
+++ Management Circle Zertifikatslehrgang +++

Melden Sie s ich jetzt  an! Telefon-Hot l ine:  0 61 96/47 22-700

Fach-, Methoden- und Sozialkompetenz für Ihre berufliche Praxis!

Der Projekteinkauf der Zukunft 
•  Unabdingbar: das Lasten- und Pflichtenheft
•  Objektorientiertes Projektmanagement
•  Effiziente Zusammenarbeit mit den Fachabteilungen

Methoden und Tools eines Projekteinkäufers 
•  Ausschreibung und Angebotsanalyse
•  Professionelle Lieferantenrecherche

Juristisches Know-how und Vertragsgestaltung 
•  Change Order Procedures – der Änderungsprozess
•  Urheberrechte und sonstige Schutzrechte

Controlling im Projekteinkauf 
•  Die Top-Kennzahlen des Projekteinkaufs
•  Prozessorientierte Kennzahlen
•  Ergebnisorientierte Kennzahlen

Der  

Projekteinkäufer

Ihr Termin:  
15. bis 17. Oktober 2008 in Frankfurt am Main

Legen Sie Ihren Seminarschwerpunkt selbst fest!
Wählen Sie u.a. zwischen Einkauf von F&E-Leistungen, Einkaufs- 
projekte in der Neuproduktentwicklung, Einkauf von Dienstleistungen 
oder Maschinen- und Anlagenbau.

Ihr persönlicher Mehrwert: 

Management Circle Fachzertifikat 
„Der Projekteinkäufer” 

ausgestellt von Management Circle, 
Professor Dr. Werner Hug sowie den Experten 

von HLP und Waldeck Rechtsanwälte.

Hoher Lernerfolg durch  

begrenzte Teilnehmerzahl!

Lernen von der Praxis:
Einführung und Implementierung  
des Projekteinkaufs in der Hauni  
Maschinenbau AG

Ihre Projekteinkaufs-Experten:

Prof. Dr. Werner Hug
Fachhochschule Südwestfalen

Dr. jur. Claudius Dechamps
Waldeck Rechtsanwälte  
Partnerschaftsgesellschaft

Dr. Gerold Rüdrich
HLP Hirzel Leder & Partner 
Managementberater GbR

Jörg Härtel
Hauni Maschinenbau AG



Der Hebel für erfolgreichen Projekteinkauf

     Empfang mit Kaffee und Tee,  
Ausgabe der Seminarunterlagen ab 8.15 Uhr

 

  9.00  Herzlich willkommen!
■ Begrüßung durch den Seminarleiter
■ Vorstellung der Teilnehmer

 

      Organisation und Projektmanagement 
 

  9.15  Die Hebel eines erfolgreichen Projekteinkaufs
■ Einführung – Erfahrungen der Teilnehmer

 

  9.45  Die frühzeitige Einbindung des Einkaufs in 
Geschäftsprozesse und/oder  
Projektlebenszyklen
■ Vorgehensweise
■ Methoden der Umsetzung
■ Das Lasten- und Pflichtenheft als unabdingbarer 

Bestandteil des Projektes
■ Projektarten im Vergleich

 

10.15  Kaffee- und Teepause
 

10.45  Methoden und Tools eines Projekteinkäufers  
mit Fallbeispielen zu unterschiedlichen 
Projektarten
■ Beschaffungsmarketing
■ Make, cooperate or buy
■ Target Costing, Standardisierung
■ Optimierung der Prozesse

 

12.15  Gemeinsames Mittagessen
 

13.30  Objektorientiertes Projektmanagement  
mit Fallbeispielen zu unterschiedlichen 
Projektarten
■ Projektdefinition
■ Projektstruktur
■ Projektphasen
■ Projektablauf
■ Risikobetrachtung
■ Nutzen-Kosten-Darstellung
■ Dokumentation
■ Kooperative Arbeitsweise: Zusammenarbeit mit 

den Fachabteilungen – nicht gegen-, sondern 
miteinander!

