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“Lokal wie zentr

Einkaufsnetzwerk auf §

al kompetent

TUbingen. Kemmler Baustoffe ist
ein Handelsunternehmen. Alles, was
verkauft werden soll, muss zuvor
maoglichst preiswert eingekauft wer-
den. Neben den lokalen Einkaufern
in den Niederlassungen kimmert
sich am Tdbinger Stammsitz der
Funktionsbereich des Zentralen Ein-
kaufs um diese wichtige Aufgabe —
die unmittelbare Auswirkungen auf
den Unternehmensgewinn hat.

Die mehr als 50.000 Artikel fur die Baustoff-

und Fliesenfachhandlungen von Kemmler Bau-
stoffe werden von Uber 3.300 aktiven Lieferanten,
die groBtenteils auch die Hersteller der Materialien
sind, zur Verfigung gestellt. Fast 90 Prozent der
eingekauften Materialien stammen aus Deutsch-
land. Weitere 10 Prozent des Einkaufsvolumens
entfallen auf die européischen Lander. Weniger als
ein Prozent stammt angesichts hoher Logistikkos-
ten und Vorlaufzeiten sowie der oft mangelhaften
Verlasslichkeit der Lieferungen noch aus Fernost.

Seit Oliver Buchwald im Sommer 2018 als Ge-
schaftsfuhrer die Verantwortung fur den Einkauf
Gbernommen hat, wird dieser konsequent zu
einem leistungsfahigen, nach einheitlichen Kenn-

zahlen gesteuerten Einkaufsnetzwerk weiterent-
wickelt. , Wir wollen lokal wie zentral kompetent
sein”, erklart er. Beide Einkaufsebenen sollen sich
gegenseitig fordern und unterstitzen. Die Zusam-
menarbeit von Zentralem Einkauf und den lokalen
Einkdufern in den Niederlassungen soll partner-
schaftlich und auf Augenhdéhe sein.

Die Top 3-Ziele im Einkauf

1. UnterstUtzung der Profitabilitat
durch strategische Verhandlungen
und Bedarfsbtndelungen.

2. Verbesserung der Grundleistung
im Einkauf durch eine effiziente Zusam-
menarbeit mit den Lieferanten.

3. Befahigung der Organisation, opti-
mal einzukaufen durch Unterstitzung
und Training der lokalen und zentralen
Einkaufer.

Im Rahmen der Strategie 2020 soll der Einkauf
durch Verfolgung der Top 3-Ziele (siehe Kasten)
fur wettbewerbsfahige Preise in den Kernsorti-
menten sorgen. , Hier sind wir bereits gut unter-
wegs”, kommentiert Buchwald das im Ge-
schéaftsjahr 2019 Erreichte. Bei der Profitabilitat,
bei der es hauptsachlich um Rohertragssteige-
rung durch Einkaufsverbesserungen wie Boni

und Rickvergitungen geht, schaffte der Einkauf
seine ambitionierten Zielvorgaben und hat sie fir
2020 nochmals 25 Prozent héher angesetzt.

Die Grundleistung, die in Sortiment, Verflgbar-
keit und Lieferqualitat zum Ausdruck kommt,
konnte durch eine effiziente Zusammenarbeit mit
den Bereichsleitern und den Lieferanten ebenfalls
bereits ansehnlich verbessert werden. Eher noch
am Anfang stehen dagegen die MaBnahmen
beim Top-Ziel 3 der Befdhigung. ,,Fur 2020 ha-
ben wir uns aber einiges vorgenommen”, sagt
Buchwald, , wir werden unsere Einkaufer noch
fitter machen, etwa im Umgang mit unserem
Handelssystem UniTrade, und so ihre Kompetenz
und Effizienz nachhaltig steigern.”

