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Du bewegst.

310.000 Mitarbelter
H723 Berufe
1 Zukunft

Gemeinsam nachhaltig zum Erfolg.

Denn bei der REWE Group, einem der fiihrenden Handels- und Touristikkonzerne Europas,
ist Bewegung drin. Daflir sorgen unsere 310.000 Mitarbeiter in 16 Landern der Erde

Tag fir Tag: Sie liefern Tonnen von Waren, schicken Urlauber zu fernen Zielen oder
verhandeln die glinstigsten Preise. Sie halten die Welt am Laufen. Werden Sie Teil einer
groBen Gemeinschaft, die GroBes bewirkt. Freuen Sie sich auf die Zusammenarbeit mit
sympathischen Kollegen auf internationaler Ebene und erleben Sie, was Sie in unserer
vielfaltigen Marken- und Arbeitswelt bewegen kénnen. Und durch individuelle Férderung
bewegt sich auch Ihre Karriere, wohin immer Sie wollen. Was bewegen Sie?

www.rewe-group.com/karriere
www.facebook.com/REWEGroupKarriere
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auf Handel reimt sich — Wandel. Das zwar nicht erst seit gestern. Aber das
Begriffspaar Handel und Wandel kann heute unmaoglich tiberhaupt noch
getrennt gedacht werden. Nehmen Sie sich mal eine Minute Zeit und erinnern
Sie sich daran, wie und wo Sie noch vor zehn Jahren eingekauft haben. Blicher
und Lieblingsmusik. Kleidung und Elektronikgerate. Uberlegen Sie weiter: Was
war lhnen damals wichtig? Wovon haben Sie sich inspirieren lassen, und woher
bezogen Sie lhre Informationen?

Da hat sich ganz schon was gedandert, oder? Und jetzt bedenken Sie, dass Sie
nur ein Kunde von unendlich vielen sind. Dabei zahlen nicht nur Kunden aus
Deutschland, sondern in der globalisierten Welt Iangst aus eigentlich jedem
Land der Erde. Jeder dieser Kunden bringt heute seine eigenen Ideen, Vorzuge,
Geschmacker und Prioritdten mit — und die sind beileibe nicht fest, sondern
andern sich: Mal ist der Preis das A und O, mal die Marke. Dann wieder das
Kaufumfeld oder die sofortige Verfuigbarkeit. Und der Handel? Muss auf all

das reagieren. Und zwar augenblicklich, sonst droht einem sehr schnell, den
Anschluss zu verlieren. Was die Branche daher mehr denn je benétigt, sind Mit-
arbeiter, die bei diesem Wandeltempo weder den Uberblick verlieren noch auf
die Bremse treten. Orientierung und ein klarer Kopf sind genauso wichtig wie ein
Gesplr fur Trends und kreative Ideen.

Diese Eigenschaften werden in Handelsunternehmen nachgefragt, in denen die
Einkaufer die Agenten des Wachstums sind, wie unser Top-Thema ab Seite 8
zeigt. Und sie zeichnen auch die Manager von Shopping-Centern aus, wie Hen-
rie W. Kotter vom Projektentwickler ECE im Top-Manager-Interview auf Seite

18 berichtet. In unserem Special (ab Seite 28) entfiihren wir Sie in die Kosmetik-
branche, bevor Topmodel Sara Nuru im abschlieBenden Interview (Seite 48) ihr
Erfolgsrezept verrat.

Viel Spaf? bei der Lektiire winscht Ihnen
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Henrie W. Kotter Mein Bewerbungsgesprach bei: Lid|
Der Geschaftsfiihrer im Bereich Center- Veronika Schulze hat sich als
Management bei ECE im Interview. Verkaufsleiterin beworben.

Jung und erfolgreich bei: Netto
Max Paffgen agiert wie ein kleiner
Unternehmer in einem grofRen
Unternehmen.

Online bewerben.
So geht es richtig.
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A member of the otto group

ALDI GmbH & Co. KG
Unternehmensgruppe ALDI SUD

bmv Consulting GmbH

Enterprise Autovermietung Deutschland GmbH
Entrepreneurs-Club

Fressnapf Tiernahrungs GmbH

Gebr. Heinemann KG

INVERTO AG

I0OB Career Services AG

Jobware Online-Service GmbH

Karstadt Warenhaus GmbH

KiK Textilien und Non-Food GmbH

konaktiva Dortmund GbR

Lidl Personaldienstleistung GmbH & Co. KG
Netto Marken-Discount AG & Co. KG

Norma Lebensmittelfilialbetrieb GmbH & Co. KG
OBI Group Holding GmbH
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Als stark expandierendes Unternehmen der Lebensmittelbranche bieten wir unseren
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern einen zukunftsorientierten Arbeitsplatz mit
optimalen Karrierechancen.

Wir suchen laufend Hochschulabsolventen (m/w) flir unsere

Trainee' PrOg I‘am me in den Bereichen:

m Verkaufsleitung
Ziel ist die Ubernahme eines eigenen Verantwortungsbereiches als Verkaufsleiter/in

m Zentralvertrieb
Ziel ist die Position als Assistent/in im Zentralvertrieb

H Revision
Ziel ist die Position als Revisor/in Zentrale im Innendienst

m Expansion
Ziel ist die Position als Gebietsleiter/in Expansion

m Einkauf
Ziel ist die Position als Einkaufer/in fiir einen Warenbereich

Wenn Sie |hr wirtschaftlich ausgerichtetes Hochschulstudium mit
einem Uberdurchschnittlich guten Ergebnis abgeschlossen haben und
idealerweise Uber erste praktische Erfahrungen im Handel verfiigen,
freuen wir uns auf lhre Bewerbung!

Nahere Informationen finden Sie unter www.nettodrom.de

Netto Marken-Discount AG & Co. KG | Abteilung Personal & Recht
Industriepark Ponholz 1 | 93142 Maxhitte-Haidhof | www.nettodrom.de
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NEUES EINKAUFERPORTAL AB 2012

UBER EINE MILLION DATENSATZE
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Top Karrieren - made hy 0BI.

Fiir Absolventen und Studenten ist 0Bl ein besonders attraktives Unternehmen. Nicht nur aufgrund unserer GréRe, Vielfal-
tigkeit und Internationalitdt haben wir viel fiir erfolgreiche Berufseinstiege zu bieten. Ob als Trainee, Direkteinsteiger oder
Praktikant in unserer Zentrale in Wermelskirchen - 0BI bietet viele Chancen fiir eine Top Karriere.

Bei der Auszeichnung ,TOP Arbeitgeber 2011" ist 0Bl eines von 100 zertifizierten Unternehmen, das sich in den
Bereichen Karrierechancen, Training, Entwicklung und Unternehmenskultur im Top-Ranking platzieren konnte.
Die beste Basis fiir eine Top-Karriere bei 0BI.

-rop 2011

ARBEITGEBER DEUTSCHLAND

AWARDED BY THE CRF INSTITUTE quriem;ede
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Top-Thema

Wachstumsmotor Einkauf
Die Stunde der Einkaufer schlagt.

»Morgenluft im Einkauf*
BME-Hauptgeschaftsfiihrer Dr. Holger
Hildebrandt im Interview Uber die
zunehmende Wichtigkeit des Einkaufs
und was er flr Young Professionals
bedeutet.
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Die Krise sei ein produktiver Zustand,
meinte der Schweizer Schriftsteller
Max Frisch. Man musse ihr nur den
Beigeschmack der Katastrophe neh-
men. Einkaufsexperten wissen das
langst. Schliellich steht ihre Abtei-
lung traditionell im Fokus, wenn die
Zeiten schwierig und die Markte hart
umkampft sind. Und das ist ja auch
kein Wunder: In der Regel werden

50 bis 70 Prozent der Betriebskosten
vom Einkauf verantwortet, ist die
Hebelwirkung auf den Gewinn nir-
gendwo groRer. Doch dies ist nur die
eine Seite der enormen Bedeutung
des Einkaufs. Die andere: Beschaffer
haben sich in fortschrittlicheren Unter-
nehmen von reinen Kostensenkern zu
Agenten des Wachstums entwickelt
und spielen ihre Starken keineswegs
mehr nur in Krisenzeiten aus.

Wer also im Einkauf ausschlieBlich
das Terrain der Sparkommissare und
Rabattjager sieht, irrt gewaltig. Viel-
mehr fihrt der Tunnelblick auf den
billigsten Lieferanten heute mehr
denn je in eine Sackgasse. lhm zu
erliegen hiele unter Umstanden, Qua-
litatsprobleme heraufzubeschworen,
die ihrerseits enorme Kosten verur-
sachen konnen. Vom Imagedesaster
durch mogliche Schadenersatzfor-
derungen und Riickrufaktionen ganz
zu schweigen. So erinnern sich die
Opel-Handler hochst ungern an den
eisenharten Kostenkiller José Ignacio
Lopez. Der von der Wirtschaftwoche

,Wirger von Risselsheim“ titulierte
Baske leitete vor 20 Jahren den Einkauf
des Autoherstellers und trug durch
seinen kompromisslosen Sparkurs
dazu bei, die Marke zu beschadigen.

Zudem zeigt sich mehr und mehr,

dass reine Preisdriickerei viel weniger
lukrativ ist als landlaufig angenom-
men. ,Dort liegen erfahrungsgemaf
nur 20 Prozent der Sparpotenziale®,
schatzt Carsten Vollrath, Managing
Director der Schweizer Unternehmens-
beratung Arthur D. Little und Leiter
des Geschaftsbereichs Operations
Management Central Europe. Vielmehr
sollten Beschaffer die Bedirfnisse

im Unternehmen genau kennen,

aber die Dinge auch durch die Lie-
ferantenbrille betrachten kénnen.

Das sieht das Handelsunternehmen
Tchibo genauso. ,Einkdufer und Zulie-
ferer missen zu Partnern werden und
gemeinsam daflir Sorge tragen, dass
die Leistungen in der vereinbarten
Qualitat und ohne versteckte Kosten
erbracht werden®, sagt Konzernspre-
cher Arnd Liedtke. Und er betont, dass
der moderne Einkaufer tiber das rein
operative Geschaft des Bestellabwick-
lers hinausgewachsen und zum Stra-
tegen geworden sei, der nach innen
wie nach auBen gleichermaRen gut
vernetzt arbeite. In der Praxis bedeu-
tet das zunachst: Ein guter Einkaufer
muss alle Vorgange im Unternehmen
genau kennen. So sitzt er etwa bei der



Alles au3er gewohnlich.

mehr Iniorma?ionen
i-lidl.deltramee

) -nst'leg bei Lid‘ =
|m'urE\:er www.karriere-be

Wir haben mehr zu bieten. Auch fiir Sie!

Maochten Sie Flihrungsverantwortung, Gberdurchschnittliches Gehalt und viel Abwechslung — direkt
nach dem Studium? Dann kommen Sie doch zu LidI! Als Trainee (w/m) zum Verkaufsleiter bekommen
Sie von Anfang an 60.000 € Einstiegsgehalt mit attraktiver Entwicklung und einen neutralen Firmen-
wagen, den Sie auch privat nutzen kénnen. Individuell zugeschnittene Weiterbildungsprogramme
unterstiitzen Sie bei |hrer Karriereplanung. Wenn Sie ausgepragte Kommunikationsfahigkeit, ein vor-
bildliches Auftreten und SpaB an neuen Herausforderungen mitbringen, sind Sie bei uns genau richtig.
Worauf warten Sie noch? Wir freuen uns auf Sie!

Mehr Informationen erhalten Sie unter www.karriere-bei-lidl.de/trainee

EINSTIEG BEI LIDL

Lidl lohnt sich.
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GEHALTER IM EINKAUF

Produktentwicklung mit am Tisch,
um die Ideen und Anspriiche der
Abteilung in ihrer ganzen Tragweite
zu verstehen und mit seinem Wissen
um die glinstigsten Materialien und
kreativsten Lieferanten zu verzahnen.
Er erortert mit den Kollegen vom Ver-
trieb, welche Extras fiir den Kunden
unverzichtbar sind. Er bespricht mit
den Technikern, welche Eigenschaf-
ten ein Rohstoff haben muss, um gut
verarbeitet werden zu kénnen. Oder
er stimmt mit dem Qualitatssicherer
ab, welchen speziellen Anforderun-
gen der Lieferant genligen muss, um
Produktionsausfalle zu verhindern.

Umgekehrt ist der wache Blick fur die
Leistungsfahigkeit zuliefernder Pro-
duzenten rund um den Globus nicht
weniger wichtig. Dabei geht es immer
wieder um grundsatzliche Fragen:
Entwickle ich einen bestehenden Liefe-
ranten weiter? Oder ist es sinnvoller, in
neue Markte wie Brasilien oder Indo-
nesien zu investieren — mit dem Risiko,
zu Beginn einer neuen Kooperation
Abstriche hinsichtlich der gewohn-

ten Qualitat machen zu missen?

