
 
 

 

Häufig leiten sie auch strategische Projekte. Und in 24 Prozent der Fälle 
betreuen sie Projekte mit, für die es internen Mitarbeitern an Spezialwissen 
mangelt." 
Wir von der ifA-Bau Consult GmbH als Branchenspezialist ergänzen, dass 
insbesondere Interim-Manager im Einkauf wissen, wo anzusetzen ist. Der
Interim-Einkäufer öffnet die Tür in den Markt ein Stückchen weiter und
erschließt damit nicht nur neue Perspektiven sondern auch monetäre Reserven. 

Interimsmanager oder Management auf Zeit im Einkauf  
Sie möchten im Einkauf  etwas verändern und benötigen einen Spezialisten aus 
der Beschaffung? Sie  suchen einen Einkaufsleiter der Sie bei einem Projekt 
unterstützt? Jemanden, der Organisation und Prozesse verbessert und über 10 
Jahre Managementerfahrung aus dem Bau mitbringt? Einen Interim-Manager, 
der auch als Bereichsleiter kurzfristig verfügbar ist und die anstehenden 
Probleme selbständig anpackt, löst und gleichzeitig die Kosten reduziert? 

Umfangreiche Erfahrung 
Mit über 10 Jahren Managementerfahrung in Einkauf und Beschaffung im 
Bauwesen, bringen wir den Blick über den Tellerrand hinaus mit. Durch unseren 
Hintergrund bringen wir Ihnen nicht nur kaufmännische, sondern auch 
praxisnahe Lösungen. 

Kurzfristige Verfügbarkeit 
An jedem Ort der Welt, zu jeder Zeit. Fragen Sie einfach an. 

Umsetzung 
Nach einer kurzen Zeit können wir als freier Interimsmanager die Ziele sofort 
angreifen und brauchen uns nicht um eine eventuelle, interne Karriere kümmern. 
Im Urteil und Handeln sind wir neutral und unabhängig, das heißt: Effektiv und 
objektiv. 

Kalkulierbare Kosten 
Da die Aufgabe klar an uns, d.h. den Interimmanager definiert ist, entstehen 
Ihnen nur die variablen Kosten, die für dieses Projekt notwendig sind. 

Kurze Vertragsbindungszeit und lange Projektzeit möglich 
Eine kurze Vertragsbindungszeit ist für uns selbstverständlich. 
Aber auch für eine längere Projektzeit stehen wir Ihnen gerne zur Verfügung. 

Flexible Arbeitszeiten und Home Office 
Die Arbeitszeiten können absolut flexibel gestaltet werden. 
Für Lieferanten- und Nachunternehmersourcing kann das komplett eingerichtete 
eigene Home-Office verwendet werden. So müssen Sie keinen Arbeitsplatz bereit 
stellen. 

Gewinn in zweifacher Hinsicht 
Sie profitieren nicht nur durch den Wissenstransfer, der Ihnen zur Verfügung 
gestellt wird, sondern auch an dem messbaren Erfolg. 

Greifen Sie zu! 

Weitere Verstärkung des 
ifA-Beraterstabs 

Herr Dipl.-Ing. Reinhardt 
war viele Jahre erfolgreich 
in leitender Funktion in der 
Bauwirtschaft tätig.  
Er hat fundierte Praxiser-
fahrung in Strategieent- 

wicklung und –umsetzung, Firmenentwicklung, 
Marktbearbeitung sowie in der operativen 
Projektabwicklung von der Akquisition bis zur 
Übergabe mit anschließender Kundenpflege. 