 

14.30  Gruppenarbeit zu ausgewählten Tools
 

15.30  Kaffee- und Teepause
 

15.45  Präsentation der Ergebnisse der Gruppen-
arbeit und Zusammenfassung im Plenum

 

16.00  Ausrichtung der Organisation
■ Wie ist der Projekteinkauf in das Unternehmen 

eingebunden?
■ Die erfolgreiche Zusammenarbeit mit dem  

strategischen Einkauf
 

16.30  Hebel der Kooperation
■ Übung mit Auswertung
■ Ihr persönlicher Beitrag zur Teambildung
■ Management-Prinzipien für Projekte

 

17.30  Zusammenfassung des ersten Tages
■ Gelegenheit für Fragen
■ Abschließende Diskussion

 

18.00  Ende des Seminartages und Get-Together

Ihr Seminarleiter:
Dr. Gerold Rüdrich, Senior Berater, HLP Hirzel Leder & Partner Managementberater GbR, Frankfurt am Main

www.managementcircle.de/10-58682

1. Seminartag

Get-Together
Ausklang des ersten Seminartages in informeller Runde. 
Management Circle lädt Sie zu einem kommunikativen 
Umtrunk ein. Entspannen Sie sich in angenehmer  
Atmosphäre und vertiefen Sie Ihre Gespräche mit  
den Referenten und den Teilnehmern!

Lernen wo Sie sind.
Zu allen Themen bieten wir auch firmeninterne Schulungen an.
 
Wir beraten Sie gerne und erstellen Ihnen ein individuelles 
Angebot. Sie haben noch Fragen? Ich beantworte diese gerne.

 

I N H O U S E  T R A I N I N G S

Dirk Gollnick
Tel.: 0 61 96/47 22-646
E-Mail: gollnick@managementcircle.de
www.managementcircle.de/inhouse



Juristisches Know-how und  
betriebswirtschaftliche Erfolgsfaktoren

  8.30  Es geht weiter!
■ Begrüßung durch die Seminarleiter
■ Überleitung in die Themen des zweiten  

Seminartages
 

      Rechtsfragen des Projekteinkaufs
 

  8.35  Tipps und Hinweise zur Vertragsgestaltung
■ Worauf ist beim Erstellen von Spezifikationen 

und Pflichtenheften zu achten?
■ Worauf ist bei Geheimhaltungsvereinbarungen 

zu achten?
■ Haftet der Lieferant für vorvertragliche  

Beratung?
■ Welche Kosten sind zu ersetzen, wenn es nicht 

zum Vertragsabschluss kommt?
■ Change Order Procedures –  

der Änderungsprozess
 

  9.30  Unterschiedliche Vertragsarten  
im Vergleich
■ Kauf-, Werk- und Werklieferungsvertrag
■ Wo liegen die Unterschiede bei diesen  

Verträgen?
■ Worauf ist beim Abnahmeprotokoll zu achten?
■ Welche Abweichungen vom Vertrag gibt es 

und wie kann der Lieferant haftbar gemacht 
werden?

 

10.30  Kaffee- und Teepause
 

11.00  Urheberrechte und sonstige Schutzrechte 
an Zeichnungen, Ideen und Erfindungen
■ Sind Ideen schützbar?
■ Ist eine technische Zeichnung urheberrechtlich 

geschützt?
■ Dürfen Zeichnungen einem Wettbewerber 

zwecks Angebotserstellung vorgelegt werden?
Dr. jur. Claudius Dechamps

 

12.00  Gemeinsames Mittagessen
 

Ihre Seminarleiter:
Dr. jur. Claudius Dechamps, Rechtsanwalt und Partner, Waldeck Rechtsanwälte Partnerschaftsgesellschaft, Frankfurt/Main

Prof. Dr. Werner Hug, Prof. für BWL insb. Controlling und Supply Management, Fachhochschule Südwestfalen, Hagen

www.managementcircle.de/10-58682

2. Seminartag

      Controlling und Lieferantenmanagement 
 

13.30  Betriebswirtschaftliche Erfolgsfaktoren
■ Die Ausschreibung
■ Die Angebotsanalyse

– Verfahren der monetären Bewertung
– Bewertung monetär und nicht-monetärer  

Kriterien
■ Die Kostenrechnung
■ Projekt-Controlling

– Zusammenwirken von Controlling und  
Projekteinkauf

 

14.30  Der Beschaffungsprozess im Projekteinkauf
■ Beschaffungsmarktforschung
■ Informationsbedarf und Informationsquellen
■ Die Ausschreibung

 