Bei den meisten Unternehmen ist
eine intensive Zusammenarbeit aller-
dings Trumpf. So wie bei Tchibo, das
nicht nur mit Kaffee handelt, sondern
auch ein wochentlich wechselndes
Sortiment von rund 40 Non-Food-
Produkten verkauft. ,Daflir suchen
unsere Einkaufsteams weltweit nach
relevanten Trends in den jeweiligen
Produktkategorien und entwickeln
Jahr fur Jahr neue Themen und Markte“,

sagt Arnd Liedtke. ,Darliber hinaus
reisen Mitarbeiter unserer Einkaufs-
organisation standig zu den Lieferan-
ten und kontrollieren die vereinbarte
Produktqualitat schon in der Herstel-
lung — zum Beispiel hinsichtlich vorge-
gebener Schnittmuster oder Garne.”

Was fuir Tchibo schon lange gilt, greift
auch bei Industrieunternehmen auf
vielschichtige Weise um sich. Dort
machen Einkaufer als Trendscouts
zunehmend spezielle Vorprodukte
und Werkstoffe auf den Weltmarkten
ausfindig und werden so zum Innova-
tionsmotor fiir die eigene Produktion.
,Dies stellt die Einkaufswelt auf den
Kopf*, ist sich Gerd Kerkhoff von der
Dusseldorfer Einkaufsberatungsfirma
Kerkhoff Consulting sicher. ,Hat vor-
her die Produktion den Einkauf damit
beauftragt, die Bauteile fur die eigens
erdachten Produkte zu bestellen,
kommt nun die Herstellungsidee aus
dem Einkauf heraus. Eine Denkweise,
die von vielen Unternehmen bisher
vollstandig vernachlassigt worden
ist.“ Vor allem grof3e Konzerne und
solche mit harter Konkurrenz pflegen
ein intensives Teamwork von Ein-
kaufs- und Entwicklungsabteilung.
Im Mittelstand sieht es noch anders
aus. Wie das Institut flir Demoskopie
Allensbach kiirzlich ermittelte, verzich-
tet dort mehr als jedes zweite Unter-
nehmen auf eine solche Kooperation.

Dieser qualitative Bedeutungszuwachs
des Einkaufs ware natiirlich ohne die
Globalisierung undenkbar. Doch die
weltweite Vernetzung schlagt auch




in quantitativer Hinsicht zu Buche:
Dank ihr werden Betriebsprozesse
zunehmend ausgelagert, was eine
geringere Wertschopfungstiefe in den
Betrieben nach sich zieht. Dadurch
wiederum steigt das Beschaffungs-
volumen —und die zentralen Einkaufs-
funktionen riicken starker in den Blick-
punkt der Unternehmensstrategie.

Angesichts der globalen Einkaufs-
chancen missen Einkaufer jedoch
aufpassen, nicht leichtsinnig zu wer-
den. Denn die Verlagerung der Liefer-
quellen nach Fernost, Lateinamerika
oder Osteuropa bedeutet mehr als
nur ein simpler Lieferantenwechsel.
Je exotischer das Land, desto tiefer ist
auch die Kluft zwischen den Kulturen.
Verlasslichkeit und Flexibilitat zum
Beispiel lassen sich oft ahnlich schwer
beurteilen wie die Rechtsauffassun-
gen in den verschiedenen Landern.
Politische Instabilitaten, logistische
Probleme und Fusionsrisiken mit
plotzlich veranderten Usancen muss
der Einkaufer durch Szenariopla-
nungen ebenso handhaben konnen
wie er es verstehen sollte, sich mit
Finanzinstrumenten gegen Preis-
schwankungen zur Wehr zu setzen.

Dabei steht tiber allem die Versor-
gungssicherheit, die in Zeiten steigen-
der Rohstoffpreise und knapper Res-
sourcen die groBte Herausforderung
eines Einkaufers ist. Um die richtige
Balance zwischen Risiko und Nutzen
zu wahren, muss er kontinuierliche
Beschaffungsmarktforschung und
strategisches Lieferantenmanage-

ment betreiben, Friihwarnindikatoren
nutzen und Notfallplane ausarbeiten.
Und nicht zuletzt muss der Einkau-
fer die immer kiirzeren Laufzeiten
von Projekten und Produktzyklen
vergegenwartigen und flr diese
Beschleunigung Konzepte erarbeiten.

,Flr uns sind international variieren-
de Qualitatsstandards und fehlende
oder unzureichende Zertifizierungen
das groRte Problem im Einkauf*, sagt
Manuela Hein, die als Buyer beim
Lebensmittelkonzern Iglo arbeitet.
Um es in den Griff zu bekommen,
setzen sie und ihre Kollegen nicht nur
auf langjahrige Kontakte, sondern
treiben auch Zertifizierungen aktiv
voran —zum Beispiel auf dem Feld
des nachhaltigen Fischfangs, den Iglo
unter anderem als Griindungsmit-
glied des Marine Stewardship Council
unterstiitzt. ,Das Thema Nachhal-
tigkeit ist Iglo besonders wichtig,

wie unser Nachhaltigkeitsprogramm
Forever Food bezeugt®, fligt Manu-
ela Hein hinzu. ,Der Einkauf hat da
natirlich eine Schlusselstellung.”

Das gilt nicht nur fiir Iglo. ,Green
Procurement” ist langst kein Mode-
wort mehr und vervollstandigt die
klassischen Einkaufsparameter Qua-
litat, Preis, Zeit und Service. Einkaufer
mussen zum Beispiel gewahrleisten,
dass ihre Produkte nicht mit Gift-
stoffen belastet oder von Kindern
hergestellt worden sind. Darum
untersuchen nicht wenige Unter-
nehmen ihre Lieferkette bewusst
nach griinen Faktoren. Was auch

o6konomische Vorteile bringen kann
—wer weniger Ressourcen nutzt,
spart schlieBlich gleichzeitig Geld.

Das Anforderungsspektrum des heu-
tigen Einkaufers ist so imposant, sein
Ressort eine so wichtige Stellschraube
fir das Unternehmensergebnis, dass
Gerd Kerkhoff prognostiziert, in zehn
Jahren sitze jeder Einkaufschef ganz
automatisch in der Geschaftsleitung.
Derzeit indes gehoren nur wenige von
ihnen dem Top-Management an. Und
auch unterhalb der Fiihrungsebene
hat der Einkauf selten den Stellen-
wert, der ihm zukommen musste.
Seine Vertreter verfligen meist nicht
Uber die notige Weisungskompetenz
gegenlber anderen Abteilungen und
sind in der Hierarchie schwach positi-
oniert. Obwohl den modernen Einkau-
fer Verhandlungsgeschick, Kreativitat,
ein ausgepragtes Zahlenverstandnis
sowie ein gutes Gespur fir Men-
schen auszeichnet, muss er weithin
um Anerkennung kampfen. Ist sein
Beruf also trotz allem immer noch

die Karrierebremse, die viele in ihm
sehen? ,Im Gegenteil“, sagt Holger
Hildebrandt, Hauptgeschaftsfihrer
des Bundesverbands Materialwirt-
schaft, Einkauf und Logistik. ,Junge
BWL-Studenten oder Ingenieure
haben auf dem nahezu leergefegten
Fachkraftemarkt exzellente Chancen.
AuRerdem ist das Outsourcing von
Kernkompetenzen in vollem Gang.
Das zwingt die Unternehmen frii-

her oder spater dazu, ihren Einkauf
aufzuwerten. Kaum ein anderes
Ressort hat darum so viel Zukunft.”
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,Morgenluftim Einkauf*

DR. HOLGER HILDEBRANDT

Der Einkauf hat bei vielen
Berufseinsteigern ein nicht gerade
aufregendes Image. Zu unrecht?

Und ob. Wer im Einkauf noch das lang-
weilige Bestellbiiro sieht, begreift nicht,
was die Globalisierung bedeutet. Durch
sie findet die Wertschdpfung namlich
zunehmend aufBerhalb der Unterneh-
men statt. Und das heif3t, dass Einkaufer
im Kampf um die besten Produkte welt-
weit nach Lieferanten suchen, die noch
einen Tick besser sind als andere. Darum
missen sie strategisch denken und die
Beziehung zu bestehenden Partnern
kreativ managen —zum Customer Rela-
tionship Management ist das Supplier
Relationship Management getreten.
Dem Einkaufer kommt also eine Schliis-
selfunktion im Unternehmen zu. Ich
wisste nicht, was aufregender ware.

Das klingt, als sei eine fundierte
Ausbildung unumganglich, um dieser
Entwicklung Rechnung zu tragen.
Richtig. Nur ist die Situation hierzulan-
de eine vollig andere. Die deutschen
Universitaten gleichen einer Wiiste,
wenn es um den Einkauf geht. Wah-
rend beispielsweise in den Niederlan-
den, in GroBbritannien oder in den
USA Uberall Studiengange zum Supply
Management oder Sourcing angebo-
ten werden, finden Sie in Deutschland
gerade einmal funf Lehrstiihle, die sich
mit dem Thema befassen.

Was tut Ihr Verband dagegen?

Wir helfen Young Professionals im
Einkauf, wo es nur geht —etwa in Form
von Veranstaltungen wie Symposi-

en, Foren oder Workshops. Aber wir



Wir zdhlen mit iiber 1.400 Filialen in Deutschland, Frankreich,
Tschechien und Osterreich seit vielen Jahren zu den erfolgreichsten
und bedeutendsten deutschen Handelsunternehmen

im Lebensmittel-Discountbereich.

Der kontinuierliche NORMA-Erfolg resultiert aus einer konsequenten
Geschaftspolitik mit flachen Hierarchien, einem Top-Management,
einer kompromisslosen Qualitdtsphilosophie und dem enormen
Engagement aller Mitarbeiter.

Wir suchen

Management- |
Nachwuchs mmw)

Wir suchen Sie

* Sie haben Ihr Studium an einer Hochschule, FH oder BA mit
wirtschaftlicher Studienrichtung erfolgreich abgeschlossen

* Sie zeichnen sich durch Zielstrebigkeit, hohe Belastbarkeit und
Leistungsbereitschaft aus

* Sie treten sicher auf, besitzen eine qute Auffassungsgabe und
verfiigen {iber eine ausgeprdgte Kommunikationsfahigkeit

* Sie sind begeisterungsfahig und bereit, Fiihrungsverantwortung
zu iibernehmen

Davon profitieren Sie

* Sehr hohes Einstiegsgehalt

* Schnelle, hervorragende Aufstiegsmdglichkeiten in einem dynamischen
Unternehmen

* Von Anfang an einen neutralen Firmenwagen, den Sie auch privat
kostenlos nutzen kdnnen

Wir bieten lhnen

Der Weg zum Erfolg
Wir freuen uns iiber die Zusendung lhrer
vollstandigen Bewerbungsunterlagen an:

* Sie iibernehmen bereits im 1. Jahr eine Fiihrungsposition als leitende/r
Angestellte/r mit verantwortlicher Leitung eines Verkaufsbezirkes
in der Bereichsleitung

* Sie entscheiden in dieser eigenverantwortlichen Aufgabe iiber NORMA Lebensmittelfilialbetrieb GmbH & Co. KG
Personaleinstellung, -entwicklung und Einsatz Ihrer Mitarbeiter 2. Hd. Frau Glaser, Kennziffer 90
* Sie sind verantwortlich fiir Planung, Organisation und Controlling Wirzburger Strafe 205, 90766 Firth

oder an: personalentwicklung@norma-online.de

in [hrem Verkaufsbezirk und tragen mit Ihrer Arbeit entscheidend
zum Erfolg unseres Unternehmens bei

* Sie erhalten eine praxisnahe und individuelle Einarbeitung mit
entsprechender Betreuung durch erfahrene Kollegen im Rahmen
Ihres Trainee-Programmes

Weitere Informationen unter www.norma-online.de

oder www.karriere-bei-norma.de Ilhr Lebensmittel-Discounter
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Top-Thema

WEITERBILDUNG IM EINKAUF

fordern und unterstiitzen auch die
Einrichtung von Lehrstiihlen. Das ist
eine Tatigkeit, die wir in Zukunft noch
deutlich intensivieren wollen.

Fehlt denn de facto qualifiziertes
Personal im Einkauf?

Mehr denn je. Der BME bildet seit Jahren
Akademiker zu Beschaffungsmanagern
aus, die problemlos gute Jobs finden.
Heute ist der Bedarf durch die gestiege-
nen Anspriiche noch viel eklatanter. Wie
finde ich innovative Zulieferer? Wie gehe
ich mit Wahrungsrisiken um, wie mit
schwankenden Rohstoffmarkten? Sol-
che Fragen sind heute fiir Einkaufer All-
tag. Um Antworten zu finden, brauchen
sie Methodenwissen, verhandlungssi-
cheres Englisch und die Kompetenz, sich
zwischen verschiedenen Kulturen souve-
ran zu bewegen. Da trennt sich schnell
die Spreu vom Weizen.

