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MANAGEMENT EINKAUF
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WER WENIGER UMSATZ MACHT,
MUSS BESSER EINKAUFEN

Der Kongress Top Supply fokussiert das strategische Einkaufsmanagement

Kostensenkung und Liquidititsverbesserung durch professionelle Beschaffungsstrategien sind
die Kernbotschaften der von progros initiierten Veranstaltung. Diese findet am 22. April 2010
im Lufthansa Training & Conference Center Seeheim-Jugenheim bei Frankfurt statt und be-

fasst sich ausschlieBlich mit dem strategischen Einkaufsmanagement in der Hotellerie

Welche Powerstrategien gibt es im mo-
dernen Einkaufsmanagement und zu welchen
Kosten- und Liquiditétsvorteilen fithren sie?
Wie gewinnen Hoteliers ihre Einkaufsver-
handlungen auch bei schwierigen Lieferan-
tengesprachen? Was leistet E-Procurement in
der Hotellerie und wie wird professionelles
Lieferantenmanagement organisiert? Diese
und andere Fragen werden Mitte April im
Lufthansa Training & Conference Center be-
antwortet. Zu derVeranstaltung, die im Zwei-
Jahres-Rhythmus organisiert wird, werden
rund 350 Fithrungskrifte und Einkaufsent-
scheider aus der Hotellerie erwartet. »Top
Supply ist der einzige Kongress in Deutsch-
land, der sich ausschlieRRlich mit dem profes-
sionellen Einkaufsmanagement in der Hotel-
lerie befasst«, erklart progros-Geschaftsfiithrer
Jochen Oehler. »Wir wollen mit dem Kongress
Top Supply und weiteren Experten Einkaufs-
wissen in der Hotellerie weitergeben und tei-
len. Es geht darum, keine MafRnahmen zur

Kostenoptimierung zu verpassen und Ein-

kaufsprozesse zu verbessern. Wie man das in
praktischer Weise macht, wird der Kongress in
Seeheim mit vielen Fakten und Lésungsan-
sdtzen aufzeigenc, so Oehler. Schirmherren
der Veranstaltung sind in diesem Jahr der Ho-
telverband Deutschland (IHA), die Hoteldi-
rektorenvereinigung Deutschland (HDV) und
die Food + Beverage Management Association
(FBMA).

Exklusiv: Die Ergebnisse

der diesjihrigen Einkaufsstudie

Auch 2010 werden bei Top Supply die Er-
gebnisse der unabhingigen Branchenstudie
»Einkauf in der Hotellerie 2010« vorgestellt.
Diese wurde vom Supply Management Insti-
tute der European Business School (Interna-
tional University Schloss Reichartshausen)
unter Leitung von Prof. Dr. Christopher erar-
beitet und nimmt das Einkaufsverhalten der
Spitzenhotellerie unter die Lupe.

Die Kronung des Kongresstages und ein ganz
besonderes Highlight ist die Abendveran-

staltung, Unter dem Motto »Top Supply. Der
Flug«kénnen sich die Géste in einer der spek-
takuldrsten Event-Locations Deutschlands,
dem Lufthansa Flight Training Center, auf ei-
nen adrenalingeladenen Abend freuen. Als
»Fluggiste«eines High-Tech-Simulators erle-
ben sie starke Turbulenzen und das Gefiihl
des Water-Ditchings.

Neben dem Fachprogramm steht den Kon-
gressteilnehmern in den Kommunikations-
pausen die »InnovationsPlaza« offen. Hier
prdsentieren {iber 50 ausgesuchte und fiih-
rende Zulieferer und Dienstleistungsanbieter
dem hochkarétigen Fachpublikum ihre An-
gebote und Lésungen.

Weitere Informationen und Online-Anmel-
dung unter www.topsupply.de

Austragungsort von Top Supply ist das Luft-
hansa Training & Conference Center in See-
heim, wo die Teilnehmer u.a. einen adrenalin-

geladenen Abend im Flugsimulator erleben
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REFERENTEN UND THEMEN VON TOP SUPPLY

»Rumble in the Jungle« - Boxkampf-
strategien bei Verhandlungen

Frieder Gamm ist einer der erfolgreichsten
Trainer im Bereich Verhandlungsfithrung. In
seinem Vortrag »Rumble in the Jungle« gibt
er Tipps zu effektiven Verhandlungsstrate-
gien. Der erfahrene Trainer, der viele Jahre er-
folgreich im Einkauf bei Porsche in Stuttgart
tatig war, demonstriert in seinem multime-
dialen Praxisvortrag anhand von Boxkampf-
strategien Methoden, wie man auch mit
schwierigen Verhandlungspartnern beste Ein-
kaufsergebnisse erreicht. Wie verhandle ich
aus einer unterlegenen Situation heraus,
wenn es hart auf hart kommt? Wie werden
Strategie und Taktik gewihlt und welche Rol-
le spielt das Profiling vor und wihrend der
Verhandlung? Die Teilnehmer erhalten in
Gamms Vortrag Ideen und Anregungen, wie
sie durch eine gezielte Vorbereitung noch bes-
ser im Umgang mit schwierigen Geschafts-
partnern bestehen.

