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»Tue Gutes und sprich daruber” -
Understatement ist out!

FRAUEN IM EINKAUF: Brauchen Frauen eine ,psychologische Rundumerneuerung®, wenn sie in der
Mannerdomane Einkauf Karriere machen (wollen)? Wer traut sich, tiber die eigenen guten Leistungen
zu reden? BIP hat mit Heike Fastenau-Gross, Sibylle May und Jessika Jung drei praxiserprobte
Frauen unter anderem zu Mindset und Kompetenzen sowie zur speziellen Rolle bei Verhandlungen
befragt.

Frau Fastenau-Gross, Sie haben im vergangenen Jahr
beim BME-Symposium an der Diskussion ,Frauen im
Einkauf” teilgenommen. Was war lhre Botschaft?

Heike Fastenau-Gross: Wir haben iber unseren person- H H
lichen Weg in den Einkauf, (iber Lernkurven und Konse- ES braUCht Karrleretlpps
quenzen diskutiert und waren uns einig: Es braucht Und Support fur Frauen
Karrieretipps und Support fiir Frauen. Ich betone, dass ich
keineswegs auf die lbliche Genderdiskussion oder die Heike FastenatrGross

. . . Director Corporate Procurement
Notwendigkeit von Frauenquoten usw. reduziert werden DMK Deutsches Milchkontor GmbH, Bremen

mochte, das ware zu leicht. Riickblickend betrachtet wére
ich auf einige Herausforderungen gern besser vorbereitet
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Heike Fastenau-Gross
Director Corporate Procurement
DMK Deutsches Milchkontor GmbH, Bremen

worden. Damit meine ich etwa Mdglichkeit des Mentorings
oder Coachings.

Haben auch Manner zugehort?

Ja, und manche haben ihr Feedback direkt im Nachgang
mit uns geteilt. Schmunzeln musste ich liber meine Ein-
kaufsleiterkollegen, die spontan sagten: ,Heike, das war
uns gar nicht so bewusst.”

Kritische Verhandlungen: Wie gehen Sie vor und wie kann
die Rolle der Frau aussehen?

Spontan fallt mir dazu ein: Ich hatte vor Jahren einen tol-
len Vorgesetzten, der die ,romische Eroffnung” liebte. Er
hat es einmal geschafft, den Lieferantentross nach 15 Mi-
nuten unseres Hauses zu verweisen — wegen Nichtigkei-
ten. Gel6st haben das dann der weibliche Counterpart des
Lieferanten und ich im Nachgang. Verhandlungen sollte
man immer zielorientiert angehen — mit Wertschatzung
und Wertbeitrag fiir beide Seiten. Voraussetzungen fiir
eine Verhandlung sind klare Rollenverteilung im Vorfeld,
Break in kritischen Situationen, klare Zielvorstellung und
alternative Optionen.

Gehaltsunterschiede: lhre Anregungen?

Transparenz durch Benchmarks sollte selbstverstandlich
werden. Uber Jahre hinweg habe ich eine Gehaltsmatrix mit
Kriterien und Auspragungen entwickelt. So kann ich mir si-
cher sein, dass innerhalb unseres Einkaufsteams der Mid-
point pro Funktion definiert ist und die maximale Spreizung
im Rahmen von 80 bis 120 Prozent liegt. Die Fiihrungskraft
sollte immer gemeinsam mit dem HR-Business-Partner den
Abgleich mit dem Markt priifen. Aber: Ich erwarte auch eine
konstruktive Auseinandersetzung mit dem eigenen Gehalt.
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Sibylle May
Beratungsbiiro Sibylle May, Dusseldorf

Frau May, Sie beleuchten in der BME-Masterclass die
Rolle von Frauen im Einkauf. Wer nimmt teil?

Sibylle May: Vertreten sind alle Altersklassen aus unter-
schiedlichen Branchen - von Einkauferin bis Einkaufsleite-
rin. Die Teilnehmerinnen sind eigenmotiviert.

Die Einkauferin muss
wissen, worliber sie spricht.
Sie verhandelt den Bereich
Jkaufmannisch”.

Sibylle May
Beratungsbiiro Sibylle May, Diisseldorf

Welche Erkenntnisse haben Sie in lhren Projekten
gewonnen?