Wie sieht es mit der Weiterbildung
und dem Recruitment aus?
Unternehmen richten zunehmend Sup-
ply Academies ein, weil sie begreifen,
dass sich etwas tun muss. Aber tat-
sachlich besteht bei der Weiterbildung
ahnlicher Optimierungsbedarf wie
beim Recruitment, das der Bedeutung
des Einkaufs meist nicht gerecht wird.
Die Ausschreibungen betonen die stra-
tegische Komponente oft viel zu wenig.
Aber das ist wichtig, um Young Pro-
fessionals zu Uberzeugen, die sich vor-
zugsweise dem Marketing und anderen
Bereichen zuwenden, weil sie sich von
ihnen mehr Erfolg versprechen. Dabei
verkennen sie die enorm marktbezoge-
ne Funktion, die der Einkauf heute hat.

Sie wiirden Hochschulabsolventen
also eine Karriere im Einkauf
empfehlen?

Absolut. Spannend ist es doch immer
dort, wo viel in Bewegung ist. Und
das trifft auf den Einkauf zu. Ein guter
Berufseinsteiger hat darum in diesem
Ressort bessere Aufstiegschancen als
etwa im Vertrieb, wo sich ja die Struk-
turen langst sehr verfestigt haben.
Das gilt lbrigens bis hin zu Spitzenpo-
sitionen. Im Handel und in der Auto-
mobilbranche sind Einkaufer ja schon
heute im Vorstand keine Seltenheit.
Das wird sich noch deutlich auswei-
ten. Und da der Einkdufer neuen Typs
ein tiefes Verstandnis fur die Produkte
besitzt und mit Netzwerken zu arbei-
ten versteht, ist sein Ressort auch ein
gutes Sprungbrett in andere Unter-
nehmensbereiche hinein.

Die Ara des Einkaufs hat demnach
begonnen. Welche Zukunft
prognostizieren Sie ihm in den
nichsten fiinf Jahren?

Mehr Globalisierung bedeutet auch
mehr Risiko. Gerade der Einkaufer
wird sich darum starker gegen solche
Fahrnisse wappnen mussen — mit
Informationsmanagement, Analysen,
Krisenszenarien und dergleichen.
AuBerdem glaube ich, dass Unter-
nehmen kraftiger in den Einkauf
investieren werden, um sich noch
mehr Gestaltungsspielraume zu
eroffnen. Im Moment lassen sie in
diesem Bereich noch zu viel Geld
liegen. Young Professionals, die da
Morgenluft wittern, haben das richti-
ge Naschen.



Danny W., Trainee, Vertrieh

,Mit der mir gegebenen Entscheidungs-
freiheit konnte ich nicht nur meine
eigene persénliche und fachliche
Entwicklung vorantreiben. Nach meiner
Traineeausbildung habe ich als Bezirks-
leiter auch die Mdglichkeit bekommen,
meinen eigenen Bezirk neu aufzubauen
und so zur Entwicklung des Unterneh-
mens beizutragen. Im Nachhinein finde
ich es immer wieder erstaunlich, wie viel
man erreichen kann."”

.

jeher weiter kommen,
a‘s stehen hlBIhBl’l o

Der Chancengeber

Weitere Infos: www.kik-textilien.com
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Top-Manager.

Henrie W.

Henrie W. Kotter ist bei ECE, dem europai-
schen Marktfihrer fir innerstadtische Shopping-Center, flir das Management der Ein-
kaufsmeilen verantwortlich. Sein Job: den manchmal widerspruchlichen Interessen von
Mietern, Kunden, Investoren und den Politikern und Burgern der Stadt gerecht wer-
den —und daflr sorgen, dass in den Shopping-Centern der Handel bliiht. Im Interview
erzahlt der 37-Jahrige, worauf es dabei ankommt und was letztlich die wichtigere Schule
war: das BWL-Studium oder seine Zeit als Obst- und Gemuseverkaufer auf dem Markt.
Die Fragen stellte André Bol3e.
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Top-Manager

Herr Kotter, was zeichnet eigentlich
ein gutes Shopping-Center aus?

Die einfachste Antwort lautet: Alle
Beteiligten mussen es lieben. Kompli-
ziert wird die Sache, wenn man sich
die Vielzahl der Beteiligten verge-
genwartigt. Da sind ja nicht nur die
Endkunden, sondern auch die Mieter,
die Verantwortlichen in den Kommu-
nen oder die Investoren —wobei diese
Beteiligten teilweise gegenlaufige
Ziele haben, die zu Interessenskonflik-
ten fuhren konnen. Die hohe Kunst des
Center-Managements ist es dann, hier
einen Ausgleich zu finden. Dabei miis-
sen wir zum Beispiel den Gestaltungs-
willen der Politiker und vor allem der
Birger einer Stadt respektieren.

Entscheidend sind also Kompromisse.
Aber wie findet man diese?

Indem man schon in der Planungs-
phase mit allen Beteiligten offen

redet und schlielRlich die Argumente
abwagt, um herauszubekommen,

was fur einen bestimmten Standort
gewunscht wird und wichtig ist. Da
wir in der Regel in Innenstadten
bauen, ist die Analyse des Ist-Zustands
entscheidend: Wo liegen die Probleme
und was sind die gegenwartigen Ange-
bote des Einzelhandels? Wie ist die
stadtebauliche Situation, welche Kon-
kurrenten sind vor Ort und wie ist die
Verkehrsanbindung? Das sind nur eini-
ge Fragen, auf die wir in der Planung
Antworten finden missen. Wobei

wir nicht das Ziel haben, mit unseren
Shopping-Zentren die Kaufkraft in
einer Stadt umzuverteilen, sondern
neue Kaufkraft aus dem Umland in die

Einkaufen bedeutet nicht mehr, sich

mit dem Notigsten einzudecken. Shopping
ist heute eine Freizeitaktivitdt.“

Stadt zu holen. Und das geht nur mit
hoher Attraktivitat.

Wie bewerten denn Kunden heute die
Attraktivitat eines Shopping-Centers?
Einkaufen bedeutet nicht mehr, sich
mit dem Notigsten einzudecken. Shop-
ping ist heute eine Freizeitaktivitat. Es
reicht daher schon lange nicht mehr,
ein Einkaufszentrum hochzuziehen,
ein paar Mieter ins Haus zu holen,
morgens die Tiir zu 6ffnen —und schon
brummt es. Wir haben den Anspruch,
den Leuten einen Marktplatz zu
bieten: kommen, sehen, Menschen
treffen, sich inspirieren lassen. Ob die
Leute in unsere H&M-Filiale oder in
eine andere gehen, liegt weniger am
Laden selbst als an dem Umfeld.

lhr Tipp fiir Einsteiger in diesem
Bereich: Gibt es eine vermeintliche
Handelsweisheit, die sich in Ihren
Augen als falsch herausgestellt hat?
Ich erkenne die angebliche Preissensi-
bilitat der Deutschen nicht. Schauen
Sie sich die Coffee-Shops an: Dort
holen sich die Leute einen Latte Mac-
chiato fiir 3,60 Euro. Das ist ein Papp-
becher mit warmer Milch und einem
Schuss Espresso, Warenwert vielleicht
30 Cent. Aber darum geht es nicht,
denn ich hole mir in diesem Moment
nicht nur den Kaffee. Ich kaufe mir
urbanes Lebensgefiihl. Ein Stiick New
York. Durch diese Beobachtung wer-
den die Preise nicht unwichtig, ich
muss mir aber im Klaren sein, dass das
Drumherum mindestens den gleichen
Stellenwert besitzt.

Wie wichtig ist Menschen- und Milieu-
Kenntnis, um im Bereich Shopping-
Center-Management Karriere machen
zu kénnen?

Es geht nicht ohne. Unsere Center-
Manager kennen ihre Kunden —und
zwar nicht nur durch ihre Arbeit. Sie
wohnen in der Stadt oder in dem Vier-
tel, gehen dort selber einkaufen, sind
Mitglied im Sportverein und vernetzen
sich innerhalb der Community, in der
sie leben. Man muss sich klar werden,
dass Center-Manager eine sehr her-
vorgehobene Position einnehmen. Sie
sind der erste Ansprechpartner fir alle
Mieter — und das konnen schnell mehr
als 100 sein. Sie missen zudem mit den
Einzelhandelsverbanden der Kommu-
nen sowie der Verwaltung und Politik
zusammenarbeiten konnen. Schlielich
geht es eben nicht darum, sich nur auf
den innerstadtischen Wettbewerb zu
fokussieren. Viel wichtiger ist es, im
Wettbewerb der Stadte Erfolg zu haben.

Wie beurteilen Sie die Perspektive

fiir Shopping-Center, ist der Markt
gesattigt oder besteht weiterhin
Bedarf?

Der Markt ist weiterhin da, aber er
istin gewisser Weise endlich, weil

es immer weniger Flachen gibt, auf
denen neue Shopping-Center einen
Mehrwert bringen konnen. Gefragt

ist jetzt die Kreativitat, um Einkaufs-
zentren mit Luft nach oben durch
Umstrukturierungen, Umbauten, neue
Konzepte und Investitionen attraktiver
zu machen. Dafiir benétigt man eine
Idee und das Know-how. Wer diese
beiden Sachen mitbringt, wird im Cen-
ter-Management gute Chancen haben.



Was zeichnet dieses Know-how

konkret aus?

Eine Leidenschaft fiir den Einzelhandel,
eine Affinitat fur Marketing sowie die
Fahigkeit, mit Menschen auf unter-
schiedlichsten Ebenen umgehen zu
konnen. Der Kontakt zur Reinigungs-
frau ist wichtig, ebenso der zum Biir-
germeister. Das spezifische fachliche
Know-how, das tiber das an der Uni ver-
mittelte betriebswirtschaftliche Wissen
hinausgeht, bringen wir Einsteigern in
unserer internen Akademie bei.

Haben Sie sich eigentlich schon immer
fiir Einkaufszentren interessiert?

Ich bin meine Karriere in diesem
Bereich nicht gezielt angegangen,
hatte aber zwei gute Grundvorausset-
zungen, namlich ein Faible flr Archi-
tektur sowie ein Interesse an Markt-
platzen. Ich habe bereits als Teenager
einige Jahre lang auf einem Markt
Obst und Gemiise verkauft.

Was war denn riickblickend die
wertvollere Lerneinheit fiir Ihre
Karriere, das BWL-Studium oder die
Erfahrung als Marktverkaufer?

(lacht) Das ist eine etwas gemeine
Frage, weil Sie natiirlich nicht jeden
Obst- und Gemisehandler zum
Center-Manager machen konnen.

Das Geheimnis ist eine gute Balance
zwischen Theorie und Praxis. Theore-
tisches Wissen ist dann wichtig, wenn
es dabei hilft, die Praxis zu analysieren.
Und je mehr praktische Erfahrung ich
gesammelt habe, desto sicherer werde
ich im Umgang mit meinem theoreti-
schen Wissen, weil ich dann feststellen
kann, warum Dinge nicht immer nach
dem Modell verlaufen, das ich mir
Uberlegt habe. Theoretisches Wissen
gibt mir einen Werkzeugkoffer an die
Hand, die Erfahrung lehrt mich, wel-
ches Werkzeug in welcher Situation
das richtige ist.

ECE
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ZUR PERSON HENRIE W. KOTTER

Henrie W. Kotter (37) wurde in Blinde

in Ostwestfalen geboren. Er absolvierte
zunachst eine Bankausbildung und stu-
dierte dann Internationale Betriebswirt-
schaftslehre an der European Business
School mit Auslandssemestern an der
Universidad Argentina de la Empresa in
Argentinien und der Richard Ivey School
of Business in Kanada. Nach Abschluss
seines Studiums begann er 2000 als
Business Development Manager bei
einem IT-Unternehmen und wechselte
2001 in die Unternehmensberatung

zu Roland Berger. 2004 ging Henrie W.
Kotter als Development Manager zu
ECE. Von 2006 bis 2009 baute er als
Geschaftsfuhrer die bulgarische Toch-
tergesellschaft des Unternehmens in
Sofia auf. 2009 wurde er stellvertreten-
der Geschaftsfiihrer Center-Manage-
ment, bevor er 2011 die alleinige Verant-
wortung fiir das Center-Management
in der Geschaftsfuhrung der ECE-Grup-
pe Ubernahm.
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Gegen Ende meines Studiums begann
ich, mich im Internet nach poten-
ziellen Arbeitgebern umzusehen. Da
ich die Fachrichtung Handel gewahlt
hatte, strebte ich eine Tatigkeit bei
einem groRen Handelsunternehmen
an —und wurde relativ schnell auf Lid|
aufmerksam. Besonders faszinierend
fand ich die Position der Verkaufslei-
terin, weil man unmittelbar nach dem
neunmonatigen Traineeprogramm
Fuhrungskraft wird und von Anfang
an eine Menge Verantwortung hat.