E-Procurement in der Praxis

Im Gastgewerbe werden immer mehr Finkiu-
fe tiber elektronische Beschaffungsplattfor-
men, sogenannte E-Procurement-Systeme,
abgewickelt. Beispielhaft umgesetzt wird dies
bei den Welcome Hotels. Welche Erfahrungen
hat die Gruppe bisher damit gemacht, welche
Umsdtze fliefien und wie haben die Lieferan-
ten reagiert? Antworten auf diese Fragen gibt
Mario Pick, Geschiftsfithrer der Welcome Ho-

tels, in seinem Vortrag.

Internationale Gastro-Trendkonzepte:
Professioneller Einkauf und Planung spielen
gerade in der Hotelgastronomie eine wichti-
ge Rolle. Wie sehen weltweit die neusten
Gastrotrends aus? Welche Innovationen gibt
es in der Szene, was kann die Hotelgastrono-
mie davon umsetzen und welche Konsequen-
zen hat dies fiir die strategische Einkaufs-
politik? Pierre Nierhaus ist internationaler
Gastroscout und Szene-Gastronom und wird
zum Thema »ErfolgReich in der Gastrono-
mie« referieren. Dabei zeigt er auf, welche Rol-
le dem Einkaufsmanagement bei der Umset-

zung dieser Konzepte zukommt.

Lieferantenmanagement

in der Hotellerie

Mit diesem Thema befasst sich die Strategie-
entwicklerin Filomena Scavelli. Sie zeigt in ih-
rem Vortrag auf, welche Mess- und Steue-
rungsverfahren es gibt und wie die Werk-
zeuge des Lieferantenmanagements in der
Hotellerie um- und eingesetzt werden kén-
nen. Ziel ist es, vom »gefiihlten Fithren« des
Lieferantenmanagements zu einer objektiven
und transparenten Bewertung und Auswahl

von Lieferanten zu gelangen.

Die Goldfischstrategie

Ein Prozent Wareneinsatz und 100 Prozent Be-
geisterung - oft sind es gerade die kleinen
Dinge, die einen Hotelaufenthalt unvergess-
lich machen und Stammgiste generieren. Die
knapp 200 deutschen Best Western-Hotels ha-
ben eine »Verbliiffungsoffensive« gestartet,
die Standardprozesse im Hotel emotionali-
siert und fiir positive Erlebnisse sorgt. Die De-
vise dieser Markenprofilierung lautet: »Kreati-
vitdt statt Kosten.« Marcus Smola, Geschifts-
fithrer Best Western Hotels Deutschland, er-
kldrt, wie Gistebindung ohne grofie Budgets
funktioniert und wie mit niedrigen Kosten die

grofite Wirkung erzielt werden kann.

Digitales Kreditorenmanagement
Die Lindner Hotels & Resorts haben Ende ver-
gangenen Jahres ihr Kreditorenmanagement

weiter optimiert, der komplette Rechnungs-

fluss erfolgt jetzt iiber digitale Wege. Damit
werden die Prozesse erleichtert und die Trans-

parenz erhght. Otto Lindner jr., Vorstand der

Dtisseldorfer Hotelgesellschaft, stellt das di-

gitale Kreditorenmanagement in seiner Ho-
telgruppe vor und zeigt, welche Daten und In-
formationen sich fiir den Einkauf verwenden

lassen.

Vom Internat zum Hotel

Das Top Supply-Gastgeberhotel Lufthansa
Training & Conference Center in Seeheim-Ju-
genheim hat einen beeindruckenden Wandel
hinter sich. Geschiftsfithrer Gerald Scholzel
referiert in seinem Vortrag iiber die Entwick-
lung, Realisierung und Organisation des Pro-
jektes »Lufthansa Seeheimc, der zentralen Ta-
gungs- und Begegnungsstitte des inter-
nationalen Lufthansa-Konzerns. Wie sicht das
Konzept aus, welche Hiirden galt es zu neh-
men, wie wurde die Logistik gemeistert und
was bedeutete die Neuausrichtung fiir die Be-
schaffungsdurchfithrung?

Strategischer Einkauf als Best Practice
Zu den Referenten von Top Supply zdhlt auch
Olaf Feuerstein, Geschiftsfithrender Gesell-
schafter des Freizeit In Gottingen. In dem
Ausgewihlten Tagungshotel zum Wohlfiih-
len wurde im vergangenen Jahr eine neue Ein-
kaufsstrategie entwickelt. Feuerstein zeigt,
wie die Umsetzung aussieht und welche Er-

gebnisse es gibt. TH
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