Wo wir die Dinge zentral besser
abwickeln kénnen, tun wir dies

.Der Zentrale Einkauf versteht sich als Dienst-
leister fur die Niederlassungen” sagt Buchwald.
Immer dann, wenn man durch Biindelung der
Bedarfe vor Ort groBe Mengen zentral und Uber-
greifend besser bestellen kann, ist er gefragt.
.Ein schones Beispiel hierfur sind die Fliesen”,
meint der Geschaftsfihrer. Sie werden contai-
nerweise von den Herstellern aus Stideuropa
nach Tubingen angeliefert und dann auf die
Hauser umverteilt. ,Fur eine Niederlassung al-
leine waren solche Masseneinkaufe nicht gut
zu bewaltigen.”
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Ein starkes Team ist der Zentrale Ein-
kauf in Tubingen (von links): Mat-
thias Hartner, Bettina Hermann,
Mandy Wachendorfer, Udo Mar-
quardt (vorne), Zeljko Vucenovic
(hinten), Tina Wizemann, Darija
Brucher, Thomas Heiberger,
Torsten Eiting, Sebastian Reiff,
Katrin Rombach, Klaus Krumm,
Oliver Buchwald, Meike Becker,
Marion Seibold und Manuela
Rasic. Auf dem Foto fehlen: Anika
Reisch und Holger Ehrman.

Gleichzeitig sei es aber auch ein Missverstand-
nis, zu glauben, dass der Zentrale Einkauf ge-
nerell alles organisieren musse, was die Nieder-
lassungen haben mochten: , Das ware ein viel
zu groBer Organisationsaufwand fir uns und
daher ineffektiv”, sagt Buchwald. Nur ein Drit-
tel der Waren wird heute zentral beschafft. Die
restlichen zwei Drittel besorgen die Einkaufer
in den Niederlassungen eigenverantwortlich.

. Die Verkaufsleiter vor Ort kennen die Beson-
derheiten ihres Verkaufsmarktes genau und
wissen besser als wir, was dort verlangt wird.”

Gerade wenn es um die ErschlieBung von
Baugebieten oder einzelne groBe Bauprojekte
geht, seien die Verkaufsprofis aus den Hausern
viel ndher dran am Geschehen. Am effektivsten
seien in einem solchen Fall gezielte Verhand-
lungen fur einzelne Objekte, bei denen die Lie-
feranten und die Verkaufsleiter im gleichen
Boot sitzen und versuchen, durch optimierte
Angebote den Zuschlag zu erhalten. Die vom
Zentralen Einkauf mit den Lieferanten in den
Jahresgesprachen ausgehandelten Preise konn-
ten durch gezieltes und hartnackiges Nachver-
handeln teilweise nochmals gesenkt werden.

.Wo wir die Dinge zentral besser abwickeln
kénnen, tun wir dies”, betont Buchwald und
spricht die drei vorrangigen Aufgaben des
Zentralen Einkaufs an: An erster Stelle steht
Prozesssicherheit und Effizienz, die der Zentrale
Einkauf mit seiner Richtlinienhoheit sicherstellt.
Das betrifft die technischen Systeme, wie etwa
UniTrade, und gleichzeitig auch die Prozesse,
nach denen der Einkauf ablaufen soll. , Wir
treiben die Standards im Einkauf voran”, er-
klart Buchwald.

Als zweite Aufgabe erarbeitet der Zentralein-
kauf gemeinsam mit den Bereichsleitern die
Lieferanten- und Warengruppenstrategien im
Sinne der strategischen StoBrichtung (siehe
oben). Und schlieBlich handelt der Zentrale Ein-
kauf auch die Vertrage mit den Lieferanten aus
und untersttzt durch die zentrale Disposition
sowie durch Aktions- und Sammeleinkdufe die
operative Beschaffung zum besten Preis und
die dauerhafte Verflgbarkeit der Waren.

»

Der zentrale Ein-
kauf ist Partner der
Niederlassungen.