Uber die Homepage habe ich mich
direkt beworben. Bereits ein paar
Tage spater bekam ich die Einladung
zu einem Online-Workshop, den ich
von zu Hause aus absolvierte. Geprift
wurden sprachliches Geschick, Logik-
und Rechenaufgaben sowie mein All-
gemeinwissen und meine Motivation,
Verkaufsleiterin zu werden. Die erste
Hirde war genommen, und es hatte
sich gelohnt. Kurze Zeit spater folgte
ein Telefoninterview, bei dem ich am
Ende direkt zum Assessment Center
eingeladen wurde. Dariiber habe ich
mich richtig gefreut.

Naturlich war die Anspannung vor
dem Assessment Center grol3. Ich
hatte mich im Vorfeld zwar aus-
fuhrlich Gber das Unternehmen
informiert, aber da es mein erstes
Assessment Center war, wusste ich
nicht genau, was auf mich zukommen
wirde. Im Nachhinein stellte sich die
ganze Anspannung als unbegriindet
heraus.

Der Tag begann mit einer Prasentation
der eigenen Person. AnschlieRend galt
es, einige Organisations- und Strate-
gieaufgaben zu [6sen. Darliber hinaus
standen eine Gruppendiskussion und
ein Rollenspiel auf dem Plan. Letzte-
res machte mir besonders viel Spal3.
Entscheidend ist aus meiner heutigen
Sicht, dass man einfach man selbst ist
und nicht versucht, sich zu verstellen.
Im Anschluss gab es direkt ein person-
liches Feedback —und die Zusage. An
einem Schnuppertag vor Ort konnte
ich dann, noch vor Vertragsunterzeich-
nung, meinen Entschluss festigen.

Im August dieses Jahres war mein
erster Arbeitstag. Der Start war sehr
aufregend. Ich wurde meinen zukiinf-
tigen Kollegen vorgestellt und erhielt
einen ersten Einblick in die Lidl-Welt.
Nun bin ich knapp zwei Monate dabei,
und demnachst wird mir bereits die
Leitung einer Filiale Ubertragen. Im
weiteren Verlauf des Traineepro-
gramms werde ich erfahrenen Ver-
kaufsleitern tiber die Schulter schauen
und nach Abschluss selbst fuir fiinf bis
sechs Filialen und 8o bis 100 Mitar-
beiter verantwortlich sein. Das wird
bestimmt nicht leicht, aber es ist eine
spannende Herausforderung.

Die Position als Verkaufsleiterin macht
mir Spal3, weil ich aktiv gestalten kann
und gerne mit Menschen zu tun habe.
Ich bin davon liberzeugt, dass meine
Wahl, mich flir das Unternehmen zu
entscheiden, die richtige war.

Vavonika sthize

PROFILDATEN
Name: Veronika Schulze
Geburtsjahr: 1985
Hochschulabschluss als: Bachelor of
Arts (B.A) -
Warum LidI? Weil man bei Lid| direkt
Fuihrungskraft werden kann und von
Anfang an viel Verantwortung hat
Bewerbung als: Verka ufsleiterin
Bewerbungsweg: Internet .
Wann war das Vorstellungsgesprach?
April 201
Wann war Arbeitsbeginn?
1. August 20m

Netzwerke:
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Einkaufsberater sind die stillen
Stars der Wertsteigerung.
So einfach ist das.

Zwei Kernsatze fur alle, die bei
INVERTO Karriere machen mdchten.
Erstens: Arbeiten bei INVERTO

ist mehr als Einkauf und mehr als
Beratung. Zweitens: Fur die
Strategie brauchen Sie Képfchen,
fur die Umsetzung Biss.

Mit insgesamt 9 Buros in Asien und Europa sowie eigener
e-Sourcing Technologie zahlen wir zu den fuhrenden auf
Einkauf spezialisierten Unternehmensberatungen in
Deutschland. Wir entwickeln effektive Einkaufsstrategien
und setzen sie konsequent um. Dabei senken wir signifikant
die Beschaffungskosten unserer internationalen Kunden
und steigern deren Unternehmenswert. Derzeit haben wir
Uber 100 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Es durfen

gerne mehr werden. Wir freuen uns auf Ihre Bewerbung
flr unsere Standorte KdIn oder Minchen.

Jetzt bewerben!
INVERTO AG
Lichtstrasse 43i
50931 KdIn
karriere@inverto.com

www.inverto.com/karriere

/\
INVERTO

Einkauf fur Ihr Ergebnis.

~__—



karrierefiihrer handel
2011.2012

“Name: Max Paffgen

5

. P@sition] Verkd ufsleiter in Bayern

Einsteigen

Stadt: Wern berg ' !

Jung und erfolgreich bei: Netto

Wenn ich Freunden meinen Job erklare,
sage ich, dass ich ein kleiner Unterneh-
mer in einem grofRen Unternehmen
bin. Konkret bin ich als Verkaufsleiter
bei Netto Marken-Discount flir den
Umsatzerfolg und die Mitarbeiterzu-
friedenheit von acht Filialen in Bayern
verantwortlich.

Schon wahrend meines Studiums habe
ich gemerkt, dass mir der Umgang mit
wirtschaftlichen Kennzahlen leichtfallt.
Auch die Vorlesungen zu Unterneh-
mens- und Personalfiihrung haben mir
an der Fachhochschule gut gefallen.
Als Student habe ich wahrend eines
sechswochigen Praktikums das erste
Mal ,Discount-Luft” geschnuppert:

Die kurzen Entscheidungswege und
die vielfaltigen Aufgabenbereiche

2009 als Trainee zu starten. In diesem
Ausbildungsjahr habe ich verschiedene
Vertriebsstationen durchlaufen, damit
ich optimal auf meine aktuellen Aufga-
ben vorbereitet bin.

Als Trainee habe ich erstmals gemerkt,
wie herausfordernd es ist, die erlernte
Theorie in die Praxis umzusetzen. Wah-
rend dieser sehr praxisbezogenen Aus-
bildung habe ich vieles gelernt: zum Bei-
spiel vorausschauend zu organisieren,
das Unternehmenskonzept im Tagesge-
schaft umzusetzen, Mitarbeiter zu flih-
ren und zu motivieren. Multitasking ist
wohl eine der wichtigsten Fahigkeiten,
dieich in dieser Zeit ausgebaut habe:
die verschiedensten Dinge gleichzeitig
zu organisieren, Mitarbeitergesprache
fihren, Losungen fur vielfaltige Proble-

essen sport, Jagds Retzen im Vertrieb haben mich direkt ange- me finden —mein Arbeitsalltag ist sehr
e R sprochen, sodass mein Berufswunsch abwechslungsreich und bietet ebenso
b'\e’tsv-e,r\@\u‘cS\e"‘er schnell feststand. AufSerdem habe ich viele Herausforderungen wie Erfolgser-
Ziel: G ken-D\SCOU“ gerne mit Menschen zu tun, finde es lebnisse.
Netto Ma! toll, viel unterwegs zu sein und schatze
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die Abwechslung. All diese Anspriiche
erfllt der Job eines Verkaufsleiters.

Nach meinem Fachhochschulabschluss
habe ich zunachst mit meiner Freun-
din Australien erkundet — Giber 34.000
Kilometer haben wir in fiinf Monaten
zurlickgelegt. Eine weite Distanz, aber
als Verkaufsleiter bin ich auch viel
unterwegs. Ein Burojob ware nichts

fr mich: Ich mochte etwas bewegen
und zwar dort, wo sich das Geschaft
abspielt. Die Chance, schnell Verantwor-
tung zu tbernehmen und mit seinem
Team etwas zu bewegen, waren flr
mich entscheidend, bei Netto im Juni

Wahrend des Traineeprogramms habe
ich die Vertriebsaufgaben quasi mit
einem Betreuer als ,Sicherheitsnetz”
erlernt, seit Mai 2010 bin ich als Ver-
kaufsleiter flir mein eigenes Gebiet und
flir 120 Mitarbeiter verantwortlich. Die
Maoglichkeit, gemeinsam mit meinem
Team in kurzer Zeit messbare Erfolge zu
leisten und die Entwicklung meiner Mit-
arbeiter aktiv zu fordern, motiviert mich
jeden Tag aufs Neue.



KARSTADT

SEIT 1881

Trainee bei Karstadt

Hochschulabsolventen/Young Professionals (m/w)
fUr die Trainee-Programme

Verkauf, Category Management

oder Merchandise Planning

Sie sind gut, ehrgeizig und wollen etwas bewegen. Sie haben sich schon in der Praxis
im Einzelhandel erproben kénnen. Nach Ihrem wirtschaftswissenschaftlichen Studium suchen
Sie eine Herausforderung, die Ihnen beste Entwicklungschancen bietet.

Wir suchen Persénlichkeiten, die den Verkauf lieben, Gesplir haben fir Trends und Lifestyle,
Impulse geben und beste Leistungen im Team erbringen.

In unseren Trainee-Programmen lernen Sie unser Kerngeschaft kennen, werden an konkrete
Aufgaben herangefihrt und dbernehmen schnell erste Flihrungsverantwortung. Klingt gut?
Dann bewerben sich unter karriere@karstadt.com.

Weitere Informationen:
www.karstadt.com
www.karstadt-karriere.de
www.facebook.com/
karstadt-karriere
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., Wir mdchten mit unseren ldeen
Zukunft gestalten™
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Bitte richten Sie lhre
Bewerbung an:

karriere@karstadt.com
Karstadt Warenhaus GmbH
Theodor-Althoff-Strafe 2
45133 Essen
www.karstadt.com
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ERSTKLASSIGE JOBS. ERSTKLASSIGE BEWERBER.

Der Jobware-Ratgeber im karrierefihrer

P 4

Stichwortsuche

online bewerben m

Jobware unplugged

Von Christian Flesch Liebe karrierefiihrer-Leserinnen und -Leser,

mehr als zwei Drittel aller Positionen werden mittlerweile tber das Internet
besetzt. Unternehmen bevorzugen immer haufiger Online-Bewerbungen, denn
diese haben viele Vorteile und erreichen vor allem sofort den richtigen Ansprech-
partner. Papierbewerbungen dagegen brauchen in der Regel zwei bis drei Werk-
tage vom Bewerber bis auf den Tisch des zustandigen Bearbeiters und kénnen
auf diesem Weg sogar liegen bleiben oder verloren gehen. So schnell, direkt und

WANN SOLLTEN SIE SICH BEVORZUGT vollstandig wie eine Online-Bewerbung ist dagegen kaum eine andere Form der

ONLINE BEWERBEN? Bewerbung.

© Das Unternehmen weist ausdriicklich Sie haben noch nie auf eine Online-Stellenanzeige reagiert? Nichts einfacher
darauf hin, dass es Online-Bewerbun- als das! Online-Stellenangebote sind meist mit einem Bewerber-Manage-
gen bevorzugt. mentsystem verkniipft. Wenn Sie den Button ,Online bewerben anklicken,

gelangen Sie automatisch in dieses System und werden dann durch das

Meni gefiihrt. Danach missen Sie nur noch das Formular ausfiillen, was vom
System vorgegeben wird. In der Regel werden zunachst die personlichen Anga-
ben abgefragt: Name, Adresse, Alter. Dann folgen Fragen zur Schulbildung,
zum Studium, zu Praktika, Berufsausbildung, Berufstatigkeit und fachlichen
Kompetenzen.

® Es handelt sich um ein grofRes Unter-
nehmen, das ein einheitliches Bewer-
bersystem einsetzt. Hier gewinnen Sie
mit einer Online-Bewerbung haufig die
Chance, dass lhre Bewerbung auch mit
weiteren Positionen konzernweit abge-

glichen wird, die fiir Sie interessant sein Unter dem Stichwort ,formale Angaben® geht es dann um den moglichen Ein-

konnten. trittstermin und die Gehaltsvorstellung. Am Ende haben Sie als Bewerber die

© Wenn die Stelle frisch ausgeschrieben Moglichkeit, Dokumente in das System hochzuladen, zum Beispiel ein individuell
wurde und Sie die Chance haben, einer auf den Arbeitgeber zugeschnittenes Anschreiben, einen Lebenslauf mit inte-
der ersten passenden Bewerber zu sein. griertem Foto, gescannte Zeugnisse oder Urkunden. Schliel3lich schicken Sie die

gesamte Bewerbung per Knopfdruck an das Unternehmen. Beachten Sie dabei,
dass Unternehmen unter Umstanden nur eine begrenzte Datengrof3e zulassen.

IMMER UP-TO-DATE —
DER JOBWARE-SERVICE FUR IHRE KARRIERE:
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lhre Vorteile bei der Online-Bewerbung:

o Dank der Pflichtfelder sind die Informationen in Online-Bewerbungen immer
vollstandig, bei Papier und E-Mail-Bewerbungen kénnen wichtige Informatio-
nen vergessen werden.

© Eingehende Bewerbungen kann der Personaler schnell mit dem Stellenprofil
abgleichen. Der ganze Prozess beschleunigt sich, und die Wartezeit wird
geringer.

o Schreibt ein Personalreferent eine Stelle neu aus, wird er automatisch infor-
miert, wenn schon passende Bewerber im System vorliegen.