15.30  Kaffee- und Teepause
 

16.00  Professionelle Lieferantenrecherche  
für verschiedene Arten von Material- oder 
Warengruppen
■ Methodik und Vorgehensweise zur schnellen 

und effektiven Identifizierung von Lieferanten
■ Aufbau einer qualifizierten  

Lieferantendatenbank
■ Qualifizierungs- und Bewertungsmöglichkeiten

 

17.00  Bewertung und Controlling von Lieferanten
■ Liefertreue
■ Technisches Know-how
■ Produktqualität
■ Kundenservice potenzieller Lieferanten 

     Prof. Dr. Werner Hug

 
18.00  Zusammenfassung des zweiten Tages

■ Gelegenheit für Fragen
■ Abschließende Diskussion

 

18.15  Ende des Seminartages

Das sagen begeisterte Teilnehmer:
■   „Sehr praxisnah und gut verständlich!”     ■   „Tolle Darstellung!”     ■   „Sehr interessant und hilfreich!”



www.managementcircle.de/10-58682

3. Seminartag

Soziale Kompetenz und besondere Verhandlungssituationen

Ihr Seminarleiter:
Prof. Dr. Werner Hug

  9.00  Auf in den dritten Tag!
■ Begrüßung durch den Seminarleiter
■ Überleitung in die Themen des dritten Tages

 

      Verhandlungsführung und Sozialkompetenz
 

  9.05  Vorbereitung und Durchführung  
von Verhandlungen
■ Die besondere Verhandlungssituation  

im Projekteinkauf
■ Welche Verhandlungsmethoden gibt es?
■ Wie erreicht man die Einhaltung der  

Verhandlungsergebnisse in der Praxis?
 

10.00  Kaffee- und Teepause
 

10.30  Einführung von Projekteinkauf  
bei der Hauni Maschinenbau AG
■ Voraussetzungen zur Einbindung in die  

Einkaufs- und Projektorganisation
■ Auswahl der passenden Mitarbeiter
■ Rolle, Aufgaben und Verantwortlichkeiten
■ Integration des Projekteinkaufs in die  

Entwicklungsprojekte
■ Kostenverhinderung in der Produktentstehung 

statt Preiskosmetik in der Serie
■ Lessons learned – Umgang mit Hindernissen 

bei der Implementierung
Jörg Härtel 
Leiter Projekteinkauf,  
Hauni Maschinenbau AG,  
Hamburg

 

11.30  Soziale Kompetenz
■ Umgang mit internen Partnern
■ Umgang mit externen Partnern

– Verhandlungsführung
■ Konfliktmanagement
■ Möglichkeiten zur Entschärfung von  

Monopolsituationen
 

13.00  Gemeinsames Mittagessen
 

      Kennzahlen
 

14.30  Die Top-Kennzahlen im Projekteinkauf-
Controlling
■ Welche Kennzahlen gibt es?
■ Prozessorientierte Kennzahlen
■ Ergebnisorientierte Kennzahlen
■ Analyse, Interpretation und Steuerung

 

15.30  Kaffee- und Teepause
 

16.00  Schriftliche Zertifikatsprüfung:
    Die Themen der drei Tage werden im Rahmen 

eines Multiple Choice Tests geprüft. Innerhalb  
von vier Wochen erhalten Sie das Ergebnis und 
Ihr Zertifikat „Der Projekteinkäufer”. Die Teilnahme  
an der Zertifikatsprüfung ist fakultativ. Bei Nicht-
teilnahme an der Prüfung erhalten Sie auf jeden 
Fall eine Teilnahme-Bestätigung.

 

17.00  Lessons learned
■ Zusammenfassung der wichtigsten Inhalte
■ Gelegenheit für abschließende Fragen
■ Abschließende Diskussion
■ Feedbackrunde

 

17.15  Ende des Seminars

Praxisbericht!

Bitte beachten Sie auch unsere Veranstaltung

Verbotene Rhetorik im Einkauf
9. und 10. Oktober 2008 in Köln

Nähere Informationen gibt Ihnen gerne  
Eberhard Bergmann  

Tel.: 0 61 96/ 47 22-700  
Fax 0 61 96/ 47 22-888  

E-Mail: kundenservice@managementcircle.de



Zum Veranstaltungsinhalt

Der Projekteinkauf gehört zu den komplexesten  
Tätigkeiten in der Einkaufsabteilung! 
 