Das Tätigkeitsfeld von Herrn Reinhardt umfasst 
schwerpunktmäßig für den Hoch- und 
Schlüsselfertigbau von Gewerbe und Industrie, 
die Verbesserung von Projektergebnissen (auch 
schwieriger Projekte), Optimierung der 
Marktbearbeitung und das Erschließen neuer 
Geschäftsfelder und Kundengruppen. Er steht 
auch für Interimmanagement zur Verfügung. 
Ein weiterer Schwerpunkt ist die Verbesserung 
der Wettbewerbsfähigkeit durch Veränderung 
der strategischen Ausrichtung, Organisations- 
und Prozessoptimierung sowie 
Personalentwicklung. Außerdem unterstützt 
Herr Reinhardt beim Aufbau eines effektiven 
Netzwerks und der Technologie- und 
Verfahrensentwicklung. 

Herr Dipl.-Ing. Eichholz ist 
ausgewiesener Branchen-
insider mit langjähriger 
Führungserfahrung.  Er 
kennt alle Anforderungs-
profile im technischen und

kaufmännischen Bereich aus eigener Erfahrung 
und kann auf dieser Basis besonders fundierte 
Empfehlungen erarbeiten.  

Die Bewerberdatenbank ist weiter auf fast 
1.000 qualifizierte Bewerberprofile aus allen 
Funktionsbereichen angewachsen und versetzt 
uns in die Lage, auf Anfragen rasch mit 
passenden Vorschlägen zu reagieren.  

Einen Teil der offenen Stellen und Bewerber ist 
auch auf unserer Homepage im Stellenmarkt 
für die Bauwirtschaft online ersichtlich. Das 
erweiterte Leistungsspektrum der 
Personalberatung umfasst Personalsuche, 
Coaching, Potenzialanalysen und 
Outplacement. 
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Einkäufer auf Zeit 
 

Das Personalmagazin berichtet in der Ausgabe 01/09:  
"Der temporäre Einsatz von externen Experten ist aus  
den Unternehmen nicht mehr wegzudenken. Einer Studie 
von Robert Half Management Resources zufolge, die 4.000 
Personal- und Finanzmanager aus elf europäischen Ländern 
befragte, wird die Nachfrage nach Interimmanagern weiter 
ansteigen. Interimmanager werden insbesondere eingesetzt 
um einen wirtschaftlichen Abschwung abzufangen. 

Souveränität im Umgang mit Kunden  
von Theo Bergauer, b.wirkt!, Waldsassen 

In vielen Betrieben der Bauwirtschaft hat sich die Erkenntnis durchgesetzt, dass kundenorientiertes Verhalten 
unerlässlich ist, um am Markt bestehen zu können. Dieser Service nach außen wird mehr und mehr zur 
Selbstverständlichkeit, da er Voraussetzung für ein gesundes Wachstum ist. Doch wie sieht es mit dem Service 
nach innen aus? Gemeint ist damit der Umgang der Unternehmer, Führungskräfte und Bauleiter mit ihren 
Mitarbeitern. Wie sollte eine Führungskultur aussehen, damit ein guter Service nach innen einen guten Service 
nach außen bewirkt? 

Souveränität heißt, Mitarbeitern Wertschätzung entgegenzubringen. Das fördert ein angenehmes Betriebsklima und die Belegschaft 
identifiziert sich mit ihrem Unternehmen. Drei Stufen führen dazu: 

1. Die Rahmenbedingen stimmen. Dazu gehören eine angemessene Bezahlung, gute Arbeitsbedingungen, ein gesicherter 
Arbeitsplatz, flexible Arbeitszeiten, ein geregeltes Betriebsklima und Kundenzufriedenheit. Kleinere Unternehmen haben den 
Vorteil, individueller sein zu können, größere können meist mehr bezahlen. Diese Bedingungen schaffen körperliches Wohl-
befinden, was eine Voraussetzung für gesunde Motivation ist. Der Mitarbeiter ist deshalb nur zufrieden. 

2. Gestaltungsmöglichkeiten sind gegeben. Dazu gehören klare Ziele, Aufgaben und aktuelle Informationen, souveräne Führung, 
Mitgestaltungsmöglichkeiten, Anerkennung für geleistete Arbeit, qualifizierte Ausbildung, Fortbildungsangebote, gedeihliches 
Betriebsklima und hervorragende Kundenresonanz. Sind diese Gestaltungsmöglichkeiten gegeben, fühlt sich der Mitarbeiter 
geistig und sozial wohl. Das schafft Motivation. 