® Manche Unternehmen senden eingehende Papier- und E-Mail-Bewerbungen
einfach an den Bewerber zurlick, da ihnen die Integration dieser Bewerbungen
in den dargestellten Prozess zu aufwendig ist. Nur wenn die Papierbewerbung
eines Kandidaten sehr vielversprechend ist, wird sie zur Weiterverwendung im
elektronischen Prozess digitalisiert, sie ist dann aber haufig deutlich weniger
ansprechend als eine ,,echte” Online-Bewerbung.

In den vergangenen Jahren hat sich die Online-Bewerbung immer starker durch-
gesetzt. Die meisten Unternehmen sind dennoch auf der Hut, dass ihnen gesuch-
te Fach- und Fiihrungskrafte nicht deshalb durch die Lappen gehen, weil diese
sich auf anderem Wege bewerben wollen. Auch die Papier- oder E-Mail-Bewer-
bung kann also noch immer zum Ziel fiihren. Letztlich miissen Sie also entschei-
den, mit welchem Bewerbungsmedium Sie sich am wohlsten fiihlen.

Jobs per Mail — Verpassen Sie keine Offerte.
Faceboolk —Werden Sie Fan unserer Facebook-Seite.

Kandidaten-Netzwerk — Uberzeugen Sie unsere Personalberater und sichern Sie
sich Zugang zu exklusiven Karrierechancen.

iPhone-/iPad-App — Lesen Sie aktuelle Stellenanzeigen auch unterwegs.

Cﬁf Ihr Log-Mittel: www.jobware.de
»

WANN SOLLTEN SIE EINER
ONLINE-BEWERBUNG KRITISCH
GEGENUBERSTEHEN?

o Sie finden keine Datenschutzerklarung.

© Die Online-Bewerbung stiirzt ab oder
macht einen unprofessionellen Eindruck.

© Sie haben bereits eine Papierbewer-
bung verschickt. Bewerben Sie sich
nicht doppelt!

¢ Innerhalb der Online-Bewerbung erhal-
ten Sie keine Moglichkeit, eigene Doku-
mente wie zum Beispiel den Lebenslauf
oder ein Anschreiben hochzuladen.

© Sie begegnen in der Online-Bewerbung
stellenspezifischen Fragen, die Sie nicht
positiv beantworten kénnen. Werden
Sie zum Beispiel gefragt, ob Sie ein
spezielles Softwaremodul beherrschen,
konnen Sie bei einer Online-Bewerbung
kaum ausweichen. Hier erhoht viel-
leicht eine andere Form der Bewerbung
lhre Chancen, wenn Sie Alternativen
anbieten konnen.
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Karriere

Vor die Karriere im Kosme-
tikbereich hat der Personaler erst
einmal den Berufseinstieg gesetzt.
Damit dieser gelingt, lohnt es sich,
frihzeitig seine Fiihler in Richtung
dieser spannenden Branche
auszustrecken, und das nicht

nur durch den privaten Konsum
diverser Kosmetika.

Von Wiebke Kohl, Yves Rocher

Zur Vorbereitung eines spateren Berufs-
einstiegs im Kosmetikbereich bietet

es sich vor allem an, schon wahrend

des Studiums nach Praktika in die-

ser Branche Ausschau zu halten. Die
dabei gesammelten Erfahrungen und
geknuipften Kontakte konnen sich spater
als Turoffner in Richtung Berufseinstieg
erweisen. Die Kosmetikbranche tickt in
vielen Dingen anders als zum Beispiel
der Industriesektor. Innovationen schie-
Ren tagtaglich aus dem Boden.

Wie generell im Konsumgtterbereich
bieten vor allem die Bereiche Marketing
und Vertrieb exzellente Einstiegschan-
cen. Bei Yves Rocher bedeutet dies zum
Beispiel, die WerbemaRnahmen fiir
den Versandhandel zu konzipieren, sich
Aktionen fiir unsere Fachgeschafte zu
liberlegen oder mit unseren Fans via
Facebook in Kontakt zu bleiben. Und da
wir unsere Kundinnen immer wieder
mit neuen Angeboten Uberraschen,
entwickeln unsere Mitarbeiter im Mar-
keting standig neue Kampagnen.

Die Dynamik ist im Kosmetikbereich
deutlich hoher als zum Beispiel in der
Automobilbranche. Wo es in Letzterer
proJahr ein neues Modell zu bewerben
gibt, missen sich unsere Mitarbeiter
um zahlreiche Produktneuheiten kiim-
mern. Wahrend sie darauf warten, wie
der neue Sommerduft bei den Kundin-
nen angekommen ist, ist es schon an

der Zeit, sich um die Einfihrung einer
Gesichtspflegelinie zu kimmern. Und
das ist stark vereinfacht dargestellt.

Es werden zeitgleich die Aktionen fur
mehrere Monate bearbeitet, da bekom-
men Fahigkeiten wie Multitasking

und schnelles Umschalten zwischen
verschiedenen Kampagnen einen ganz
neuen Stellenwert.

Das ist das Spannende an der Kosme-
tikbranche: eine hohe Dynamik, der die
Mitarbeiter sich tagtaglich aufs Neue
stellen. Wer diese Dynamik schon wah-
rend eines Praktikums kennenlernt, kann
priifen, ob diese Form des Arbeitens den
personlichen Vorlieben entspricht. Aber
auch Absolventen, die bisher noch nicht
mit der Branche in Beriihrung gekom-
men sind, haben Chancen auf einen
Direkteinstieg. Neben dem fachlichen
Handwerkszeug, zum Beispiel einer Ver-
tiefung im Marketingbereich, sind erste
Branchenkenntnisse von grof3em Vorteil.
Diese kann man auch durch eine geziel-
te Beobachtung des Unternehmens

und der Konkurrenzfirmen aus Kunden-
sicht erwerben, um diese anschliefend
gewinnbringend ins Anschreiben und
Vorstellungsgesprach einbringen. Denn
auf die Frage: ,,Was reizt Sie an der Kos-
metikbranche?“ sollte die Antwort schon
umfangreicher und individueller ausfal-
len als ,Ich benutze privat auch Kosme-
tik“. Denn Kosmetik wird mit Emotionen
und Leidenschaft verkauft.



Kompaktpraktikum
fur Studierende.

Kurz und gut.

Ein intensiveres Praktikum finden Sie kaum. In nur vier Wochen konnen Sie zum Kern
unseres Geschafts vordringen. Sie erfahren, welche Werte wir leben. Sie staunen, wie
wir unsere Kunden mit Glitern des taglichen Bedarfs versorgen. Und Sie konnen grofRe
Lust auf die faszinierende Welt des Handels bekommen.

Mehr Informationen unter karriere.aldi-sued.de
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Kommunikationsstarke und

Vielleicht waren es seine
spanischen Wurzeln, die bei Elias
Brea schon wahrend seines Stu-
diums ein Interesse an anderen
Landern, Kulturen und Wirtschaft-
systemen erkennen lieRen: Er hat
an der Universitat Minster und der
Universidad Cordoba in Argentini-
en studiert, seine Studienschwer-
punkte waren , Internationales
Management® und ,Internatio-
nale Wirtschaftsbeziehungen®.
Heute betreut er bei L‘Oréal als
Key Account Manager die Kunden
Kaufland und Lidl. Sein Einstieg
ins Unternehmen erfolgte vor

drei Jahren tiber den AuBen- und
den Vertriebsinnendienst, bevor
es anschlieRend ins Key Account
Management ging.

Von Meike Nachtwey

Wenn man Elias Brea fragt, was man
flr einen Job im Vertrieb unbedingt
mitbringen muss, kommt seine Ant-
wort sehr schnell: Kommunikations-
starke und Durchsetzungsvermogen.
Jeden Tag steht er vor der Herausforde-
rung, interne Ziele und Anforderungen
seiner Kunden in Einklang zu bringen.
Seine Gesprachspartner kommen aus
unterschiedlichen Abteilungen des
Unternehmens: Marketing, Controlling,
Logistik. ,Ich fuihle mich als Unterneh-
mer im Unternehmen. Mit einem fest-
gelegten Budget will ich das Optimale
fr L'Oréal und fiir den Handelspartner
erreichen.” Das bedeutet auch, gute
analytische Fahigkeiten mitzubringen,
denn es gilt, Potenziale zu analysieren
und MaRnahmen zu planen. Teamfa-
higkeit und Spafs am Networking hel-
fen ihm ebenfalls bei seinem Job. ,Es ist
wichtig fiir mich, gut vernetzt zu sein.
Prozesse und Abldufe im Unternehmen
versteht man am besten, wenn man
sich mit den Kollegen austauscht. Infor-
mationen, die ich in diesen Gesprachen
bekomme, helfen mir dann in internen
Besprechungen und bei meinen Pla-
nungen mit den Kunden.”

Fur die Kosmetikindustrie hat sich
Elias Brea entschieden, weil er gern
in einer Branche arbeiten wollte, die
fir ihre Dynamik und einen schnellen
Rhythmus an Innovationen bekannt
ist. Denn diese Dynamik verlangt von

den Mitarbeitern viel Flexibilitat im
Denken und Handeln, um schnell und
sicher Losungen fiir veranderte Situ-
ationen finden zu konnen. ,Wenn ich
meinen Arbeitsalltag beschreiben soll-
te ist das kaum moglich. Denn jeder
Tag ist anders.” Selbstverstandlich
gibt es wiederkehrende Aufgaben wie
Abstimmungen mit diversen Abteilun-
gen, die kontinuierliche Umsatzkont-
rolle und die Verwaltung des Budgets
oder Kundengesprache. ,Aber es gibt
taglich Situationen, auf die ich mich
kurzfristig einstellen muss. Das kon-
nen zum Beispiel veranderte Kunden-
wiinsche oder interne Verschiebungen
von Produktlancierungen sein.”

Die Wahl fiel bei seinem Jobeinstieg
auf L’Oréal, da man im Unternehmen
sehr schnell Verantwortung tibertragen
bekommt. ,Manchmal ist es zwar hart,
ins kalte Wasser geworfen zu werden.
Der Vorteil aber ist, dass man unglaub-
lich viel lernt und sich beruflich und per-
sonlich in kurzer Zeit sehr schnell wei-
terentwickeln kann®, so Elias Brea. Und
dann sind da noch die internationalen
Karrieremoglichkeiten. Immer mehr
Handelspartner dehnen ihre internati-
onale Prasenz aus. Dadurch bieten sich
flr Vertriebler noch mehr Moglichkei-
ten fir einen Schritt ins Ausland. Auf die
Frage, ob dies auch fiir Elias Brea eine
interessante Option sein konnte, ahnt
man schon die Antwort: , Eindeutig ja!“



Enterprise Management-
Trainee-Programm

Wenn Sie sich schon heute auf den
Businesstiteln von morgen sehen, sollten Sie
sich am besten schnell ein Bild von uns
machen — denn wir haben mit einem
weltweiten Umsatz von tber 12 Milliarden
US-Dollar und mehr als 1.000 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern allein in Deutschland so
einiges fur Sie parat.

Auch unser Management-Trainee-Programm
erregt Aufsehen. Es bietet Ihnen beste
Chancen auf eine superschnelle Karriere und
den direkten Weg in eine Fihrungsposition —
in einem Unternehmen, das stolz darauf ist,
seine Flihrungskrafte aus den eigenen Reihen
zu rekrutieren. Fakt ist: Wenn Sie bei
Enterprise erfolgreich mitarbeiten, kénnen Sie
nach nicht mal zwei Jahren die Leitung einer
eigenen Filiale Gbernehmen.

Mit unseren umfassenden Trainings- und
Unterstiitzungsangeboten ist nahezu alles
madglich. Darliber hinaus arbeiten Sie mit
Kolleginnen und Kollegen zusammen, die am
selben Strang ziehen und genau wie Sie auf
groBe Ziele hinarbeiten. Auch wenn mal harte
Herausforderungen anstehen, haben wir viel
Spal, denn eines ist klar: Wenn Sie sich bei
uns wohlflihlen, lernen Sie mehr und kommen

Mit einer so schnellen Karriere, wie schneller voran.
sie bei uns mOglICh iSt, werden Sie Werden Sie zur ganz groen Nummer unter

www.enterprisealive.de/karrierefuehrerhan

schon bald zur ganz groBen Nummer.  oder rufen Sie uns unter 0800 069 37 22 an.

Come alie

www.jobware.de

Nur die Besten fir die Besten.

Jobware — Der Stellenmarkt fiir Fach- und Fiihrungskrafte.
WANTED! |
Controller

Beste Einstellungschancen.
Unternehmen schatzen die ber Jobware
eingehenden Bewerbungen besonders.

Taglich frische Anzeigen.
Alle bei Jobware angebotenen Positionen sind aktuell.
Jede Bewerbung lohnt sich.

Auch Dotierungen iiber 80.000 Euro ...
iiber 100.000 Euro, iber 120.000 Euro —
und natirlich auch Einstiegspositionen.

