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Varum sind wir so gelahmt
eim Anpacken der globalen
robleme, selbst in einer Jahr-
undertkrise? Warum sind wir
o unféhig, selbst bei den exis-
enziellen Fragen fiir unsere Zu-
unft zu klaren und wirksamen
ntscheidungen zu kommen?
Jberraschenderweise haben
ich gerade in letzter Zeit die
"hancen fiir ein Aufbrechen
lieser Handlungslahmung
ntscheidend verbessert. In al-
en Sektoren unserer globalen
sesellschaft, in Wirtschaft, Po-
itik und Zivilgesellschaft, wer-
len inzwischen nahezu alle al-
en Dogmen des Denkens fun-
lamental in Zweifel gezogen
ind konstruktiv iberwunden.
dieses Buch bietet eine umfas-
ende Handlungsanleitung mit
efreiend innovativen und
réazisen Vorschlagen zu einer
)kosozial nachhaltigen Gestal-
ung der Globalisierung — fiir
>olitiker, Manager und jeden
iinzelnen.

Jie Autoren haben mehrere
ler vorgestellten Reformvor-
chldge mafigeblich mitent-
vickelt, so zum Bespiel die
Slobal Marshall Plan Initiative,
{ie Social Business Initiative,
lie Initiative fiir Klimagerech-
igkeit, die Initiative fiir ein
cohidrentes Weltfinanzsystem
yder die Initiative fiir ein UN-
Parlament als Einstieg in de-
nokratische Entscheidungs-
srozesse auf globaler Ebene.
Marianne Obermdiller erganzt
{as Autorenteam mit ihren
Frfahrungen als erfolgreiche
Unternehmerin und Social-
Business-Akteurin. kg
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Ein Supply Manager, der von
seinem Chef beauftragt wurde,
Drehteile in Stidvietnam zu
kaufen, sagte bisher: ,Was
kann ich dafiir, wenn mein
Chef die Drehereien hier in der
Gegend in den Ruin treibt, ich
kann doch den Vietnamesen
nicht kiindigen.” Inzwischen
legt er jedes Mal, wenn er ein
neues Angebot aus Vietham
einholt, ein zweites aus
Deutschland bei, mit Vollkos-
tenrechnung fiir beide Varian-
ten. Denn die heimischen Dre-
hereien sind wieder sehr kon-
kurrenzfahig,

Mit diesem und anderen Bei-
spielen aus der Praxis spiefien
Joppe und Ganowski die Saga
von den Vorteilen der Globali-
sierung auf. Sie appellieren an
das Urteilsvermogen und die
Moral eines jeden Einzelnen,
nicht blind und gebetsmiihlen-
artig dem Mainstream zu fol-
gen und dabei jegliche Mitver-
antwortung fiir eine Entwick-
lung in die eine oder andere
Richtung zu leugnen.

Die Autoren wollen nicht die
Globalisierung pauschal verteu-
feln, oft genug diene sie als Aus-
rede fiir hausgemachte Fehler
und Versaumnisse, aus denen
das Unternehmen angeblich nur
mit der Flucht in die grofse Welt
entkommen kénne. Sie fordern
einen intelligenten Umgang mit
den Chancen, aber auch den Risi-
ken, die ein Weltmarkt bietet.
Und sie fordern jeden Einzelnen
auf, seiner moralischen Verant-
wortung fiir das Gesamte gerecht
zu werden. Es muss niemand al-
leine die Welt(wirtschaft) retten,

aber jeder kann einen Teil dazu
beitragen: ,Ich tue, was geht!”.
Die Globalisierung droht zu einer
Blase zu werden, mit gravieren-
den Folgen, wenn diese platzt.
Das Pladoyer der Autoren lautet
deshalb: Nicht zurtick zum Faust-
keil, aber zuriick zu einem ver-
ninftigen Wirtschaften in Mérk-
ten, die tiberschaubar sind. Sie
wagen den Blick in eine durch
dkologische und 6konomische
Zwiange wieder de-globalisierte
Zukuntt. Sie zeigen konkret und
iiberzeugend, worauf sich Unter-
nehmen einstellen sollten — ganz
zum Vorteil fiir sie und fiir uns
alle. kg
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Auf den ersten Blick ein tiber-
raschendes Buch in Beschaffung
aktuell. Dennoch empfehle ich
den Titel den fiir das Marke-
ting-Spent verantwortlichen
Einkaufern, denn Burrak schafft
es in diesem Buch, fiir beide
Seiten ein besseres Verstindnis
der jeweils anderen Seite zu er-
zeugen. Ein Einkaufer kann
nachvollziehen, wie eine Agen-
tur , tickt” bzw. worauf er bei
der Vergabe von Budgets ach-
ten sollte, die Agentur erfdhrt,
was ist dran am , Kostendrii-
cker” Einkauf? Welche Faktoren
sind bei der Etatvergabe ent-
scheidend?

Der Autor zeigt die haufigsten
Fehler in der Akquise und gibt
Einblicke in bisher verschlosse-
ne Bereiche. Von der Positionie-
rung ber die Kontaktaufnah-
me bis hin zur finalen Pitch-
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Prasentation illustriert dieses
Buch das neue , New Business”.
Denn beim erfolgreichen Neu-
kundengeschaft geht es nicht
nur um Kreativitdt, sondern
vielmehr um Dienstleistungen,
die verkauft werden miissen.
Mit praktischen Tipps und hilf-
reichen Checklisten lernt der
Leser, mit den Augen seiner
Auftraggeber zu sehen. Denn
wer den Pitch zu seinen Guns-
ten entscheiden will, sollte den
,Beschaffungsprozess” seiner
Kunden verstanden haben. kg
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Agieren, nicht reagjeren lautet
eine Zauberformel flir einen er-
folgreichen Einkauf. Best-Prac-
tice-Unternehmen zeigen, dass
es einen Weg gibt, um immer ei-
nen Schritt voraus zu sein. Ori-
entierung am Best Practice be-
deutet jedoch nur eine kurzfristi-
ge Anpassung des eigenen Ein-
kaufs, aber qualifiziert in der Re-
gel nicht dazu, selbst eine fiih-
rende Rolle zu {ibernehmen.
Wer fiihrend sein will, muss Zu-
kunfts- und Trendszenarien an-
tizipieren: Wie sehen Einkauf
und Beschaffungsmarkt im Jahr
2020 aus? Unternehmen, die sich
visiondr mit threm Marktumfeld
auseinandersetzen, konnen sich
flexibler auf Marktveranderun-
gen einstellen. Diese Unternch-
men trotzen selbst unerwarteten
Verdnderungen durch den Zu-
griff auf unterschiedliche Hand-
lungsszenarien. Die Auswirkun-
gen der Entwicklungen auf den
Einkauf zeigt das Buch an kon-
kreten Beispielen auf. kg
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