
1) INVERTO ist...
…eine Unternehmensberatung, die
sich auf den strategischen Einkauf spe-
zialisiert hat. 

2) Einsteigen bei INVERTO? 
Dann tun Sie folgendes...
…Bewerbungsunterlagen inklusive
Anschreiben, Lebenslauf mit Foto und
Zeugnissen per Post an INVERTO AG,
Ines Breuer, Lichtstraße 43i, 50825
Köln schicken.

3) Zur Teamverstärkung 
sucht INVERTO...
…motivierte Consultants, die Spaß an
der Lösung komplexer Sachverhalte
haben, gerne eigenverantwortlich im

Team arbeiten und im Direkteinstieg
beim Kunden vor Ort messbare Ergeb-
nisse erzielen möchten.

4) Die drei INVERTO-Einstiegsvor-
aussetzungen sind...
…überdurchschnittlicher Studienab-
schluss, bevorzugt Wirtschafts- und
Ingenieurwissenschaften. Verhand-
lungssichere Englisch- und gute Excel-
Kenntnisse. Und aufgeschlossene und
überzeugende Persönlichkeit.

5) INVERTO ist anders, weil...
…wir sowohl strategisch-konzeptio-
nell beraten als auch operativ umset-
zen. Wir ein junges dynamisches Team
sind, das langjährige Erfahrung in Ein-

kauf und Unternehmensberatung bie-
tet. Wir eigenverantwortliches Den-
ken und Handeln unserer Berater for-
dern und fördern. Wir optimale Ent-
wicklungsperspektiven bieten.

6) Es gibt viel zu tun. Nämlich...
…Markt- und Materialgruppenanaly-
sen. Entwicklung von Sourcing-Strate-
gien. Begleitung von Ausschreibungs-
prozessen und Lieferantengesprächen.
Erstellung von Entscheidungsvorlagen
und Ergebnispräsentationen. Und all
das für renommierte Konzerne und
mittelständische Unternehmen! 

7) Ein paar No-Gos gibt es auch.
Nämlich…

...Fehlende Begeisterung, oberflächli-
ches Arbeiten und mangelnder Biss. 

8) Gute Noten sind… 
…wichtig – aber nicht alles.

9) Fremdsprachen sind…
…von Vorteil – hier gerne Niederlän-
disch. Verhandlungssicheres Englisch
ist ein Muss.

10) Das INVERTO-Unternehmens-
motto? Bitteschön:
Motivation durch sichtbare Erfolge:
Die Energie, die ein INVERTO-Berater
in sein Thema steckt, bekommt er
direkt zurück, weil er sein entwickel-
tes Konzept selber umsetzt. n

INVERTO ist…

Sichtbare
Erfolge!

An dieser Stelle bitten wir Personalverantwortliche 
um ein wenig Kreativität: Unser fröhliches Satz-
Ergänzungsspiel zeigt, was in einem Unternehmen
steckt. Diesmal: INVERTO. 
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In ternat ional i tät  is t  bei  INVERTO gefragt : Wen J in , Business Analyst

»Kaufland zählt zu den führenden Lebensmit-
tel-Einzelhandelsunternehmen Deutsch-
lands. Mit unseren SB-Warenhäusern Kauf-
land/Kaufmarkt und den Verbrauchermärk-

ten Handelshof expandieren wir sehr erfolgreich im
deutschen sowie mittel- und osteuropäischen Raum.
Bei Kaufland führen wir nach leistungsorientierten
Kriterien auf der Grundlage gegenseitigen Vertrau-
ens. Kommunikation, Anerkennung, Förderung und
Kritikfähigkeit bestimmen unser Betriebsklima. Die
Basis für den Erfolg sind unsere Fach- und Führungs-
kräfte, die wir überwiegend aus den eigenen Reihen
entwickeln. Mit ihnen werden wir uns am Markt
weiterhin erfolgreich positionieren und auch künf-
tig weiter wachsen. 

Aktuell suchen wir rund 20 Hochschulabsolven-
ten. Bewerbungen von Wirtschaftswissenschaftlern,
aber auch Elektroingenieuren und Maschinenbau-

ern sowie Lebensmitteltechnikern und Agrarwis-
senschaftler sind für uns besonders interessant.
Neben den üblichen harten Fakten legen wir großen
Wert auf praktische Erfahrungen, die allerdings nicht
unbedingt im Handel erworben sein müssen. Wich-
tig ist uns auch die Dienstleistungsorientierung der
Bewerber. Unsere Grundhaltung der hohen Kunden-
orientierung prägt auch die kollegiale Zusammenar-
beit in unserem Unternehmen.

Der Einstieg erfolgt über eines der neun Trainee-
programme, die in der Regel 15 Monate dauern.
Wenn ich nach ‘typischen Tätigkeitsbereichen’ im
Handel gefragt werde, gibt es natürlich ein Beispiel,
das immer wieder vorrangig genannt wird: der Ver-
trieb. Hier sind bei Kaufland die Karrierechancen
nicht nur am größten, sondern man wird sich als Haus-
leiter sehr zügig weiterentwickeln. Hausleiter bei
Kaufland haben nicht nur die Verantwortung für 80

bis 100 Mitarbeiter, sondern halten die Filiale mit den
über 30.000 verschiedenen Artikeln am Laufen. Sie
sind für das betriebswirtschaftliche Ergebnis verant-
wortlich. Unsere Vertriebstrainees übernehmen oft
bereits nach zwölf Monaten eine Position als Haus-
leiter. Nach Durchlaufen unseres Managementent-
wicklungsprogramms verantworten sie schon in kur-
zer Zeit als Verkaufsleiter ein gesamtes Vertriebsge-
biet.

Einen weiteren wichtigen Aufgabenbereich fin-
den Einsteiger in der Zentrale. Ein Beispiel ist die
Logistik, über die der Warenfluss von Wirtschafts-
gütern im nationalen und internationalen Umfeld
koordiniert wird. Ein wesentlicher Bestandteil der
Traineeprogramme ist die Bearbeitung der von der
Geschäftsleitung vergebenen Projektthemen wie
beispielsweise die Entwicklung einer internen wie
externen Kommunikationsstrategie oder auch ein
Hochschulmarketingkonzept. Hier können die
Trainees ihre jüngeren Kommilitonen dann selbst
von den Chancen bei Kaufland überzeugen. Uns ist
es zudem sehr wichtig, das Netzwerk der Trainees
und ehemaligen Trainees untereinander durch
selbstbestimmte Aktionen zu stärken. Das geschieht
beim Paddeln auf der Altmühl oder bei der alljährli-
chen Grillparty.« n
Kontakt: Ô www.kaufland.de

KAUFLAND

Sie haben drei Minuten, um Ihr Unternehmen
vorzustellen. Heute: Reiner Fleischer, bei
Kaufland zuständig für Young Professionals.
Bitte sprechen Sie jetzt:  
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