WANTED!
Financial Consultant

WANTED!
Personalreferentin

WANTED!
Produktmanagerin

lJobware

ERSTKLASSIGE JOBS. ERSTKLASSIGE BEWERBER.
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Der zufriedene

In grolRen Handelsunter-
nehmen, die sich der Schonheit
und dem Lifestyle verschrieben
haben, gibt es fiir Absolventen
vielfaltige Moglichkeiten, Kar-
riere zu machen. Als Filialleiter,
der wie ein Unternehmer agieren
muss, im Fachbereich Unterneh-
mensentwicklung, in dem man
Projekte koordiniert, und im Cate-
gory Management, wo Ideen fur
innovative Sortimentskonzepte
entwickelt werden.

Von Martin Zausinger, Douglas

In der Parfiimerie ist das Arbeiten
stark projektorientiert. Letztendlich
geht es am Point of Sale (POS) und in
jedem Fachbereich der Servicezentra-
le darum, die Lifestyle-Strategie der
Parfiimerie weiter mit Leben zu fullen
und flr unsere Kunden erlebbar zu
machen. Dementsprechend wichtig ist
es, eine groRe Leidenschaft fiir seine
Themen an den Tag zu legen und kon-
sequent nach vorne zu powern.

Egal in welcher Position man als Absol-
vent einsteigt, an Fragestellungen man-
gelt es nicht, dementsprechend breit ist
die Palette an Einstiegsmoglichkeiten in
einem grofRen Handelsunternehmen.
Zum Beispiel als Filialleiter. Das bedeu-
tet konkret, dass der Absolvent wie ein
Unternehmer vor Ort agiert. Denn ein
Handelsunternehmen braucht auch
auf der Verkaufsflache Menschen

mit BWL-Background, die aber auch
anpacken mochten, direkt vor Ort in
den Filialen. Die Traineeprogramme
der Parfumerie bereiten Absolventen
gezielt auf ihre neue Rolle vor. Sie
flhren ihr eigenes Unternehmen mit
Entscheidungskompetenz: Umsatz-
verantwortung, FUhrung, Motivation
und Koordination der Mitarbeiter
sowie Entwicklung und Umsetzung
von neuen Konzepten. Oder sie steigen
in den Fachbereich Unternehmens-
entwicklung ein und koordinieren

dort Projekte in der Servicezentrale. So

steuert der Fachbereich beispielsweise
lander- und funktionstibergreifende
Projekte zu allen Kernthemen des Han-
dels, wie Entwicklung neuer Vertriebs-
konzepte, Implementierung innovati-
ver Retailtechnologien und Fokussie-
rung der Multichannel-Strategie.

Multichannel ist aktuell auch eines

der Kernthemen des Unternehmens.
Besonders diese spannende Disziplin
istim standigen Wandel und stellt ein
abwechslungsreiches Gebiet dar, das
sehr zukunftsgerichtet ist. Die konti-
nuierliche Anforderung an Innovation,
Komfort und Sicherheit bringt viele
Herausforderungen mit sich. Ebenso
kommt dem Bereich Category Manage-
ment eine besondere Bedeutung zu.

Es gilt, Marktpotenziale und -trends zu
bewerten und Ideen fiir innovative Sor-
timentskonzepte zu entwickeln. Und
das Wichtigste fur jedes Unternehmen:
die zufriedenen Kunden, denn nur

die kommen wieder. Daher sind die
Weiterentwicklung und der Ausbau
eines perfekt arbeitenden Customer-
Relationship-Management-Umfeldes
eine wichtige Aufgabe im Rahmen der
Kundenbindung. Der Handel ist enorm
wettbewerbsintensiv und schnelllebig,
also genau das richtige Pflaster flr Stu-
denten und Absolventen, um ihr noch
junges Know-how mit viel praktischer
Erfahrung weiter zu untermauern und
Managementqualitaten auszubauen.
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Fressnapf ist die Nummer 1 im Han-
del mit Heimtierbedarf und ist in
Europa inzwischen in elf Liandern
vertreten. Als stark expandierender
Multi-Channel-Retailer beschéfti-
gen wir bereits heute mit unseren
rund 260 Franchisepartnern knapp

9.000 Menschen. Davon arbeiten
ca. 850 in unserer Systemzentrale
in Krefeld und in den beiden deut-
schen Logistikzentren. Werden Sie
Teil unserer Erfolgsgeschichte und
geben Sie mit uns Vollgas!
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Wir bieten lhnen ein spannendes und abwechslungsreiches internationales Traineeprogramm in unserer Systemzen-
trale in Krefeld. Wir geben Ihnen die Mdglichkeit selbststandig Projekte zu bearbeiten und bereichsiibergreifend
tatig zu sein. Bei einem internationalen Einsatz im europaischen Ausland erlangen Sie wertvolle Erfahrungen fiir
lhre Karriere und bauen Ihr internationales Netzwerk aus. lhre Personlichkeitsentwicklung wird durch individuelle
Einsatzplanung, Weiterbildung in unserer Fressnapf-Akademie und regelmaBige Feedback-Gesprache unterstiitzt.

Erfahren Sie mehr iiber lhre interessanten Einstiegsmoglichkeiten unter

www.fressnapf-jobs.de

z

ALLES FUR MEIN TIER.

FRESSNAPF
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Weiterbilden

Spezialist? Generalist? Beide werden
heutzutage im Handel gebraucht.
Die passende Erganzung zum
betriebswirtschaftlichen Studium ist
deshalb ein Master in Management,
der Absolventen fiir das Manage-
ment rundum fit macht.

Von Daniel Kagel,
EBS Business School

Kompass

Master in Management

Die globalen Markte entwickeln sich immer rasanter, die unternehmerischen Rah-
menbedingungen sind standigen Veranderungen unterworfen. Aus vielen einst-
mals regionalen Handelsunternehmen sind mittlerweile Global Player geworden,
die vielfaltige Einsatzmoglichkeiten und Karrierechancen weltweit bieten. Doch
wem bieten sich hier die besseren Chancen: dem Spezialisten oder dem Generalis-
ten? Wem gehort die Zukunft? Die Antwort ist eindeutig: beiden. Denn die einen
kommen nicht ohne die anderen aus. Und das ist jedem Arbeitgeber klar.

Die ideale Verbindung zwischen diesen beiden Extremen bietet der Master in
Management, ein breit angelegtes Studium, in dem die Studierenden mehrere
Spezialisierungen miteinander kombinieren konnen und somit ihr eigenes Profil
optimieren. Studenten, die einen Master of Science (MSc) in Management absol-
viert haben, verfligen Uber tiefe Einblicke in die Problemstellungen des modernen
Managements mit einem breiten Fokus auf die Unternehmensstrategie und brin-
gen dartiber hinaus passgenau zugeschnittenes Spezialwissen mit, das im Handel
bendtigt wird, zum Beispiel aus den Bereichen Supply Chain Management/Logistik,
Marketing oder Finanzierung.

Offen auch fiir Quereinsteiger

Der Master in Management an der EBS steht sowohl Absolventen von betriebswirt-
schaftlichen Bachelor-Studiengangen als auch Absolventen anderer Bereiche offen.
Je nach vorangegangenem Studiengang bereitet die Schule die Studierenden in
einem sogenannten Prep-Semester auf den Einstieg in den Master in Management
vor. Gerade die Kombination beispielsweise eines naturwissenschaftlichen Bache-
lor-Studiengangs mit einem betriebswirtschaftlichen Masterstudiengang kann die
Absolventen zu sehr'interessanten Kandidaten fur den Berufseinstieg in Schnittstel-
lenfunktionen machen.

In den verpflichtenden Kernmodulen werden die Studierenden im ckonomischen
Denken sowie in verschiedehen Forschungsmethoden geschult. Dartiber hinaus
bietet das sogenannte , Studium Fundamentale“ den Studierenden Einblicke in phi-
losophische und ethische Fragestellungen des Managements. Im ,Personal Maste-
ry“- Modul konnen Studierende aus zahlreichen Soft-Skill-Kursen wahlen, in denen
erfahrene Trainer Workshops zu Themen wie Verhandlungstechniken, interkulturel-
le Kompetenz, Projektmanagement oder Leadership anbieten, also Fahigkeiten, wie
sie in national und international operierenden Handelsunternehmen gefragt sind.
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Sprich hier direkt mit Unternehmen und Entscheidern:

meet@hamburg

@ meet@hochschule-rheinmain

9. November 2011
Hochschule RheinMain

[Standort Wiesbaden]
www.hs-rm.de/meet

@ meet@htw-dresden

30. November 2011
HTW Dresden

www.igb.de

17. November 2011
Universitat Hamburg

www.igb.de

JOBcon Sales

13. Dezember 2011
Frankfurt am Main
Deutsche Nationalbibliothek

www.igb.de

Jetzt informieren unter: www.iqb.de - Info-Telefon: 069 / 79 40 95-55
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Aufsteigen

)?

Interview™

Klaus Bittner:

Der Funke

muss fliegen”

Kaum hat man die Kéiner
Buchhandlung Klaus Bittner betre-
ten, meldet ein Instinkt: Hier bist
du richtig. Bunte Buicher quellen
aus jedem Winkel, und man meint
unmoglich gehen zu konnen, ohne
in allen geblattert zu haben. Kein
Wounder: Der Laden genief3t den
Ruf, eines der besten literarischen
Sortimente der Republik zu sein.
Ein Gesprach mit Klaus Bittner Gber
Lesezauber, Konkurrenz und die
Bedeutung kleiner Buchhandlungen.
Das Interview flihrte

Wolf Alexander Hanisch.
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»Eine Krise kann jeder Idiot haben.
Was uns zu schaffen macht, ist der
Alltag.“ So geht ein Chechov-Zitat auf
lhrer Internetseite. Ist es so schlimm?
Nein, schlimm nicht. Aber der Alltag
in einer Buchhandlung wie der unse-
ren verlangt schon standiges, wenn
Sie so wollen kreatives, Nachdenken
Uber das Sortiment. Das besteht zwar
seit fast 32 Jahren im Wesentlichen
aus den drei Blocken Literatur, Geis-
teswissenschaften und Theater. Doch
die sind permanent in Bewegung. Ich
komme mir da vor wie ein Maler, der
an einem Gemalde arbeitet, das nie
fertig wird.

AuBerdem muss der Maler taglich
Details seines Bildes erklaren - die
Beratung spielt ja eine zentrale Rolle.
Gibt es da besondere Anspriiche?
Kommt darauf an. Wenn wir tber
Biicher sprechen, die wir nicht gele-
sen haben, kennen wir die Rezensi-
onen, den einen oder anderen Vor-
gangertitel, das Standing des Autors
und geben dem Kunden diese Infor-

mationen an die Hand. Wenn wir
aber Blicher empfehlen, die wir selbst
gelesen haben und schatzen, ist es
unser Ziel, so genau wie moglich zu
erldutern, woher unsere Begeisterung
rithrt. Da muss der Funke fliegen.

In lhrem Laden fiihlt man sich wie in
einem bibliophilen Refugium. Schiitzt
es auch vor den dunklen Wolken der
Digitalisierung, deren E-Books so
viele Buchhéandler fiirchten?

Uns schreckt das Phanomen sicher-
lich weniger als manche Kollegen,
die ihr Profil nicht so entschieden
gescharft haben. Aber ich glaube
auch, dass die Sache viel zu hoch-
gekocht wird. Den deutschen Buch-
markt werden die E-Books nicht son-
derlich erschittern. Das zeigt schon
der Blick auf die Zahlen. In den USA
werden heute mehr elektronische
Blicher verkauft als solche aus Papier.
Bei uns dagegen sind es deutlich
weniger als ein Prozent.



Der Abgesang aufs gedruckte Buch ist
also Quatsch?

In Deutschland bestimmt. Schauen Sie
sich doch nur die CD an: Wie sehr hat
man die schon fir tot erklart! Dabei
kiinden Daten aus der Musikindustrie
von Steigerungsraten, die vor einigen
Jahren keiner fiir moglich gehalten
hatte. Das ist wahrscheinlich auch des-
wegen so, weil CDs eine ungleich hohe-
re Qualitat haben als MP3-Dateien. Ich
sehe da durchaus eine Parallele zur
Literatur in Printform. Das haptische
Erlebnis, ein richtiges Buch in die Hand
zu nehmen, ist nach wie vor unschlag-
bar. Das konnen Sie mit dem Lesen

an Monitoren nicht vergleichen. Auch
Horbiicher reichen nicht heran, finde
ich. Mir fehlt da die Sinnlichkeit. Ich bin
beim Horen viel weniger in der Lage,
meine eigenen Bilder zu schaffen. Und
genau darin liegt ja der Zauber.

Wenn man durch die schier
flughafengroBen Buchkaufhauser
geht, hat man den Eindruck, der
Zauber des Lesens gerate irgendwie
unter die Rader. Ist der Markt
ungemiitlicher geworden?

