir, DRUCKERIN, 22 Jahre, flexibel und
verantwortungsbewusst, die Chance, meine Fahigkeiten
im Offsetdruck unter Beweis zu stellen?

Zuschriften bitte unter Chiffre 358231892 an Deutscher
Drucker, Postfach 4124, 73744 Ostfildern.

Stellenmarkt online:
www.print.de/Stellenmarkt
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