«

Oliver Buchwald
Geschaftsfuhrer Einkauf
Kemmler Baustoffe

Strategische StoBrichtung

Die strategische StoBrichtung im Einkauf zielt da-

rauf ab, sowohl den Kunden-Mehrwert als auch
die Wirtschaftlichkeit der Lieferanten fur Kemm-
ler kontinuierlich zu verbessern. Hierfur werden
die einzelnen Warengruppen analysiert und die
Lieferanten entsprechend definierter Kriterien
bewertet. Die Aufgabe des strategischen Ein-
kaufs ist es dann, die Lieferanten durch gezielte
MaBnahmen so weiterzuentwickeln, dass sich
diese schrittweise in die strategisch gewlnschte
Richtung verbessern. Beim Kunden-Mehrwert
werden Kriterien wie die Liefertreue, die Qualitat
der Waren und deren Verfligbarkeit betrachtet.
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Wirtschaftlichkeit

Kunden-Mehrwert

Bei der Wirtschaftlichkeit sind neben der Preis-
basis vor allem Boni und Riickvergtungen, aber
auch die Zahlungsbedingungen entscheidend.

Als eine der ersten Veranderungen nachdem
Buchwald im Sommer 2018 die Verantwortung
fur den Einkauf bei Kemmler Baustoffe tber-
nommen hat, organisierte er den Zentralen Ein-
kauf neu. , Wir sind ein starkes Team”, lobt er
seine sechzehn Mitarbeiter. Wesentlichster

Punkt der Umstrukturierung war die Aufwer-
tung des operativen Einkaufs.

,,Die Mitarbeiter dort sind nicht bloB Einkaufs-
assistenten”, stellt Buchwald klar. Zu ihren wich-
tigen Aufgaben zahlt die vorausschauende Be-

Bei den Jahresgesprachen verhandeln die Bereichsleitungen und die zustédndigen strategischen Einkaufer
gemeinsam mit den Lieferanten (von links): Fliesen-Bereichsleiter Thomas Wochinger mit seinem Mit-
arbeiter Andreas Klein, der strategische Einkaufer fur die Fliesen, Klaus Krumm, und Vertriebsleiter
Horst Weidner vom deutschen Fliesenhersteller , Team Steuler”.
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Lieferanten bei

Kemmler Baustoffe men im Jahr

schaffung aller zentral disponierten Artikel, wo-
durch Bundelungseffekte moglich werden und
die Verflugbarkeit steigt. AuBerdem fuihren die
operativen Einkaufer Aktions- und Sammelein-
kaufe fur die Hauser durch, sorgen fur Preis-
transparenz durch Ubersichten und Preisspiegel
und werden kunftig auch verstarkt die lokalen
Einkaufer betreuen und schulen.

Zum operativen Einkauf, der von Buchwalds
Stellvertreter und dem Funktionsleiter Einkauf,
Udo Marquardt, gefihrt wird, gehéren die
operativen Einkauferinnen Anika Reisch (Aus-
bau und Trockenbau), Darija Brucher (Hochbau),
Mandy Wachendorfer (Tiefbau) und Meike Be-
cker (Fliese). Erganzend sind im operativen Ein-
kauf Torsten Eiting, Manuela Rasic und Marion
Seibold fur die Disposition der bestellten Waren
und den Einkauf bereichstbergreifender Bau-
stoffe zustandig. Die Aktions- und Sammelein-
kaufe steuert Zeljko Vucenovic.

Alles, was keine Handelswaren sind, wird von
Tina Wizemann im Technischen Einkauf organi-
siert. Hierzu zahlen Einrichtungsgegenstande,
Blromaterial, aber auch Dienstleistungen. Ge-
schaftswagen, Lkw und Gabelstapler kauft die
Logistik unabhangig vom Einkauf ein. Vervoll-
standigt wird der operative Einkauf durch Tho-
mas Heiberger, der als Projektmanager fur alle
internen Bauvorhaben verantwortlich zeichnet
und die hierfur erforderlichen Materialien und
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Euro Einkaufsvolu-

Handelsartikel, die
einzukaufen sind

Dienstleistungen beschafft.