Die Besonderheiten ergeben sich insbesondere aus 
der Vielzahl unterschiedlicher Projekte. Typischerweise 
handelt es sich dabei um eine Einmal-Beschaffung oder 
einen zeitlich begrenzten Einkauf. 
 
Projekteinkäufer bewegen sich oftmals auf ungewohntem  
Beschaffungs-Terrain. Sie kaufen u.a. noch nie eingesetzte  
Produkte, auf von Ihnen neu generierten Märkten und 
sind dabei ganz wesentlich für den Erfolg eines Projektes 
mitverantwortlich. 
 
Erfahrungen haben gezeigt, dass der Erfolg eines Projekts  
ganz wesentlich von seiner systematischen Vorbereitung 
und vom Zeitpunkt der Einbindung des Einkaufs in das 
Projekt abhängt. 

 Vom Gegeneinander zum Miteinander!
Oftmals werden Sie als Projekteinkäufer nicht als  
vollwertig kompetenter Ansprechpartner anerkannt und 
so erst viel zu spät in Entscheidungsprozesse eingebunden.  
Erhebliches Potenzial aus den Marktkenntnissen des 
Projekteinkäufers bleibt ungenutzt und sorgt damit für 
schwerwiegende Folgen: Abweichungen von Projekt-
zielen führen zu beachtlichen finanziellen Verlusten und 
schädigen Ihr Unternehmen nachhaltig. Holen Sie sich in  
diesem Seminar das nötige Rüstzeug, um die an Sie ge-
stellten Anforderungen ab sofort mit Bravour zu begegnen. 

 Warum dieses Seminar wichtig für Sie ist
■ Erfahren Sie in diesem Seminar, wie Sie in jeder Pro-

jektphase zum kompetenten Ansprechpartner werden.    
■ Überzeugen Sie die Mitglieder des Projektteams durch 

Denken und Handeln nach dem methodischen Grund-
modell vom Erfolg einer frühzeitigen Zusammenarbeit.  

■ Informieren Sie sich, welche speziellen Punkte der 
Vertragsgestaltung zu berücksichtigen sind. 

■ Erweitern Sie Ihre soziale Kompetenz, um im Umgang 
mit in- und externen Partnern souverän aufzutreten. 

■ Machen Sie sich fit für eine effiziente Verhandlungs-
führung unter Beachtung der Besonderheiten  
des Projekteinkaufs. 

■ Erlernen Sie, worauf beim Erstellen von Spezifikationen  
sowie Lasten- und Pflichtenheften zu achten ist.

 Sie haben noch Fragen? Gerne!
Rufen Sie mich an oder schreiben Sie mir eine E-Mail. 
Gerne berate ich Sie persönlich und beantworte Ihre 
Fragen zur Veranstaltung.

Hendrikje Steinbrecht 
Konferenz Managerin 
Tel.: 0 61 96/47 22-682 
E-Mail: steinbrecht@managementcircle.de

www.managementcircle.de/10-58682

Dr. jur. Claudius Dechamps ist Rechtsanwalt und Partner 
der Sozietät Waldeck Rechtsanwälte Partnerschaftsgesell- 
schaft in Frankfurt am Main. Waldeck Rechtsanwälte ist 
eine unabhängige, sowohl national wie international tä-
tige, auf die Wirtschaftsberatung spezialisierte Sozietät. 
Neben Unternehmenstransaktionen wie Mergers & Acqui-
sitions, Private Equity- und Immobilien-transaktionen und 
der Beratung bei Privatisierungen, gehört die rechtliche 
Begleitung von Projekten jeder Größenordnung zu den 
Schwerpunkten der Sozietät. Vor seinem Eintritt bei Wal-
deck Rechtsanwälte war er Partner der internationalen 
Sozietät Lovells. Von Beginn seiner anwaltlichen Tätigkeit 
an liegt ein Schwerpunkt der Arbeit von Dr. Claudius 
Dechamps im Bereich der Informations-technologie und 
des Medienrechtes. 
 
Jörg Härtel ist seit 2006 Leiter Projekteinkauf bei der 
Hauni Maschinenbau AG in Hamburg. Im Rahmen dieser 
Tätigkeit ist er für den Einkauf von Produktionsmitteln 
verantwortlich, die für die Erstellung von Maschinen zur 
Zigaretten- und Filterherstellung benötigt werden. Zuvor 
war Jörg Härtel sieben Jahre als Projekteinkäufer bei der 
Daimler Chrysler AG in Hamburg tätig. Dort lag sein 
Schwerpunkt im Bereich Neuentwicklung Lenksysteme.
 
