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3IrP BESCHAFFUNG

Volker Pyrtek

Mittel fur Investitionen freisetzen

Innerhalb von drei Jahren wollen die Deutsche Telekom und France Télécom
i im Finkauf 1,3 Milliarden Euro einsparen. BIP sprach mit Volker Pyrtek, CEQ
& des Einkaufs-Joint-Ventures Buyln.

Herr Pyrtek, was sind die Griinde fiir das Ein-
kaufs-Joint-Venture?

Pyrtek: Beide Telekommunikationsunter-
nehmen sind in einer Phase, in der die
Markte stagnieren und in der sie vor sehr
groBen [nvestitionen stehen. Politik und
Gesellschaft erwarten einen massiven
Das Einkaufs-Joint-
Venture hilft uns dabei, die dafiir erfor-
derlichen immensen Mittel freizusetzen.
Seine Bedeutung geht deshalb uber
Kostenersparnis und Effizienzsteigerung
hinaus. Wir setzen Mittel frei, die wir rein-
vestieren.

Im Telekommunikationsmarkt stehen die
Zeichen nicht auf Wachstum. Ist der Einkauf
die letzte Hoffnung?

Das ist Ihr Eindruck und es mag von
auRen so aussehen. In unserem Port-
folio haben wir aber Wachstumsberei-
che, die sich hervorragend entwickeln.
Mobile Daten zum Beispiel verkaufen
sich durch die neue Generation der
Smartphones mit zweistelligen Wachs-
tumszahlen und auch bei Entertain, dem
IPTV-Angebot der Telekom, verzeichnen
wir Kundenzuwachse. Das strukturelle
Problem liegt im regulierten, klassischen

Festnetzsprachgeschift. Da purzeln die
Preise. Also ja, es gibt Bereiche, die
schrumpfen. Aber sehen Sie bitte auch
die wachsenden Teile des Unternehmens.

Wo liegt das groRte Einsparpotenzial?

Der groRte einzelne Kostenblock sind
die Endgerdte. Wir reduzieren unser Port-
folio deutlich, von iiber 100 Geraten auf
70. Der zweite Bereich ist die Infrastruk-
tur, wo wir gemeinsam mehr Volumen
generieren, F.conomies of Scale realisie-
ren konnen.




Was war beim Abgleich der Lieferanten-
portfolios die erste Uberraschung?

Dass wir bei Endgeraten schon vor dem
Joint Venture circa 70 Prozent Uber-

schneidung hatten. Mittlerweile sind
wir bei etwa 85 Prozent. Die zweite Uber-
raschung war, dass beide Betreiber im
Infrastrukturbereich nicht die gleiche
Lieferantenstrategie verfolgen, sondern
erst langsam konvergieren. In der Tech-
nik hat eine Lieferantenentscheidung eine
grofle Tragweite von acht bis zehn Jah-
ren. Beim Endgerat sind es in etwa neun
bis zwolf Monate. Die Fahigkeit, Konver-
genz und damit Skaleneffekte zu erzeu-
gen, entwickelt sich im Infrastruktur-
bereich langsamer, wiahrend wir auf der
Endgerateseite schneller sein konnen.

Wann werden Sie denn die {etzten Vertra-
ge konsolidiert haben?

Us ist gar nicht unser Ziel, jeden Vertrag
zu konsolidieren. Die Vertrige werden
7undchst kommerziell angepasst und
vereinheitlicht. Dann — in einem zwei-
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ten Schritt — nehmen wir uns Zeit, um
die Vertrage komplett zu iiberpriifen.

Wie losen Sie das Besitzstandsdenken
,mein Lieferant, dein Lieferant” auf?

Dieses Besitzstandsdenken gab es be-
reits in der Telekom. Jeder Techniker
hat seine bevorzugte Losung und es be-
darf immer einer sehr intensiven Kom-
munikation des Einkaufs mit den Fach-
seiten, um die Vor- und Nachteile niich-
tern und neutral abzuwagen. Jetzt sind

Kunst bestiinde darin, dass wir un-
sere Kultur einander anpassen und
damit reibungsloser arbeiten. Bei
Jacques Pateau haben wir gelernt,
dass es darum geht, Diversity zu prak-
tizieren. Das ist auch kein Problem,
wenn man sich erst einmal versteht.

Mussten Sie sich von Mitarbeitern tren-
nen?

Nur wenige Mitarbeiter aus dem Ein-
kauf sind nicht mitgegangen. Man soll

,Man soll nicht Uberschatzen, wie sehr

sich jetzt fur den Einkaufer das Tagesgeschaft

verandert ... Einkaufen ist kein Hexenwer

die Unterschiede etwas groler, aber das
ist keine neue Komplexitat.

Sie miissen zwei Kulturen zusammen-
schmelzen. Wo miissen sich Ihre Einkaufer
umstellen? Was hat sich in der Organi-
sation gedndert?

Wir mussen hier zwei Dinge unter-
scheiden. In der France Télécom und
der Deutschen Telekom gibt es unter-
schiedliche Einkaufsphilosophien, die in
Buyln Oberpriift und angeglichen wer-
den. Das ist kein kulturelles Thema. Das
war die Entscheidung von Einkaufs-
leitern, wie sie ihr Geschift managen.
Davon unabhingig existieren im Tages-
geschaft kulturelle Unterschiede. Ein
Franzose denkt anders als ein Deut-
scher. Das empfinde ich als Wiirze. Die
neue Firma wachst jetzt unter einer
neuen Strategie und Philosophie zu-
sammen. Das ist eine Herausforderung.
Wir wollen das Beste aus beiden Kultu-
ren zusammenfithren.

Haben Sie eine Beratung im Boot?

Ja, wir arbeiten mit Jacques Pateau zu-
sammen, einem renommierten Kultur-
berater. Ein deutsch-franzosisches Ein-
kaufs-Joint-Venture gab es meines Wis-
sens bisher noch nicht. Im Manage-
mentteam dachten wir zunachst, die

auch nicht iiberschétzen, wie sehr sich
jetzt fir den einzelnen Einkaufer das
Tagesgeschaft verandert. Er bringt seine
Netzwerke und etablierten Beziehungen
mit. Einkaufen ist kein Hexenwerk. Wir
versuchen, Franzosen auf franzosisch-
sprachige Accounts zu setzen und die
Deutschen auf die deutschsprachigen.
Es gibt auch gemeinsame Projekte, in
denen Englisch gesprochen wird. Aber
das macht im Tagesgeschift eines Ein-
kdufers etwa zu 20 Prozent aus.

Der Einkauf ist mit dem Joint Venture deut-
lich aufgewertet. Sagt er jetzt auch der
Technik, was zu tun ist?

Nein, das nicht. Aber auch in der Tele-
kommunikationsindustrie muss der
Einkauf schon friith in der Phase der
Spezifikationen mitdiskutieren und Kos-
tentreiber identifizieren. Der Einkdufer
als klassischer Contract Manager stirbt
in unserer Industrie aus. Diese Entwick-
lung haben wir in der Deutschen Tele-
kom iber Jahre vollzogen und ein so-
genanntes Purchasing Engineering ent-
wickelt. Und das wird auch bei France
Télécom forciert. Dieser Ansatz ist erfo-
derlich fiir mehr Kosteneffizienz jenseits
der Lernkurve und er6ffnet dem Einkauf

neue Spielrdume.
Das Gesprdch fiihrte Volker HaRmann