Ich sehe meist ehrgeizige Frauen, denen es aber nicht sel-
ten an Selbstbewusstsein mangelt. Sie nehmen Tipps
dankbar an, speziell in Sachen Auftreten, Kommunikations-
techniken, Korpersprache, Taktiken. Es geht auch darum,
sich in der Praxis nicht von Mannern in die Enge treiben zu
lassen. »
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Frauen konnen durch
Empathie, Verstandnis und
Interesse am Gegeniiber
viel mehr Informationen
herausholen, als das
Gegeniiber eigentlich
preisgeben wollte.

Jessika Jung
Business- & Management-Coach
Partner bei Durch Denken Vorne Consult GmbH, Hilden

Welche Rolle kann beziehungsweise sollte eine Frau in
Verhandlungen spielen?

Die Einkauferin muss wissen, woriiber sie spricht. Sie ver-
handelt den Bereich ,kaufmannisch”. Es gilt, die gleiche Po-
sition zu vertreten wie der Mann auch. Gefordert ist Durch-
setzungsvermdgen. Ich betone aber: Jemand, der sich
rasch verunsichern lasst und der nicht gern mit Menschen
umgeht, sollte eher am Schreibtisch bleiben, was aber nicht
heil’t, dass hier ein schlechter Job gemacht wird.

Wie erreicht ,frau” die Geschiftsleitung beziehungsweise
die Vorgesetzten?

Einkduferinnen meinen haufig, dass der Chef ihre fachli-
chen Qualitdten schon sehen wird. Frauen miissen aber
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lernen zu sagen, was sie leisten. Tue Gutes und sprich dar-
Uber. Es gilt ja auch, sich gegen Kollegen durchzusetzen,
die gern auftrumpfen. Ich empfehle, beharrlich nachzufra-
gen und auch mal ,lastig” zu sein. Falls nach Gesprachen
Uber Mdglichkeiten die Einsicht ausbleibt, kann man
durchaus einen anderen Arbeitgeber suchen. Vorgesetzten
sage ich auch: Viele meiner Kunden berichten, dass Frau-
en das Ganze auflockern.

Frauen sind nicht per se bessere Fiihrungskrifte.
Was vermitteln Sie im Coaching?

Zunachst sind die Grundlagen zu besprechen. Weil} sie,
was auf sie zukommt? Will sie das wirklich? Ich zeige Bei-
spiele auf, auch die negativen Seiten. Meine Klientinnen
sollen selbst erkennen, wo sie stehen und woran sie noch
arbeiten missen. Mein Rat: Im Business geht es nicht
ums Gernhaben. Greift ein Mann uns an, meint er selten
uns personlich.

Frau Jung, worin liegt der Unterschied beim Coaching
von Frauen und Mannern?

Jessika Jung: Frauen sind meist reflektierter und machen
sich Gedanken, wie sie sich verdandern kdnnen. Sie gonnen
sich ein Coaching, um Unterstiitzung zu erhalten. Manner
sind dabei in der Minderheit. Fiir sie ist es oft schwer,
Giberhaupt zu benennen oder zu fiihlen, wo der Schuh
driickt. Sie sind mehr im AulRen unterwegs, statt sich voll
und ganz auf sich und die eigenen Bedirfnisse, Sorgen
und Limitierungen zu fokussieren. Fiir viele Méanner ist
Coaching das Eingestdndnis von Schwache. Generell
gilt: Werden Coachees vom Chef geschickt, kann es
schwierig werden; viele erachten dann die MalRnahme
fur sich als lberflissig. Aber wenn sie etwas bewirken
soll, sind Offenheit, Neugierde und Veradnderungswillen
notig.

Wie sehen Sie die Rolle der Frau bei Verhandlungen?

Frauen geht es weniger darum zu zeigen, wer am Tisch
den langsten Atem hat. Ihnen ist es wichtig, Zusammen-
hange, Argumente und Beweggriinde zu verstehen. Frauen
konnen eher tragfahige und langfristige Partnerschaften
mit Lieferanten eingehen, die auch in Krisenzeiten belast-
bar sind.

Warum wollten Sie dieses Thema auch psychologisch
angehen?

Ich wollte den Menschen hinter seiner Position besser ver-
stehen — meine Mitarbeitenden und auch Manager, die

manchmal wie Kinder agieren.

Die Interviews fiihrte Sabine Ursel,
Fachjournalistin
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