Da gibt es einen enormen Verdran-
gungswettbewerb. Den gigantischen
GroRbuchhandlungen fallen Sor-
timenter zum Opfer, die in puncto
Spezialisierung, Beratung und Service
zu zaghaft sind. Aber ich habe nichts
gegen die Riesen. Sie haben ja auch
ein anderes Angebot. Da schlendern
die Leute rein, kaufen sich erst eine
Zeitschrift, dann ein Croissant und
eine Konzertkarte, flazen sich auf ein
Sofa, und vielleicht nehmen sie am

Schluss noch eine CD oder ein Buch
mit.

lhr Sortiment ist durchweg ausgefallen
und anspruchsvoll. Inwieweit sind
Buchhéndler wie Sie wichtig fiir kleine
Independent-Verlage?

Da gibt es duRerst fruchtbare Synergien.
SchlieBlich werden die aus dem Rah-
men fallenden Hauser von den Grol3en
praktisch nicht empfangen. Vor kurzem
habe ich gehort, dass ein Verlag 15 Pro-
zent seiner Titel bei uns verkauft. 15 Pro-
zent des flr den gesamten deutschspra-
chigen Raum vorgesehenen Programms
gehen bei Bittner mit seinen 120 Qua-
dratmetern liber den Tresen!

Das Finanzamt wiirde da wohl von
Liebhaberei sprechen.

Tatsachlich aber sind solche Leute

von unschatzbarem Wert fir die
ganze Verlagslandschaft. Ein Berliner
Independent-Verlag hat unlangst eine
16-bandige Werksausgabe von Erich
Miihsam aufgelegt. Das Presseecho
ist fantastisch, der erste Band bereits
vergriffen. Das sind wichtige AnstolRe,
die von den groRRen Unternehmen oft
nicht kommen. Auch darum sind viele
kleine Buchhandlungen weit mehr

als Zufluchten fir bibliophile Kduze.
Sie sind wichtige Plattformen, die das
Buchwesen in Deutschland erst zu dem
machen, was es ist.

BUCHHANDLUNG KLAUS BITTNER

Nach seiner Ausbildung bei Walther
Konig griindete Klaus Bittner 1980 in
der Kolner AlbertusstraRe seine Buch-
handlung mit den Schwerpunkten
Literatur, Theater, Lyrik, Musik und Tanz.
Etwas spater folgten die Geisteswissen-
schaften. Als eine der ersten Buchhand-
lungen in Kéln begann Klaus Bittner, das
literarische Leben der Stadt durch Auto-
renlesungen mitzupragen. Der Laden
will anspruchsvolle Literatur fordern
und dient auch als ,Hintergrundlager*
verschiedener Independent-Verlage.

www.bittner-buch.de

»Das haptische Erlebnis, ein richtiges Buch in die Hand zu

nehmen, ist nach wie vor unschlagbatr.
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Bewerbung

Wir haben einen Service fiir Sie entwickelt. Bevor Sie unsere Firmenportrats fiir Inre
Bewerbungen nutzen, lesen Sie die Checkliste zur vollstandigen Bewerbungsmappe
fiir die schriftliche Bewerbung. Tipps zu Online-Bewerbungen und Bewerberportalen
finden Sie auf www.karrierefuehrer.de.

Service

Lebenslauf

Internet-Bewerbungen
setzen sich durch

39 % der Unternehmen in Deutschland

wollen Bewerbungen per Internet

(28 % per E-Mail, 11 % tiber Online-

Formulare auf ihren Webseiten).

43 % der befragten Personalchefs
bevorzugen eine Bewerbung auf Papier.

17 % haben keine Praferenz.
Quelle: Bitkom-Umfrage 2011

« Achten Sie auf die genaue Firmenanschrift.

« Wenn Sie einen personlichen Ansprechpartner anschreiben, stellen Sie sicher, dass
Vor- und Nachname richtig geschrieben sind und ggf. Titel nicht fehlen.

+ Haben Sie Erstellungsort und Tagesdatum aufgefiihrt?

+ Beziehen Sie sich auf die richtige Stellenausschreibung?

+ Haben Sie die Quelle der Stellenausschreibung in der Bezugszeile genannt?

« Istlhr Anschreiben auch lesefreundlich aufbereitet
(Absatze, SchriftgroRe, Schrifttyp, Seitenrand)?

+ Haben Sie eine Endkontrolle durchfiihren lassen?

- Haben Sie Ihr Anschreiben unterschrieben?

+ Sind Sie gentigend auf das Anforderungsprofil der Stelle eingegangen?

« Falls es verlangt wurde, haben Sie eine Angabe zu Ilhrem Eintrittstermin
und lhren Gehaltswiinschen gemacht?

« Soft Skills: Haben Sie diese mit aussagekraftigen Praxisbeispielen umschrieben?

Anschreiben

I ’ « Ist Ihr Anschreiben eine Erleichterung flir den Leser zur Abgleichung
i B von Bewerber- und Stellenprofil?
(’:\ ' I ! « Entspricht das Anschreiben trotz aller formalen Empfehlungen Ihrem Stil?
Bewerbungsmappe + Haben Sie Ihr Anschreiben lose auf die Mappe gelegt?

+ Sind Ihre Anlagen in der richtigen Reihenfolge sortiert?

+ Falls vorhanden: Sind Ihre Praktikumsbescheinigungen beigefiigt?

+ Deckblatt: Ist dies auf die Einstiegsposition und das ausschreibende
Unternehmen zugeschnitten?

« Falls Sie vor dem Studium eine Ausbildung abgeschlossen haben: Liegen Kopien des
Ausbildungszeugnisses oder der Priifungsergebnisse bei?

« Wenn Sie nach der Ausbildung gearbeitet haben: Ist Ihr Arbeitszeugnis beigefligt?

« Falls vorhanden, haben Sie Weiterbildungszertifikate ausgewahlt, die fiir die ausge-
schriebene Stelle wichtig sind?

+ Gibt es auch Bestatigungen Uber Soft-Skill-Trainings?
(Prasentieren, Rhetorik, Verhandlungsfiihrung u. a.)

+ Falls Sie umfangreiche Anlagen beifiigen, haben Sie eine Anlagenliste erstellt?

- Sind die beigefligten Kopien in einer angemessenen Qualitat?
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konaktiva

Dortmund

Far alle,
die hoch hinaus woll
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Praktika

Diplomarbeiten
N /] Doktorarbeiten
Y Direkteinstieg

i

R

Vortrdge
Einzelgesprdche
Podiumsdiskussionen

Bewerbungsmappen-Checks
... und vieles mehr

konaktiva Dortmund
Die Unternehmenskontaktmesse
Alles fur Studenten, Absolventen & Young Professionals

8. bis 10. November 2011 | ‘
Halle 3B in der Messe Westfalenhallen Dortmund .
-

Weitere Informationen unter
www.konaktiva-dortmund.de
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ALDI GmbH & Co. KG
Unternehmensgruppe ALDI SUD

Kontakt

Branche
Produkte/Dienstleistungen

Anzahl der Standorte

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
50 bis 70

Gesuchte Fachrichtungen
Wirtschaftswissenschaftliche Studienausrichtung

Einsatzmoglichkeiten
Vertrieb, Verkauf

Einstiegsprogramme
Traineeprogramm

Mogliche Einstiegstermine
Jederzeit

Auswahlverfahren
Einzelgesprach

Einstiegsgehalt
62.000 Euro

Auslandstatigkeit

Die Entsendung in ausldndische Regionalgesellschaften
ist in Abhangigkeit von verfiigbaren Positionen — bei
wirklich herausragenden Leistungen — maglich.

Angebote fiir Studentinnen

Kompaktpraktika werden im Inland generell, langer-
fristige Praktika teilweise angeboten, Studien- und
Diplomarbeiten sind vereinzelt moglich.

Siehe Anzeige Seite 29

enterprise

PVt =a=Cal

Enterprise Autovermietung
Deutschland GmbH

Kontakt

Branche

Produkte/Dienstleistungen

Anzahl der Standorte

Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen

Wir suchen frischgebackene Hochschulabsolventen
(m/w) oder auch gestandene Profis (m/w) aus der
Dienstleistungs- oder Vertriebsbranche

Gesuchte Fachrichtungen
Bevorzugt Wirtschaftswissenschaften, aber auch
Offenheit gegeniiber anderen Fachrichtungen

Einsatzmaglichkeiten

Deutschlandweit — in den Bereichen Vertrieb, Kun-
denservice, Direktmarketing, Management, Perso-
nalwesen und Controlling

Einstiegsprogramme
Management-Traineeprogramm
Mégliche Einstiegstermine
Ganzjahrig

Auswahlverfahren
Mehrstufiges Bewerbungsverfahren mit Assessment
Center

Angebote fiir Studentinnen
Einstieg (iber Management-Traineeprogramm,
Praktikum, Werkstudententatigkeit

Siehe Anzeige Seite 31

Fressnapf Tiernahrungs GmbH

Kontakt

Branche

Produkte/Dienstleistungen

Anzahl der Standorte

Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Gesuchte Fachrichtungen

Absolventen (m/w) der Betriebswirtschaft, Infor-
matik, Logistik oder vergleichbaren Fachrichtungen
werden laufend gesucht

Einsatzmaoglichkeiten

Einsatzmoglichkeiten sind in allen Bereichen gege-
ben, z. B. Category Management, Internationaler Ein-
kauf, Product Management, Marketing, IT, Logistik,
Controlling, Finanzen u. v. m.

Einstiegsprogramme

Internationales Traineeprogramm in der Systemzen-
trale; Traineeprogramm in den Markten; Trainee-
programm in der Logistik; Praktikum/Diplomarbeit;
Direkteinstieg

Mogliche Einstiegstermine
Einstiegstermine wie auf unserer Karriereseite ange-
geben: www.fressnapf-jobs.de
Traineeprogramme starten jeweils am Jahresanfang

Auslandstatigkeit

Ein Auslandseinsatz in einem unserer europdischen
Lander ist fester Bestandteil des internationalen Trai-
neeprogrammes in der Systemzentrale

Angebote fiir Studentinnen

Es besteht laufend Bedarf an engagierten Praktikan-
ten/Werkstudenten (m/w) furr diverse Fachbereiche;
Diplomarbeiten auf Anfrage

Siehe Anzeige Seite 33



Gebr. Heinemann
Gegrlandet 1879

Gebr. Heinemann KG

Kontakt

Branche

Produkte/Dienstleistungen

Anzahl der Standorte

Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
2010/11: 20

Gesuchte Fachrichtungen
Betriebswissenschaften o. 3. — weitere Informatio-
nen entnehmen Sie bitte unserer Website

Einsatzmaglichkeiten

Retail, Einkauf, IT, Logistik, Vertrieb
Einstiegsprogramme

Retail Airport, Einkauf, IT, Logistik, Vertrieb
Magliche Einstiegstermine

Zum 1. April 2012: Retail Airport, zum 1. Oktober 2012:
Retail Airport, Einkauf, IT, Logistik, Vertrieb.
Auswahlverfahren

Job Lounge, Auswahltag/Einzelinterview

Einstiegsgehalt
38.000 Euro plus attraktive Zusatzleistungen

Auslandstatigkeit
Fester Bestandteil des Traineeprogramms

Angebote fiir Studentinnen
Bewerbungen fiir Abschlussarbeiten und Praktika
laufend méglich, gern initiativ

Siehe Anzeige Umschlagseite 4

INVERTO

INVERTO AG

Kontakt

Branche

Produkte/Dienstleistungen

Anzahl der Standorte

Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
Ca. 25 pro Jahr

Gesuchte Fachrichtungen
Wirtschaftswissenschaften, Ingenieurwesen, Jura

Einsatzmoglichkeiten

Einsatz als Berater in Projekten mit dem Schwer-
punkt Einkauf und Supply Chain Management bei
Kunden aus Handel & Industrie

Einstiegsprogramme
Direkteinstieg als Consultant (m/w) oder Praktikant
(m/w)

Mégliche Einstiegstermine
Laufend

Auswahlverfahren

1. Stufe: Vorgesprach mit der Personalabteilung

2. Stufe: mehrere Gesprache mit Mitarbeitern und
Flihrungskraften aus der Beratung

Dariiber hinaus besteht die Mdglichkeit, dass Pra-
sentationen im Vorfeld vorbereitet oder Tests zum
Zahlenverstandnis gelost werden miissen.

Einstiegsgehalt
Branchenubliche Bezahlung, bestehend aus Fixge-
halt und variabler Vergiitung

Auslandstatigkeit

30 % des Umsatzes erzielt INVERTO im Ausland. Inso-
fern gibt es auch fiir Einsteiger gute Aussichten fir
einen internationalen Einsatz. Falls der Einsteiger mit
einem Einsatz auBerhalb Europas nicht einverstan-
den ist, kann er ohne weiteres ablehnen.

