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Was von technischen Einkaufern verlangt wird

Beschaffungsmanagement leistet in Unternehmen einen wesentlichen Beitrag im Bereich der Wettbewerbsfahigkeit
und wird durch die zunehmende Globalisierung immer komplexer. Neue Herausforderungen werden auf die im Ein-
kauf agierenden Personen in Technologieunternehmen zukommen. Doch welche Kompetenzen werden gefordert?

1. Einleitung

Wenn fur Unternehmen wirtschaft-
lich schwierige Zeiten aufkommen,
rickt die Einkaufsfunktion starker
in den Fokus des Managements. Es
ist nichts Neues, dass Einsparungen,
die im Einkauf erzielt werden, sich
direkt auf das Unternehmensergeb-
nis auswirken (Arnolds et al., 2010).
Einkaufstatigkeiten kénnen auch auf
der Ebene der Prozessoptimierung
direkt zu Einsparungen fiithren. Ein
Beispiel dafiir kann die strategische
Ausrichtung auf eine geringe Anzahl
an Lieferanten sein. Die Zusammen-
arbeit mit diesen bringt Vorteile bei
Innovationen oder in der Forschung
und Entwicklung (Chen et al., 2004).
Aus finanzieller Sicht gesehen besteht
die Moglichkeit, Einsparungen durch
den Einkauf zu erzielen, indem Be-
stellungen gebuindelt, Skaleneffekte
durch erhohte Bestellvolumina er-
zielt oder eine Ressourcenbtndelung
mit anderen Unternechmen erarbeitet
wird (Efig et al., 2013; Hartmann et
al., 2012).

Neben der Herausforderung fiir Ein-
kaufer, Einsparungen zu erzielen, stellt
auch die immer rascher zunehmende
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Globalisierung neue Anforderungen
an den Einkauf. In rohstoffarmen
Volkswirtschaften, zu denen auch Os-
terreich gehort, ist die internationale
Wettbewerbsfahigkeit fiir produzieren-
de Unternehmen nur dann gegeben,
wenn alle relativen Kostenvorteile, die
derzeit zur Verfugung stehen, genutzt
und die besten Wertschopfungsketten
erreicht werden (Stollenwerk, 2012).
Nach Grochla ist es Ziel des Einkaufs,
ein materialwirtschaftliches Optimum
zu erreichen, das die Versorgung der
Produktion unter den Gesichtspunkten
Menge, Zeit, Ort und Qualitét vorsieht
(Grochla, 1978). Diese Sicht des Einkaufs
hat sich jedoch durch Lohnkostenvor-
teile der fernostlichen Standorte, Res-
sourcenknappheit, Klimaveranderung,
die damit verbundenen politischen
Umbriiche und weitere Gesichtspunkte
zu einem immer komplexeren Bild ent-
wickelt. Mehr denn je ist der Einkauf
gefordert, relevantes Know-how der
Lieferanten zu erkennen und in die
eigene Wertschopfungskette des Unter-
nehmens zu integrieren, um langfristig
wettbewerbsfahig zu bleiben. Somit be-
kommt der Einkauf im Unternehmen
immer mehr die Rolle eines Wertschop-
fungsmanagers  (Stollenwerk, 2012;

Die kompetente Person

Nach Hurrelmann tbernimmt die
kompetente Person fiir sich selbst
und auch fir andere die Verantwor-
tung und verfugt dabei ber ein gutes
Kontrollbewusstsein ihrer eigenen
Starken und Schwichen. Die kompe-
tente Person kann fokussiert an einer
Absicht oder einem Ziel arbeiten bis
der gewiinschte Zustand eingetreten
ist. Dabei werden die Handlungen
von Prinzipien, Werten, Normen und
Regeln begleitet (Hurrelmann, 2006).
Kompetenzen konnen nach Gnahs
durch funf unterschiedliche Aneig-
nungsweisen entstehen (abgesehen
von genetischen Aspekten). Ein stan-
diger Begleiter ist die Sozialisation
durch Familie, Schule, Gruppen oder
Vereine, des Weiteren durch das for-
male Lernen (Abschliisse erwerben)
oder durch das nichtformale Lernen
(Kenntnisse und Fihigkeiten). Und
zu guter Letzt konnen Kompetenzen
entweder durch informelles Lernen
oder Lernen ,en passant“ angeeignet
werden(Gnahs, 2010).

Javalgi et al., 2009). Diese und weitere
zukunftige Wandlungen des Einkaufs
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stellen die dort agierenden Personen
vor neue Aufgaben und damit missen
in Zukunft auch die Kompetenzanfor-
derungen an diese Personen angepasst
werden. Doch was bedeutet dies fiir die
zukiinftig benotigten Kompetenzen?

