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Wie meistert man den plotzlichen
Verlust an Planbarkeit

erzwungen durch die Krise ?
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Was hat sich am Business Modell des
Einkaufs im aktuellen Krisenumfeld

geandert 7

B FIVE CIRCLES WEBINAR | PROCUR=M=NT




DO YOUR CANVAS strictly customer centric view
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Unsere Antwort auf ... ,,Procurement is People Business and Sales” Procuremgrgat

DAS RICHTIGE TUN DENKEN IN MEHRWERTEN VERTRAUENSAUFBAU

Key Activities Value Proposition / Client Relationships

Fokussierung auf Tatigkeiten, die Ein klares Leistungsversprechen fokussiert sich auf Beziehungsmanagement als
zentral fir die Erfiillung der Value Wettbewerbsvorteile fiir Klienten - und nur darauf bewusste Aufgabe des Einkaufs
Proposition sind -
Professionalisierung und Personal- &
Change-Management

KUNDENFOKUS

Client Segments
Nicht ,,der” Fachbereich als
Zielgruppe - Segmentieren
der Bedarfstrager als
Klientengruppen entlang
ihrer Bedirfnisse

DAS RICHTIGE TEAM

Key Ressources
Das wichtigste ,,Portfolio” in
der Procurement Canvas —
Spend-Manager mit dem
richtigen Mind- und
Skillset

BEZIEHUNGSNETZWERK BUSINESS CASE - ERFOLGE KOMMUNIKATION

Key Partnerships Costs & Revenues Channels

Haltung und Mindset kann man nicht kaufen - Partnerschaften Den Einkauf als Business Case transparent machen Eine Einkaufsrichtlinie reicht nicht - Etablieren der richtigen
sind aber der Schlissel fur die Transformation - im Team und bei den Klienten Kommunikationskanale zu jeder Klientengruppe

In Anlehnung an ,Business Model Generation“, 2010, Osterwalder und Pigneur



Unsere Antwort auf ... ,,Procurement is People Business and Sales” Procuremgrr;nat

KUNDENFOKUS
Client Segments




Unsere Antwort auf ... ,,Procurement is People Business and Sales” Procuremgﬂat

VERTRAUENSAUFBAU
Client Relationships

KOMMUNIKATION

Channels



o5
Was konkret hat die Krise an der
Value Proposition und dem Change

Ansatz des Einkaufs verandert?
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BUSINESS PRCRMNT CANVAS strictly customer centric view

Value Proposition Customer Profile

Gain creators

P

Products Customer
& services .
jobs
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I Pain relievers
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Source: Osterwalder / Strategyzer




Unsere Antwort auf ... Der Faktor Mensch steht im Mittelpunkt Procurement

Der Faktor Prozesshaus Der Faktor Mensch

IMPLEMENT PROCUREMENT EXCELLENCE DISCOVER MINDSET EXCELLENCE
STRUKTUR & PROZESS MENSCH & HALTUNG

- Etablierung interpersoneller und
fachlicher Kompetenzen

- Etablierung einer Lernkultur
-, Hire for mindset, train the skills“

- EinfUhrung von P2P Tools
- Neugestaltung aller Prozesse
- Aufbau eines eigenen Daten-Cubes



4.
Wie sieht das aktuelle Rollenmodell
aus und sollten diese Rollen in der

<rise Uberdacht werden?
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why at all should we have a PROCUREMENT DEPARTMENT

APPROACH: value as a service — define your role (phasewise)

#dataanalyst: We interpret your data and identify patterns and action options.
#contractowner: We are responsible for having and manage all contracts & licences.
#expenditurecontroller: We organise a detailed overview of all expenditures.
#decisionpreparer: We are not the decision maker, but we prepare the decinions.
#consultingpartner: We accompany and consult you finding the best fit supplier.
#recommendationmanager: We recommend solution partner, engagement strategies.
#processfaclilitator: We provide you the most effective and efficient buying process for buying.
#marketmaster: We deliver an excellent overview of all relevant industries.
#cocoach: We help internal our collegues to perform better.
#dealmaker: We find the best strategic-fit and cultural-fit supplier for our business
#troubleshooter: We discuss the unpopular details in the bilateral relations.
#passionatestoryteller: \We spread the word and the deals into the company
#papermaker: We do the ugly part of all documentation and get the paperwork done.
#expertcoordinator: We involve all neccessary experts and the board for the best result.
#savingcreator: We create ideas for saving options.
#predictivetrendsetter: We focus the trends and action neccessities.
#companypirate: We flibustier the options.
#keycontributer: We support the greater stuff.
#dealflowmanager: We make everything happen...