Angebote fiir Studentinnen

Wir bieten ca. 15 Praktikumsplatze pro Jahr an. Die
Mindestdauer fiir ein Praktikum betragt 8 Wochen,
ideal sind jedoch 4 bis 6 Monate.
Werkstudententatigkeiten und Abschlussarbeiten
sind nach Absprache moglich.
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KARSTADT

Karstadt Warenhaus GmbH

Kontakt

Branche
Anzahl der Standorte

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
25 pro Jahr

Gesuchte Fachrichtungen
BWL, Wirtschaftswissenschaften Schwerpunkt Mar-
keting, Textilmanagement

Einsatzmoglichkeiten
Verkauf, Personal, Organisation, Category Manage-
ment, Merchandise Planning

Einstiegsprogramme

Traineeprogramme: Verkauf, Personal, Organisation,
Category Management, Merchandise Planning
Direkteinstieg, Praktika und Werkstudententatigkeiten

Magliche Einstiegstermine
Laufend

Auswahlverfahren
Assessment Center, Telefoninterview, Interview

Auslandstatigkeit
Nicht moglich

Angebote fiir Studentinnen

Praktika und Werkstudententatigkeiten sind jederzeit
moglich.

Fiir die Betreuung bei einer wissenschaftlichen
Arbeit ist ein vorheriges Parktikum bei Karstadt Vor-
aussetzung.
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KiK Textilien und Non-Food GmbH

Kontakt

Branche
Produkte/Dienstleistungen
Anzahl der Standorte
Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
30 proJahr

Gesuchte Fachrichtungen
BWL/VWL, Lebensmittelchemie, Bekleidungstechnik

Einsatzmoglichkeiten

Vertrieb, Einkauf, Controlling, IT, Marketing, CSR,
Personal, Logistik, Qualitatssicherung
Einstiegsprogramme

Traineeprogramm, Direkteinstieg, Praktikum

Maégliche Einstiegstermine
Jederzeit

Auswahlverfahren
Nur personliches Vorstellungsgesprach

Auslandstatigkeit
Nach Bedarf

Angebote fiir Studentinnen
Siehe Homepage

Siehe Anzeige Seite 17

Lidl Personaldienstleistung
GmbH & Co. KG

Kontakt

Branche
Produkte/Dienstleistungen
Anzahl der Standorte
Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
Uber 100 pro Jahr deutschlandweit

Gesuchte Fachrichtungen
Wirtschaftswissenschaften, wirtschaftsnahe Studi-
engdnge, Wirtschaftsinformatik, Informatik, Bauin-
genieurwesen

Einsatzmaglichkeiten

Deutschlandweit als Verkaufsleiter (w/m) in einer
unserer 37 Regionalgesellschaften sowie an unserem
Hauptsitz in Neckarsulm (Baden-Wiirttemberg), z. B.
als Junior Consultant (w/m) der IT- oder Immobilien-
abteilung

Einstiegsprogramme

Traineeprogramm zum Verkaufsleiter (w/m), Trainee
(w/m) International oder Direkteinstieg am Haupt-
sitz in Neckarsulm (Baden-Wiirttemberg)

Mégliche Einstiegstermine
Ganzjahrig

Auswahlverfahren
Telefoninterview, Online-Workshop, Auswahltag,
Vorstellungsgesprach

Einstiegsgehalt

Bsp. Trainee (w/m) zum Verkaufsleiter: 60.000 Euro
Einstiegsgehalt mit attraktiver Entwicklung sowie
Firmenwagen, der auch privat genutzt werden kann

Auslandstatigkeit
Auslandseinsatze, z. B. als Verkaufsleiter, sind moglich.

Angebote fiir Studentinnen
Praktika und Abschlussarbeiten;
Mehr unter www karriere-bei-lidl.de/praktikum

Siehe Anzeige Seite 11

Netto Marken-Discount AG & Co. KG

Kontakt

Branche

Anzahl der Standorte

Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
Ca. 40 bis 60 pro Jahr

Gesuchte Fachrichtungen
Wirtschaftswissenschaften allgemein (BWL, VWL),
Immobilienmanagement, Rechtswissenschaften,
Lebensmitteltechnologie; Quereinstieg jederzeit
moglich

Einsatzmaglichkeiten

VertriebsauRendienst, verschiedene Bereiche der
Verwaltung

Einstiegsprogramme

Traineeprogramme in den Bereichen Verkaufslei-
tung, Zentralvertrieb, Revision, Expansion und Ein-
kauf, Direkteinstieg im Vertrieb sowie in verschiede-
nen Bereichen der Verwaltung

Mégliche Einstiegstermine
Traineeprogramme: jeweils am Quartalsanfang

Auswabhlverfahren
Mehrstufiges Auswahlverfahren mit Fokus auf das
personliche Gesprach, kein AC

Angebote fiir Studentinnen
Praktika, Abschlussarbeiten mit Themenvorschldgen

Siehe Anzeige Seite 5
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Norma Lebensmittelfilialbetrieb
GmbH & Co. KG

Kontakt

Branche
Produkte/Dienstleistungen

Anzahl der Standorte

Gesuchte Fachrichtungen
Wirtschaftswissenschaften, Wirtschaftsingenieur-
wesen

Einsatzmoglichkeiten

Leitung eines Verkaufsbezirkes
Einstiegsprogramme
Training-on-the-Job, ca. 9 Monate

Auswahlverfahren
Ja

Auslandstatigkeit
Moglich, entsprechende Fremdsprachenkenntnisse
erforderlich

Siehe Anzeige Seite 15

OBI Group Holding GmbH

Kontakt

Branche

Produkte/Dienstleistungen

Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
Pro Jahr stellt OBI ca. 5o Absolventen ein.

Gesuchte Fachrichtungen
Wir suchen Wirtschaftswissenschaftler, Betriebs-
wirtschaftler oder (Wirtschafts-)Informatiker.

Einsatzmdglichkeiten

Direkteinstiege sind in den Bereichen Vertrieb,
Marketing, Human Resources, Finance, Category
Management, E-Commerce, IT und Logistik méglich.

Einstiegsprogramme

In der Zentrale werden Traineeprogramme mit den
Schwerpunkten Category Management, Visual Mer-
chandising, Technical Purchasing und Finance ange-
boten.

Maégliche Einstiegstermine
Ganzjahrig

Auswabhlverfahren

Die Einstellung erfolgt liber zwei Vorstellungs-
gesprache mit Personal- und Fachabteilung.
Abhéngig von der Funktion arbeitet OBI mit Fallstu-
dienbearbeitung.

Einstiegsgehalt
Liegt bei ca. 36.000 bis 40.000 Euro

Auslandstatigkeit
Kann im individuellen Fall vereinbart werden. Abhdn-
gig vom Bedarf der jeweiligen Landesgesellschaften.

Angebote fiir Studentinnen

Das Praktikum sollte mindestens drei, maximal sechs
Monate dauern. OBI betreut ebenfalls nach Abspra-
che Abschlussarbeiten. Bewerber sollten sich mit
einem konkreten Themenvorschlag an das Unter-
nehmen wenden.

Siehe Anzeige Seite 7

REWE.-

GROUP

REWE Group

Branche

Produkte/Dienstleistungen
Anzahl der Standorte

Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Gesuchte Fachrichtungen
Wirtschaftswissenschaften, (Wirtschafts-)Informa-
tik, BWL sowie weitere Fachrichtungen mit Handels-
bezug oder -schwerpunkt

Einsatzmoglichkeiten

Wir bieten interessante Einsatzmoglichkeiten in viel-
faltigen Geschaftsbereichen, vom Einzelhandel tiber
Bau- und Elektromarkte bis hin zur Touristik.

Einstiegsprogramme

— Abiturienten: Duales Studium Handelsmanage-
ment, Duales Studium Tourismusmanagement,
Abiturientenprogramme

- Studierende: Praktika, Werkstudententatigkeiten,
Abschlussarbeiten

— Hochschulabsolventen: Traineeprogramme,
Direkteinstieg: Bereichstraineeprogramm, REWE
Group Traineeprogramm sowie Programme im
Vollsortiment, in der Touristik

Magliche Einstiegstermine
Jederzeit

Auswahlverfahren
Einzelinterview, AC

Einstiegsgehalt
Je nach Einstiegsposition

Auslandstatigkeit
Je nach Position

Angebote fiir Studentinnen
Praktika, Abschlussarbeiten

Siehe Anzeige Umschlagseite 2



@ Witt-Gruppe

A member of the otto group

Witt-Gruppe

Kontakt

Branche

Produkte/Dienstleistungen

Anzahl der Standorte

Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
20 bis 25 p. a.

Gesuchte Fachrichtungen
Wirtschaftswissenschaften, Kulturwirtschaft, (Wirt-
schafts-)Informatik, Textilwirtschaft, Bekleidungs-
technik, Medientechnik

Einsatzmaglichkeiten

Marketing (auch fiir auslandische Vertriebsgebiete),
E-Commerce, Vertriebscontrolling, Unternehmens-
controlling, IT, Personal, textiler Einkauf, Qualitats-
management

Einstiegsprogramme

Direkteinstieg als ,Training-on-the-Job“ mit umfang-
reichen Personalentwicklungsangeboten sowie Inte-
grationsprogramm fiir Hochschulabsolventen

Mogliche Einstiegstermine
Laufend

Auswahlverfahren

Auswahlgesprache tiber zwei Runden mit Fach- und
Personalbereich

Angebote fiir Studentinnen

Praktika und Abschlussarbeiten sind in allen Berei-
chen der Witt-Gruppe moglich: Aktuelle Angebote
finden Sie unter www.karriere.witt-gruppe.eu
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Sara Nuru, geboren am 19. August 1989, gewann2009 dievierte Staffel von
Germany’s Next Topmodel. Seitdem arbeitet.die Miinchnerin als Fotomodel und
Mannequin. Sie ist das Gesicht der Kampagnen des Bekleidungsunternehmens
C&A und der Kosmetikfirma Maybelline Jade. 2010 unternahm Nuru einen Aus-
flug in die Filmbranche und spielte eine Zigarettenverkauferin in Otto Waalkes

Komddie ,,Ottos Eleven®. Als Tochter athiopischer Immigranten engagiert sie
sich auRerdem bei Karl-Heinz Bohms Stiftung ,,Menschen-fir Menschen®. Die
Fragen stellte Meike Nachtwey.

Sara Nuru

Germany‘s Next Topmodel 2009

.. Fiirwelches Label wiirden Sie gern einmal modeln?
b b ol qun Joe Chiee a@ Sklla Hc.(&;irh@a modeln ; de y dh
cleg Mecte Lfdng/

2. Welches ist Ihr Lieblingskleidungsstiick?
Hoin U'.Aag/q Comerdeiol yon Tohpould o

3. Wasmacht Heidi Klum so erfolgreich?

e Q‘Yﬁl& !|‘

4. Erganzen Sie: Erfolg bedeutet fiir mich ...
Harde quboeit

5.  Der Konkurrenzdruck unter Models ist groB, wie gehen Sie damit um?
h verthe mich ] dlan  essktliche 2 Leonros e, gt mer
nchd 2. {I‘Ubﬂbdm Zenebwien |

6. IhrLieblingsessen?
Die -%ikﬁgfmm%@ ~1i2Rc mener Mutle ||
7.  Haben Sie eine Problemzone?

Moot wr ol nidd alle ZZ [Newn man A ik JpMCM madd ot
chech g douau{."‘ Qufmélcdon ...

8.  Als Botschafterin von ,,Menschen fiir Menschen“ setzen Sie sich sehr fiir die Menschen in Athiopien ein.
Wie lasst sich die Glamourwelt mit sozialem Engagement vereinbaren?

Bicher ﬁom gcu‘ it leke ja MOt nwr in Gl Glamouwrtclt | o hab
e cudh en Quat norvialés Privatichben von  oRler last 4o §0h ?w’t
nei Fngroter  Wereiplareen .

9.  Ihr Tipp fiir Nachwuchsmodels?

Nichot V%ML{QEA



Stark in Mode 50plus

Unsere Zielgruppe 50plus hat das Internet entdeckt und nutzt es immer starker. Damit wird der
E-Commerce zu einer tragenden Saule unserer FUhrungsposition im europaischen Multichannel-
Einzelhandel.

Das bietet beste Zukunftschancen fur alle, die mit Offenheit, Qualitat und Leistung in kooperativer
Zusammenarbeit zum gemeinsamen Erfolg beitragen wollen:

Als Direkteinsteiger/-in nach dem Studium oder schon vorab in einem ausgezeichneten
Praktikum in unserer Unternehmensgruppe. Besuchen Sie uns auf unserer Karrierewebsite
www.karriere.witt-gruppe.eu fur weitere Informationen.

@ Witt-Gruppe

www.karriere.witt-gruppe.eu A member of the otto group



DUTY FREE

CLARINS

\: .E | 1
e | s |

CLARINS

‘IIJL. l-ﬁql-ﬁ- -

CLARINS

Le Thu Tran Thi
entwickelt in 18 Monaten
beeindruckende
Fihrungskraft.

Werden auch Sie ein HEINEMANN. Und sorgen Sie
mit uns jeden Tag fir 150.000 zufriedene Kunden
in Gber 230 Shops an 54 internationalen Flughafen.
Bewerben Sie sich jetzt als Trainee Retail Airport
auf heinemann-dutyfree.com/karriere