Jahresgesprache und Lieferanten-
management als Aufgaben

Der strategische Einkauf, um den sich Buch-
wald personlich kimmert, besteht aus funf
Einkdufern, die mit den Bereichsleitungen eng
zusammenarbeiten: Matthias Hartner (Dach-
bau), Holger Ehrmann (Aus- und Trockenbau),
Sebastian Reiff (Hochbau), Klaus Krumm (Fliese)
und Matthias Hartner (kommissarisch fir den
Tief- und Gartenbau).

Gemeinsam mit den Bereichsleitern fuhren die
strategischen Einkaufer die wichtigen Jahresge-
sprache mit den Herstellern und Lieferanten, bei
denen Preise, Mengen und Lieferkonditionen in
Rahmenvereinbarungen festgeschrieben wer-
den. Am wichtigsten sind hierbei die Boni und
Ruckvergtungen, um die hart verhandelt wird:
.Das kann sich bei bedeutsamen Lieferanten
Uber mehrere Runden und tber Monate hinzie-
hen”, betont Buchwald.

Seit Kemmler Baustoffe Mitglied der Einkaufs-
kooperation BauAllianz plus ist, werden diese
Verhandlungen teilweise auch tbergreifend fiir
alle Einkaufspartner mitgeftihrt. Generell gilt:
Je groBer das Einkaufsvolumen, desto bessere
Einkaufspreise lassen sich durch Verhandlungen

Kurze Wege fur schnelle Besprechungen: Der Zentrale Einkauf sitzt mit seinen 17 Mitarbeitern im
GroBraumbdro des zweiten Stockwerks im Tubinger Verwaltungsgebdude von Kemmler Baustoffe.

Mitarbeiter im Zentra-
len Einkauf

Prozent der Ware stammt
aus Deutschland

erzielen. ,Kemmler ist ein sehr verlasslicher Part-
ner mit einem Einkaufsvolumen von tber 340
Millionen Euro”, betont Buchwald.

Nicht weniger wichtig ist im strategischen Ein-
kauf das Lieferantenmanagement. ,Flr unsere
Kunden ist die Auswahl leistungsstarker Lie-
feranten eine unserer wertvollsten Dienstleis-

)

Die Auswahl
leistungsstarker
Lieferanten ist
eine unserer wert-
vollsten Dienst-
leistungen.

«

Oliver Buchwald
Geschaftsfuhrer Einkauf
Kemmler Baustoffe

tungen als Handelsunternehmen”, erklart der
Geschaftsfuhrer Einkauf. Gemeinsam mit den
Bereichsleitungen ist der strategische Einkauf
bestrebt, die Zusammenarbeit mit den Liefe-
ranten stetig weiter zu verbessern. Gegenstand
ist vor allem die kontinuierliche Steigerung von
Leistungskennzahlen wie Verfligbarkeit, Qualitat
und Konditionen der eingekauften Waren.

Erganzt wird das Team der strategischen Einkau-
fer durch Bettina Hermann im Einkaufscontrol-
ling. Ihr kommt die zentrale Funktion der Uber-
wachung der ausgehandelten Vereinbarungen
und Boni zu. Aktuell gehért auch noch Katrin
Rombach mit zum Zentralen Einkauf. Sie ist fur
ein halbjahriges Projekt vom Funktionsbereich
KAIZEN an den Einkauf ,ausgeliehen”.

1994 startete Heinz Blankenhorn
mit dem zentralen Einkauf

Bis hinein in die 1990er Jahre bestellte noch
jede einzelne Niederlassung ihre kompletten
Handelswaren selbstandig. Erst mit Beginn einer
starkeren Zentralisierung, die mit der Einrich-
tung von Bereichsleitungen einherging, wurde
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1992 der Weg fur einen Ubergreifenden Einkauf
geebnet. Heinz Blankenhorn, der lange Jahre
Niederlassungsleiter in Mdnsingen gewesen war,
schlug, nachdem er die Bereichsleitung fur den
Tiefbau Ubernommen hatte, vor, einen zentralen
Einkauf fur diesen Bereich aufzubauen.