\We define the pace and give the direction for all

#weknowthemarketplayer
#wehavethebestprices




Unsere Antwort auf ... Rollen & Aufgaben Procureg\&}}

WE ARE YOUR...
... SAVING CREATOR

We negotiate the best offers for you

and realise concrete savings
potentials for your company.

... EFFICIENCY PROVIDER

We provide you with processes and
tools with which you can organise

... MARKET EXPERT

We find the right suppliers for you
and give you access to innovations

... MANAGER

your expenditure management & CONSULTANT and competitive advantages.
most efficiently. for your Business
Spend

... GUARDIAN

We offer you protection against economic
and legal risks and support you in the
compliance of purchasing processes.

We connect you with relevant
stakeholders and establish platforms
for your expenditure management.

We want to establish BurdaProcurement as your LoveBrand for Business Spend Management



b
Wie steuern wir den Erfolg des

Einkauts generell und in der Krise?
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NPS example

relevant

DETRACTORS PASSIVES PROMOTERS

>>> 20 <<

Do not use 1-5 scale Verwechslung mit Schulnoten — zu eng

Passive is passiv: Die unentschlossenen werden komplett nicht berticksichtigt — Meinung zahlt
Positiv is positiv: Grundsatzlich sind alle Scores tGiber +0 (Null) — ok

Relevant Benchmark: Echte Loyalitat fangt an bei ...

NPS over +50: Ist sehr gut!!!

Auf einer Skala von 1-10, wie wahrscheinlich wiirden Sie X einem Freund empfehlen?




o.

Was sind Kernelemente der FUhrung

im Einkauf und welche Sc

Awer

ounkte

ergeben sich durch die Krise?
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Die Krise hat den Schwerpunkt der Aufgaben im
Flihrungsdreieck verschoben

»inspirieren“ &
,»oinn geben*

»gewinnen” &
,begeistern’

,,Strukturieren® &

O’QOn'sof\oﬂ y steuern®
i

Quelle: / Darstellung: Peschke Consulting



Unsere Antwort auf ... Fiihrung Procurement

WER WAS WANN
Team als Fokus auf interpersonelle und Wodchentliche
Motor und Garant fachliche Kompetenzen Formate

. Klienten- Verha.nfllungs- Expert O Kunden- _Podlu_ms- Rewewt_ermme
P ROact’ Ve interviews trainings Circles Feedback diskussionen mit
S fiir Klienten ——— Termine mit Klienten Klienten

1.
Kollegial o IEe eJI,m' Data-DrivenO Good2Great G Pizzadriven KVID-‘O Personal-
Ver it
Beratun P storytellin; Traini Devel Meetings N/
5 trainings ONACIINE. 7 o 5 entwicklun: Personliche
Y s Kompetenz
Right :
Learning
Kompetenz C I
Fiihrungsteam- Co:::flri:g &O Cmc:li:ches O Team- Change- Workshops
entwicklung Mentoring Prozessowner entwicklung workshops Agilitat

Ausgewihlte Trainings- und Trainings mit O Dry C} Einzel Team- Waren-
O Unterstiitzungsformate Burda Bulls Runs vor gruppen-

. . meisterstiicke meisterstiicke .
siehe Folgeseite Eye App Kliententerminen s i St g T——— strategien




7
Welche Rolle spielt Vertrauen und
wieviel konkrete Fuhrung braucht es

in der Krise?
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Die aktuelle Krise ist von Vertrauensverlusten auf verschiedenen
Ebenen gepragt

Selbstvertrauen

¢ Glaubwurdigkeit
Beziehungsvertrauen

- Konsistentes Verhalten

Ergebnisse €<—
Organisationsvertrauen

~ Ausrichtung Fahigkeiten <—

Vertrauen
Marktvertrauen Absicht <

& Ruf, Reputation, Marke
Gesellschaftsvertrauen Integritat <

& sinnstiftendes Handeln

Quelle: Stephen M. R. Covey — Schnelligkeit durch Vertrauen




Unsere Antwort auf ... Filhrung & Vertrauen

Procurement
by Burda

Culture Deck

BurdaProcurement

Stand:16.06.2020 - Version1.0
Verantwortlich fiir dieses Culture Deck: Wir als Team von BurdaProcurement