2. Kompetenz

Der US-amerikanische Okonom 6s-
terreichischer Herkunft, Peter F. Dru-
cker, hat die Wichtigkeit der Kompe-
tenz folgendermafen hervorgehoben:
,Was man zur Effektivitat braucht, ist
eine durch Ubung gewonnene Kom-
petenz.“ Dass der Begriff der Kom-
petenz ein Begriff der Gegenwart ist,
kann man an den Erscheinungszahlen
der Biicher, die im Titel ,Kompetenz*“
beinhalten, erkennen (Huber, 2004).
Sucht man nach Veréftentlichungen
der Titel, die nach dem 2. Weltkrieg
erschienen sind, sind rund 85 % nach
1995 und mehr als die Halfte in den
letzten zehn Jahren erschienen. In
Deutschland sind sogar zwei Drittel
der Werke in den letzten zehn Jahren
auf den Markt gekommen (siche Ta-
belle 1).

Nationalbibliothek
2015
Oster- | Deutsch
reich land

Summe seit 1945: 1.074 6.178
1945 — 1969: 17 65
1970 — 1994: 146 545
1995 — 2004: 393 1.489
2005 — 2015: 518 4.079

TABELLE I: ANZAHL DER
ERSCHIENENEN BUCHER, DIE IM TITEL
»KOMPETENZ*“ BEINHALTEN

Der Begriff Kompetenz wird in den
unterschiedlichsten Disziplinen und
Branchen verwendet und hat zahl-
reiche Bedeutungen. Entsteht im All-
tag ein Problem, wird eine kompe-
tente Person mit der Losungsfindung
beauftragt (Bunk, 1994). Aus juri-
stischer Sicht wird meist eine Hand-
lungsermachtigung wie zum Beispiel
die Verteilung der Zustandigkeiten
zwischen den Gebietskorperschaften
(Bund, Linder und Gemeinden)
oder die Festlegung der Verantwort-
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lichkeiten von Gerichten darunter
verstanden (Adamovich et al., 2o0m).
Aus Sicht eines Managers wird beim
Begriff ,Kompetenz® einerseits an die
Starken des Unternehmens und ande-
rerseits an die Zustandigkeiten, ein-
schlieflich der Durchfithrungs- und

Schluss von K und P auf HE

Schluss von HE auf P und K

K . Kompetenzen
.. Personlichkeitseigenschaften
HE . Handlungserlebnis

ABBILDUNG I: INTERAKTION VON PERSONLICH-
KEITSEIGENSCHAFTEN, KOMPETENZEN UND
HANDLUNGSERGEBNISSEN (IN ANLEHNUNG AN

HEYSE, 2010)

Entscheidungsbefugnisse seiner Mit
arbeiter, gedacht (Kauffeld, 2006).

Die unterschiedliche Sichtweise auf
den handelnden Menschen fokussiert
in der Literatur entweder auf Kompe-
tenzen oder auf Personlichkeitseigen-
schaften. Als Folge dessen kann man
von Personlichkeitseigenschaften und
Kompetenzen auf ein kinftiges Hand-
lungsergebnis schlieffen oder von meh-
reren beobachteten Handlungsergeb-
nissen auf bestimmte Kompetenzen
(siche Abbildung 1). Nach Heyse wird
unter dem Begriff der Kompetenz die
Fihigkeit verstanden, in konkreten Si-
tuationen selbstorganisiert erfolgreich
handeln zu kénnen (Heyse, 2010).

3. Kompetenzen und Gehalter bei
technischen Einkaufern

Interessant wird die Betrachtung,
welche Kompetenzen ein zukinftiger
technischer Einkaufer vorweisen soll

Belastbarkeit
unternehmerisches Denken
Selbststandigkeit
technische Kenntnisse
juristische Kenntnisse
Kommunikationsfahigkeit
Teamfahigkeit
Durchsetzungsvermégen
Verhandlungsfahigkeit

und ob die Entlohnung Hand in Hand
mit den Kompetenzanforderungen
steigt. Um einen ersten Blick darauf
zu werfen wurde eine Querschnitts-
analyse von 100 Stellenanzeigen fir
technische Einkaufer in Osterreich
untersucht. Die Anzeigen wurden von
diversen Personalberatern und
HR-Abteilungen im Mai 2016
geschaltet.