1994 nahm Blankenhorn diese Aufgabe mit eini-
gen Mitarbeitern von Munsingen aus in Angriff
und gab fur den Aufbau des zentralen Einkaufs
die dortige Niederlassungsleitung ab. Im Inter-
view zu seinem Ruhestand erinnert er sich an je-
ne Anfangstage zurlck (siehe Kemmler aktuell,
2012/1): ,Die Niederlassungen meldeten uns
ihren Bedarf an Produkten. Dann verhandelten
wir mit den Herstellern und Lieferanten um die
Rahmenbedingungen und Preise. (...) Je mehr
Niederlassungen hinzukamen, desto interessanter
wurde der Zentraleinkauf. (...) Durch die groBer
werdenden Mengen, die wir abnehmen konnten,
bekamen wir immer bessere Konditionen.”

Von diesen Konditionen hing nicht zuletzt der
Erfolg der Verkaufer in den Hausern ab. Nach
und nach wurden die Serviceleistungen des Zen-
tralen Einkaufs auf immer weitere Bereiche aus-
gedehnt. Nach dem Tiefbau folgten vor allem
der Ausbau und der Dachbau. Gleichzeitig ver-
ringerte sich die Zahl der Lieferanten. 2000 war
es dann so weit, dass der Zentrale Einkauf von
Minsingen in die Zentrale nach Tubingen um-

Oliver Buchwald

Der 51-jahrige Di-
plom-Ingenieur fur
Maschinenbau ist seit
Juli 2018 Geschafts-
fUhrer des Einkaufs
in der Kemmler Bau-
stoffe Vertriebsservice
GmbH. Als Gesamt-
verantwortlicher fur
den Einkauf von
Kemmler Baustoffe ist
er Mitglied der Fihrungskonferenz des Han-
delsunternehmens. Buchwald kann auf ins-
gesamt 28 Jahre im Einkauf verweisen, davon
zwei Jahrzehnte in Fihrungspositionen.
Direkt nach seinem Studium an der Dua-
len Hochschule in der Landeshauptstadt stieg
Buchwald 1992 bei der Daimler AG als Ein-
kaufer ein. 1995 wechselte er, ebenfalls als
Einkaufer, zur Daimler-Tochter Smart nach
Boblingen und baute dort die Einkaufsstruk-
tur des damaligen Startup-Unternehmens fe-

.

derfuhrend mit auf. Ab 2001 arbeitete er als
Teamleiter im Produktionseinkauf und wurde
2003 zum Abteilungsleiter Einkauf beférdert.

Als Smart 2005 in den Daimler-Konzern
integriert wurde, entschied sich Buchwald be-
wusst gegen den GroBkonzern und ging zur
selbstandigen, mittelstandischen Daimler-
Tochter MBtech, einem Ingenieurdienstleister
und Beratungsunternehmen. Dort baute er
den Einkauf von Null an auf und war 2009
zuletzt Direktor fur den Einkauf.

Nach der Finanzkrise und insgesamt 20 Jah-
ren bei Daimler und dessen Tochtern wechselte
Buchwald 2009 als Einkaufsleiter zu Europas
groBtem Parkraumbewirtschafter Apcoa. Auch
dort hatte er wieder die Verantwortung fiir
den Aufbau des Einkaufs. Als ein Investor das
Unternehmen 2016 aufkaufte, arbeitete Buch-
wald vorlbergehend, bis zu seinem Einstieg
bei Kemmler Baustoffe, als selbstandiger Con-
sultant in einer Minchner Unternehmensbera-

tungsgesellschaft. _
* Foto: privat

z0g. Blankenhorn im Interview von 2012: , Fir
die Gesprache mit Lieferanten war Tibingen
passender als Minsingen. AuBerdem saf3 bald

ein rundes Dutzend Mitarbeiter bei mir in der
Abteilung. Dafur brauchten wir Platz, den wir in
Minsingen nicht hatten.”