Prof. Dr. Werner Hug ist Professor für Technische Betriebs- 
wirtschaftslehre, insbesondere Supply Management und 
Controlling, an der Fachhochschule Südwestfalen am 
Standort Hagen. Seine Forschungs- und Arbeitsschwer-
punkte liegen auf den Gebieten des Supply Chain Manage- 
ment und des unternehmensübergreifenden Controlling 
von Wertschöpfungsprozessen. Sein Hauptinteresse 
richtet sich dabei auf die Entwicklung und Umsetzung 
von Beschaffungs- und Sourcing-Strategien, insbesondere 
Controlling des operativen und strategischen Einkaufs. 
Zuvor war Prof. Dr. Werner Hug General Manager der 
Business Unit Pumps der Wilo AG in Dortmund. In dieser 
Funktion war er verantwortlich für Supply Chain Manage- 
ment, Process-Engineering, Fertigung und Produktent-
wicklung. Außerdem leitete Prof. Dr. Werner Hug das  
Konzern-Controlling der Wilo-Salmson AG und die  
Abteilung Betriebswirtschaft der Wilo GmbH.
 
Dr. Gerold Rüdrich ist Senior Berater bei Hirzel Leder & 
Partner (HLP) in Frankfurt am Main und Leiter der  
HLP-Geschäftsstelle in Berlin. Nach seinem Studium der 
Physik war er Trainer und Lektor für Innovationsmanage-
ment, insbesondere Anwendung der Kreativität und  
Problemlösung in Forschungs- und Entwicklungsteams. 
Seit 1984 beschäftigt sich Dr. Gerold Rüdrich mit der  
Entwicklung praktisch anwendbarer Problemlösungs-
methoden (u.a. rechnergestützte Innovationsmethoden). 
1987 promovierte er auf dem Gebiet der Sensorik. Seit 
1990 ist Dr. Gerold Rüdrich in seiner jetzigen Position  
tätig in den Arbeitsgebieten Gestaltung von Organisations- 
änderungsprozessen in Vertrieb und Einkauf, Entwicklung 
von Geschäftsfeldstrategien für Technologieunternehmen, 
Managementberatung für Unternehmensgründer im 
High-Tech-Bereich, Einführung von Innovations- und Pro-
jektmanagement in Großunternehmen und Institutionen, 
Optimierung und Einführung von Geschäftsprozess- 
management sowie Coaching von Großprojekten.

Ihr Expertenteam



Hier online anmelden! www.managementcircle.de/10-58682

Für Ihre Fax-Anmeldung: 0 61 96/47 22-999

■ Sie überzeugen Zweifler durch erweiterte Projektmanagement-
kenntnisse vom Erfolg der frühzeitigen Zusammenarbeit. 

■ Sie schließen Verträge in Zukunft wasserdicht ab. 
■ Sie profitieren von den Erfahrungen unserer Praktiker.

Warum Sie diese Veranstaltung besuchen sollten

Management Circle steht für WissensWerte und ist anerkannter 
Bildungspartner der Unternehmen.  
 
Die Management Circle AG zählt mit einem umfangreichen Weiter- 
bildungsprogramm zu den Marktführern im deutschsprachigen Raum. 
 
Informieren Sie sich aktuell und umfassend unter: 
www.managementcircle.de

Über Management Circle

Der Projekteinkäufer
Ich/Wir nehme(n) teil am:                                           4500

15. bis 17. Oktober 2008 in Frankfurt am Main 10-58682

15. bis 17. Oktober 2008 in Frankfurt am Main
relexa hotel Frankfurt 
Lurgiallee 2 
60439 Frankfurt 
Tel.: 069/957 78-0  
Fax: 069/957 78-895 
E-Mail: reservierung.frankfurt-main@relexa-hotel.de

Zimmerreservierung 
Für die Seminarteilnehmer steht im Tagungshotel ein begrenztes 
Zimmerkontingent zum Vorzugspreis zur Verfügung. Nehmen Sie die 
Reservierung bitte rechtzeitig selbst direkt im Hotel unter Berufung 
auf Management Circle vor. Die Anfahrtsskizze erhalten Sie zusam-
men mit der Anmeldebestätigung.

