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Denk- und Arbeitsweise von Einkäufern kennen- und verstehen 
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gen habe. Die Begründung kann 
lauten: »Meine Erfahrung bei an­
deren Kunden zeigt, dass wir, 
wenn wir die erarbeitete Lösung 
durchbringen möchten, den Ein­
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Gehall: 1,2 Millionen Euro im Jahr
 
DerVorstandsvorsitzende eines der 100 größten europäischen 

Unternehmen verdient im Median 1,2 Millionen Euro im Jahr. 

Mehr wird es erstmal nicht: Die Gehälter der Top-Manager in 

Europa sind 2009 durchschnittlich nur um 103 Prozent gestie­

gen, es soll weiter abwärts gehen. 

Bei einem Drittel der 100 größten 
europäischen Unternehmen gab es 
2009 auf Top-Management-Ebene 
eine Nullrunde. Die Unterneh­
mensberatung Hewitt geht auf Ba­
sis eigener Studien davon aus, dass 
sich dieser Trend 2010 noch ver­
stärken wird. Die 100 größten Un­
ternehmen erwarten für 60 Prozent 
der Top-Manager Nullrunden oder 
gar Gehaltskürzungen, 

»Der Einfluss der Wirtschafts­
'krise auf die Gehälter der Top­
Manager ist groß: Die Analyse 
zeigt, dass sich die Auswirkungen 
der Rezession europaweit verstär­
ken. Kürzungen, aber auch An­
passungen der Zusammensetzung 
des Gesa m tvergü tungs pakets 
werden verstärkt im Bereich Top­
Level durchgeführt«, sagt Marco 
Reiners, Leiter des Bereichs Vergü­
tung bei Hewitt. Im Rahmen der 
Analyse hat Hewitt die Jahresbe­
richte (veröffentlicht am 31. De­
zember 2009) der 100 größten 
Unternehmen in Europa ausge­
wertet. 
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Der Vorstandsvorsitzende eines 
der 100 größten europäischen Un­
ternehmen verdient im Median 1,2 
Millionen Euro im Jahr. Der Fi­
nanzvorstand erhält durchschnitt­
lich 760.000 Euro, andere Vor­
standsmitglieder werden mit 
650.000 Euro entlohnt. Der derzei­
tige Zielbonus, der Top-Managern 
in Aussicht gestellt wird, liegt un­
gefähr bei 100 Prozent des Fixge­
halts. Der maximal zu erreichende 
Bonus lag bei einem Vorstandsvor­
sitzenden im Mittel bei 180 Pro­
zent des Gehalts, bei anderen Vor­
standsmitgliedern liegt er bei ISO 
Prozent. »Die Unternehmen wer­
den angesichts der andauernden 
Rezession auch in diesem Jahr ge­
zwungen sein, über alle Hierar­
chiestufen hinweg Lohn- und Ge­
haltskosten zu reduzieren. Wir 
erwarten, dass die am Ende ausbe­
zahlten Boni und langfristig ausge­
legten Vergütungskomponenten 
unter dem vereinbarten Ziel blei­
ben werden«, sagt Marco Reiners. 
Während der Vorjahres-Report ei-

kauf früh ins Boot holen soUten. 
Sonst stellt er sich später quer und 
Sie haben eine Menge Mehrar­
beit.« Aus all dem Gesagten kann 
der Verkäufer ableiten: Wie ist die 

ne europaweite Angleichung der 
Vergütung zeigte, weisen die Er­
gebnisse der aktuellen Analyse 
eine länderspezifisch sehr unter­
schiedliche Vergütungspraxis in­
nerhalb Europas auf. So ist zum 
Beispiel das Grundgehalt in Frank­
reich und Skandinavien relativ 
niedrig, während es in Spanien 
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Karriereberatuni 
auf der Laser Opti 
Die Personal beratung Wirth u 
Partner berät auf der Laser Optics 
Berlin vom 22. bis 24. März rund 
um die Themen Jobsuche, Karn 
re und Recruiting, Unter dem Titel 
»Herausforderungen finden, Chan 
cen nutzen, erfolgreich bewerben 
steht am 24. März ein Workshop 
für Ingenieure und Naturwissen­
schaftler auf dem Programm. Stel­
lenanzeigen der Aussteller können 
am Jobboard des Career Centers 
in Halle 18, Stand 115 eingesehen 
werden. 

Das kosten freie Career Coa­
ching findet am zweiten und drit­
ten Messetag am Career Center 
statt. Hier bieten die auf High­
Tech-Branchen spezialisierten Per-

Beziehung zum Einkauf? Und: 
Welches taktische Verhalten ist 
angesagt? Die letzte Entscheidung 
trifft aber der Einkaufsmanager. 
Das Ziel ist, von ihm um ein »letz­
tes Angebot« gebeten zu werden. 

Ziel ist nicht der Abschluss? 
Nein. Die Kaufentscheidung trifft 
der Einkaufsmanager. Ob man 
aber bevorzugt wird, zeigt sich 
zum Beispiel darin, dass der Ein­
käufer, wenn er für mehrere Ange­
bote die technische Freigabe hat, 
bei einem Verkäufer nochmals an­
ruft und zu ihm sagt: »Ich habe 
drei Angebote. Denken Sie mal 
darüber nach, was Sie beim Preis 
und bei den Liefer- und Zahlungs­
bedingungen noch tun können.« 
Dies ist oft ein deutliches Signal: 

Der Einkäufer möchte mit dem 
Verkäufer den Abschluss tätigen. 
Ihm fehlt aber noch etwas »Muni­
tion«, um dies intern zu rechtfer­
tigen. Ziel des Kontaktaufbaus 
sollte es also sein, dass der Ein­
käufer, wenn ihm mehrere Ange­
bote vorliegen, den Verkäufer 
nochmals um sein »letztes Wort« 
bittet, bevor er einem Angebot den 
Zuschlag erteilt. Dieses Ziel ist re­
alistisch. Unrealistisch wäre das 
Ziel, dass der Einkäufer dem Ver­
käufer auch dann den Auftrag er­
teilt, wenn dessen Angebot - egal 
wie man es betrachtet - nicht das 
preiswerteste ist. Denn dies würde 
bedeuten: Der Einkäufer nimmt 
seinen Job nicht wahr. 

Die Fragen stellte 
Connne Schindlbeck 

vergleichsweise hoch ist. In Eng­
land und der Schweiz ist wieder­
um der variable Teil der Gesamt­
vergütung deutlich höher als in 
anderen Ländern. Diese Entwick­
lung ist nicht zuletzt durch die 
Eingriffe der Regierungen in die 
jeweiligen Vergütungssysteme be­
dingt. (sc) • 

spräche für Karrieretipps und ei­
nen Mappencheck an (Anmeldung 
am Stand bzw. vorab unter ww . 
wirth-partner. Dm). Einen Studen­
ten-Vortrag zum Thema gibt es 
am 23.3. von 14: 10 bis 14:30 Uhr. 
Der Fach-Vortrag für Experten »Be­
werbungen strategisch angehen 
...« steht für den 24.3., II :00 bis 
11 :45 Uhr, auf dem Programm des 
Forums. Mehr unter www.laser­
optics-berlin.de. (sc) 
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