‘Was uns als BurdaProcurementwichtigist
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3.
Was macht die Krise mit uns ?
Wie gelingt das neue Miteinander

mitten im , Social Distancing”?
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Auf allen drei Organisationsebenen in unserem Gehirn wird
die aktuelle Krise wahrgenommen

Benennung

Mentalisierung von Gefiihlen N~
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Y 1\ & 2. Ebene
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Quelle: Panksepp J., Biven L.: The archeology of mind




Unsere Antwort auf ... Social Distancing (ohne Distanz) Procurewg,':}

Lieber Christian,
Wie Du uns begleitet hast zum #oneteam, sind wir nun an Deiner Seite bei DEINER aktuellen Reise hin zu einem
starken Herz fir Marathons und einem noch (!:klareren Blick auf das, was wirklich wichtig ist im Leben.
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Procuremen
by Burd

g
i T _—

' F

ool Brosted R | Ob S

Wir brauchen Dich bald wieder als Begleiter und Pfadfinder unserer Reise #FromGood2Great.
Deine Bat(wo)men & Friends



*)
Was hat die Kri it uns ganz

personlick acht ?




Die konkrete Stresskompetenz als Individuum

Ich gerate in Stress, wenn ...

Stressoren

Ich setze mich zusatzlich selbst unter Stress, durch Glaubessatze wie:

Stress-
reaktion

Fehlende Sicherheit
Fehlende Freiheit
Soziale Konflikte

Zu viel Arbeit
Vereinsamung

Balance im Homeoffice

Halte durch!

Sei unabhangig!
Behalte Kontrolle!
Sei beliebt!

Sei perfekt!

Instrumentelle Stresskompetenz

Lernen — Fachliche Kompetenzen aufbauen
(Konfliktmanagement, Selbst-Flihrung, etc.)
Soziales Netz aufbauen

Grenzen setzen / sich selbst fuhren

Selbst- und Zeitmanagement

1 Das Annehmen der Realitat

Anforderungen konstruktiv bewerten

Uberzeugung in die eigene Kompetenz starken,
Umwandlung von Glaubenssatzen

Stressverstarker entscharfen

Regenerative Stresskompetenz

Quelle: Die 3 Ebenen des Stressgeschehens nach Prof. Gert Kaluza




Unsere Antwort auf ... Stresskompetenz P’°°“"’-LI‘B‘E,'JI




Wie meistert man den plotzlichen Verlust an Planbarkeit erzwungen durch die Krise ?
Was hat sich am Business Modell des Einkaufs im aktuellen Krisenumfeld geandert ?

Was konkret hat die Krise an der Value Proposition und dem Change Ansatz
des Einkaufs verandert?

Wie sieht das aktuelle Rollenmodell aus und sollten diese Rollen in der Krise
uberdacht werden?

Wie steuern wir den Erfolg des Einkaufs generell und in der Krise?

Was sind Kernelemente der Fuhrung im Einkauf und welche Schwerpunkte ergeben
sich durch die Krise?

Welche Rolle spielt Vertrauen und wieviel konkrete FUhrung braucht es in der Krise?

m 8. Was macht die Krise mit uns ?
Wie gelingt das neue Miteinander mitten im ,Social Distancing“?

9. Was hat die Krise mit uns ganz personlich gemacht ?
m U Wiergelingt' es das Positive mitzunehmen auf die weitere Reise?

" FIVE CIRCLES WEBINAR - PROCUR=M=NT W




Unsere Antwort auf ... Was nehmen wir in jedem Fall mit in die ZUKUNFT ? Procurement
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Teambild
mit CFO Holger Eckstein nach Podiumsdiskussion




CHRISTIAN THONE STEPHAN DE BOURDEILLE ROMAN MISERRE
+49 172 45144 10 +49 160 90 41 06 44 +49 179 660 96 35

Procurement
by Burda

Wie kommen Sie mit der Krise zurecht ?.... Lassen Sie uns reden !