Termin und Veranstaltungsort

Diese Veranstaltung richtet sich an Führungskräfte und Mitarbeiter  
aus den Bereichen Einkauf, technischer Einkauf, Einkauf von Dienst-
leistungen, Beschaffung und Supply Management sowie an Projekten  
beteiligte Mitarbeiter, die sich zu Projekteinkäufern weiterentwickeln 
möchten. Angesprochen sind zudem Projekteinkäufer, die Ihre 
Kenntnisse auffrischen oder erweitern möchten. Außerdem richtet 
sich das Seminar an Einkaufsleiter, die einen Projekteinkauf in Ihrem 
Unternehmen aufbauen wollen.

Wen Sie auf dieser Veranstaltung treffen

So melden Sie sich an

Bitte einfach die Anmeldung ausfüllen und möglichst bald zurücksen-
den oder per Fax, Telefon oder E-Mail anmelden. Sie erhalten eine 
Bestätigung, sofern noch Plätze frei sind – andernfalls informieren 
wir Sie sofort. Die Anmeldungen werden nach Reihenfolge der 
Eingänge berücksichtigt.

Die Teilnahmegebühr für das dreitägige Seminar beträgt inkl. Mittag-
essen, Erfrischungsgetränken, Get-Together, der Dokumentation und 
der Zertifikatsprüfung € 2.195,–. Nach Eingang Ihrer Anmeldung 
erhalten Sie eine Anmeldebestätigung und eine Rechnung. Sollten 
mehr als zwei Vertreter desselben Unternehmens an der Veranstal-
tung teilnehmen, bieten wir ab dem dritten Teilnehmer 10% Preis-
nachlass. Bis zu zwei Wochen vor Veranstaltungstermin können Sie 
kostenlos stornieren. Danach oder bei Nichterscheinen des Teilneh-
mers berechnen wir die gesamte Tagungsgebühr. Die Stornierung 
bedarf der Schriftform. Selbstverständlich ist eine Vertretung des 
angemeldeten Teilnehmers möglich. Alle genannten Preise verstehen 
sich zzgl. der gesetzlichen MwSt.

Anmeldung/Kundenservice

Telefon:  + 49 (0) 61 96/47 22-700

Fax:  + 49 (0) 61 96/47 22-999

E-Mail:  anmeldung@managementcircle.de

Internet:  www.managementcircle.de/10-58682

Postanschrift:  Management Circle AG 
Postfach 56 29, 65731 Eschborn/Ts. 
Telefonzentrale: + 49 (0) 61 96/47 22-0

✆

Mit der Deutschen Bahn ab € 69,– zur Veranstaltung.  
Infos unter: 
www.managementcircle.de/bahn

NAME/VORNAME

POSITION/ABTEILUNG

NAME/VORNAME

POSITION/ABTEILUNG

NAME/VORNAME

POSITION/ABTEILUNG

FIRMENNAME

STRASSE/POSTFACH

PLZ/ORT

TELEFON/FAX

MITARBEITER:   ❍ BIS 100  ❍ 100 –200  ❍ 200 –500  ❍ 500 –1000  ❍ ÜBER 1000

Warum Ihre E-Mail-Adresse wichtig ist!
Sie erhalten so schnellstmöglich eine Bestätigung Ihrer Anmeldung, 
damit Sie den Termin fest einplanen können. 

E-MAIL
(MIT NENNUNG MEINER E-MAIL-ADRESSE ERKLÄRE ICH MICH EINVERSTANDEN, ÜBER DIESES  
MEDIUM INFORMATIONEN DER MANAGEMENT CIRCLE GRUPPE ZU ERHALTEN.)

DATUM UNTERSCHRIFT

ANSPRECHPARTNER/IN IM SEKRETARIAT:

ANMELDEBESTÄTIGUNG BITTE AN: ABTEILUNG

RECHNUNG BITTE AN: ABTEILUNG

– 10 %

1

2

3

Datenschutz-Hinweis: Sie können bei uns der Verwendung Ihrer Daten widersprechen, wenn Sie in Zukunft 
keine Prospekte mehr erhalten möchten. (§28 VI BDSG)

KP
/M

J/
K