Im Bereich des Einkaufs sind
zwei Ausbildungsrichtungen be-
sonders gefragt: eine technische
Ausbildung, so dass technische
Prozesse und Technologiepro-
dukte besser verstanden werden
und eine wirtschaftliche, die ei-
nenbesseren Blick aufdie Kosten-
zusammenhinge gewahrt. In 47
Stellenanzeigen wird strikt nach
einer technischen Ausbildung
verlangt, in 44 Stellenanzeigen
ist eine technische oder eine
wirtschaftliche ~ Ausbildungen
Voraussetzung.Lediglich neun
Annoncen fragen explizit nach einer
wirtschaftlichen Ausbildung. Vom Bil-
dungsniveau ist bei 68 Stellen ein Fach-
hochschulabschluss und bei 58 Stellen
ein technischer Universitatsabschluss
empfohlen, fur relativ viele Stellen (59)
ist aber auch eine HTL-Matura ausrei-
chend. 72 Unternehmen wollen eine/n
Bewerber/in, der/die schon im Einkauf
gearbeitet hat, und von diesen geben
44 an, dass Bewerber/innen minde-
stens funf Jahre Erfahrung nachweisen
mussen.

Im Bereich der Kompetenzen wird
vor allem nach Verhandlungsfahigkeit,
Durchsetzungsvermogen und Teamfa-
higkeit gefragt. Auch Kommunikati-
onsfihigkeit und juristische Kenntnisse
haben einen hohen Stellenwert (siche

Abbildung 2).
Das Mittel bei den gesamten Stel-
lenanzeigen liegt beim jahrlichen

Einstiegsgehalt fiir technische Ein-
kaufer bei € 43.368. Die niedrigste
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ABBILDUNG 2: ANZAHL DER KOMPETENZNENNUNGEN (KUMULIERT)
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Mindestgehalt Durchschnittsgehalt Hochstgehalt

(€ 24.000 - € 35.000) (€ 35.001 - € 50.000) (€ 50.001 — € 85.000)
Tétigkeiten Operativer technischer | Projekteinkaufer, strate- Konzern-Projekteinkaufer,
Einkaufer gischer Einkaufer | Leiter Strategischer Einkauf
Durchschnittsgehalt [€] 26.774,39 43.202,74 76.133,33
Bevorzugte Ausbildung technisch technisch/wirtschaftlich technisch/wirtschaftlich
Berufserfahrung erwinscht, 2 Jahre 2 bis 5 Jahre 2 bis 5 Jahre
Bildungsniveau HTUFH FH FH/Universitat

Gewiinschte Kompe- | Belastbarkeit, Teamfa- | Belastbarkeit, Projekt- | Kommunikationsfahigkeit,
tenzen higkeit, Verhandlungs- | management, Fiah- | Flexibilitat, Belastbarkeit,
fahigkeit, Kommunika- | rungserfahrung, Ver- | Projektmanagement,  Fih-
tionsfahigkeit, Eng- | handlungsfahigkeit, Sehr | rungserfahrung,  Verhand-
lischkenntnisse gute Englischkenntnisse | lungsfahigkeit, Durchset-
zungsvermogen,  Englisch

verhandlungssicher

TABELLE2: GEHALTSPROFILE FUR TECHNISCHE EINKAUFER

in den Anzeigen angegebene Bezah-
lung belauft sich auf € 24.323 und
die hochste auf € 85.000. Sieht man
sich die Einkaufsleiter getrennt an,
liegt die Mindestentlohnung  bei
€ 30.800 und auch der Mittelwert ist mit
€ 54.510 etwas hoher.

Tabelle 2 zeigt drei unterschied-
liche Gehaltsprofile. Fir diese Aus-
wertung wurden die Stellenanzeigen
in drei Klassen abhingig vom Gehalt
zusammengefasst und in die Profile
Mindest-, Durchschnitts- und Hochst-
gehalt sortiert. In der Klasse der Min-
destgehalter wird in keiner der Stellen-
beschreibungen eine wirtschaftliche
Ausbildung verlangt, lediglich eine
technische Ausbildung wie HTL oder
FH ist gewunscht. In der Klasse der
Hochstgehalter wird zumindest ein FH-
Abschluss erwiinscht. Bei den Kompe-
tenzanforderungen ist klar ersichtlich,
dass in der Klasse der Hochstgehalter
Kommunikationsfahigkeit, Durchset-
zungsvermogen und ein verhandlungs-
sicheres Englisch vorausgesetzt werden.
Auf diese Kompetenzen wurde bei den
anderen beiden Profilen kein Wert ge-
legt.

Zusammenfassend ist zu erwihnen,
dass die in der Einleitung aus der Lite-
ratur geschilderten Herausforderungen
an technische Einkaufer sich (noch)
nicht direkt in den analysierten Stellen-
anzeigen als Kompetenzanforderungen
wiederfinden.
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