3. Der Mitarbeiter identifiziert sich mit dem Unternehmen. Dazu gehören eine sinnvolle Arbeit, persönliche Freiheit und 
Verantwortung, Entfaltung der eigenen Talente, Lebens-Balance, Vertrauenskultur und die Kunden werden zu Freunden. Auf 
dieser Stufe entsteht das seelische Wohlbefinden, der Mitarbeiter ist durch seine Identifikation mit seinem Unternehmen 
überdurchschnittlich motiviert. Dieser Zustand kann nicht eingefordert - er muss entwickelt werden. 
 

Das souveräne Miteinander beinhaltet, dass auf Chefs und Mitarbeiter Verlass ist: Versprechen, die nicht gehalten werden, zerstören 
die Glaubwürdigkeit. Mitarbeiter, die sich ihrer Verantwortung stellen, können Antworten geben. Sich gegenseitig abstimmende 
Mitarbeiter erfahren, was von ihnen erwartet wird und was sie vom Gegenüber erwarten können. 

Konflikte erfolgreich verhandeln 
von Dr. Agnes Kunkel, Verhandeln nach Drehbuch, Gauting 

Der Baualltag ist durch die Beteiligung vieler verschiedener Akteure in besonderer Weise von zwischenmensch-
lichen Konflikten geprägt. Es kommen unterschiedliche Branchen und Gewerke mit ihren eigenen Verantwor-
tungsbereichen und Interessen zusammen. Die Akteure müssen eigentlich wie Zahnräder ineinander greifen 
können, um einen reibungslosen Ablauf und ein gutes Resultat sicherzustellen.  

Statt dessen laufen viele Kämpfe um Einfluss, Abgrenzung und Zuständigkeiten ab. Dazu kommt, dass auf der 
Baustelle bei auftretenden Problemen eher eine Kultur der Schuldzuweisung statt der gemeinsamen Lösungs-
suche besteht. Einen Fehler zugeben kann ja auch bedeuten, für die finanziellen Konsequenzen haften zu müssen

- und das kann für die beteiligten Unternehmen schnell eine Existenzfrage werden. Um so wichtiger ist es in diesen Situationen, gut 
kommunizieren und gut verhandeln zu können. Das fängt bei der Baustellenbesprechung an und hört bei der Verhandlung von großen 
Nachträgen auf.  

Viele Unternehmen gehen mit zu wenig Vorbereitung in diese Verhandlungssituationen und verlassen sich auf ihr Improvisations-
geschick. Dabei zeigt sich immer wieder, dass nur wer seine Argumente gut aufbereitet hat und mit einer entsprechenden 
Dokumentation in derartige Verhandlungen kommt, erfolgreich ist. Und die Psychologie spielt natürlich auch noch eine Rolle: Wo hat 
der Andere seine Schwächen? Welcher Typ Mensch ist er?  

Wie Sie sich strategisch-taktisch und psychologisch auf schwierige Verhandlungen richtig vorbereiten und sich nicht die Butter vom 
Brot nehmen lassen, verrät Dr. Agnes Kunkel in ihrem Seminar "Verhandeln nach Drehbuch". Statt mit staubtrockener Theorie 
veranschaulichen dort kurze Szenen aus bekannten Hollywood-Klassikern wie "Der Pate", "Erin Brockovich" oder "Die 12 
Geschworenen" wichtige Verhandlungsstrategien. Damit es auch für Ihre Verhandlungen zum gleichen Happy-End kommt, wie für das 
mittelständische Bauunternehmen, das in Kenntnis des 7-Phasen-Modells von Frau Dr. Kunkel fast 200.000 EUR Nachtrag doch noch 
erfolgreich durchsetzen konnte. 
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