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EINLEITUNG

Die weltweite Liberalisierung der Markte und neue Technologien mit bisher kaum abseh-
baren Entwicklungsmoglichkeiten sorgen fiir drastische Verkirzungen der Produktlebens-

zyklen und kennzeichnen unsere heutige Zeit.

In Zeiten der zunehmenden Umweltdynamik kommen den Verantwortlichen fiir Einkauf Einkaufer versus

und Verkauf immer groRere Zweifel, ob das praktizierte ,,Sieger-Verlierer-Spiel” der rich- Verkaufer

tige Weg ist, wie Einkaufer und Verkaufer miteinander umgehen bzw. gegeneinander
kampfen. Beide Fronten bedienen sich fairer und unfairer Waffen, lauterer und unlauterer

Praktiken sowie leg ilen und illegalen Mitteln.

Der Verkaufer wird von \‘orgah:n und Verkaufszahlen gehetzt. Er ist einem enormen
Erfolgsdruck ausgesetzt. Von inm we den jahrlich zweistellige Steigerungsraten erwartet.
Kann er diese Vorgaben nicht erfiillen; wirkt sich dies negativ auf sein Einkommen aus,

sein Lebensstandard sinkt.

Der Einkdufer wird taglich mit der innerbetriebliznernHektik und generellem Beschaf-
fungs- und Termindruck konfrontiert. Um dia Xagitalbinlung zu senken, werden die La-
gerbestande immer kleiner, die Lieferung zum richtigen Zeitpunkt (Just in Time) ist heute

selbstverstandlich geworden.

EDV-gestitzte Unternehmensabldufe wie CAE (Computer aided tngine :ring). CAl (Com-
puter assisted Instruction), CAM (Computer aided Manufacturing) und Zavi{Computer
integrated Manufacturing) steuern Unternehmen. Der Einkdufer als letztes ,,mer schliches
Glied” in einer Kette von Informationstechnologien wird zum Verantwortliche::. wean
eine dringend bendtigte Lieferung nicht rechtzeitig eintrifft. Erfiillt ein Einkdufe: die &n-
forderungen eines TQM (Total Quality Management) oder einer ISO 9000 nicht mehr, hat

dies Konsequenzen fiir seine berufliche Weiterentwicklung.

Warum werden diese beiden Berufsgruppen gegeneinander aufgehetzt? Es muss keinen

Verlierer geben, damit der andere Sieger wird!

Unternehmen und ihre Mitarbeiter konnen als Lieferant oder Abnehmer ausgezeichnet
leben, wenn sie nur Einkaufs- und Verkaufskontakte unterhalten, die stets beide Seiten zu

Gewinnern machen.
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Definition strategischer Einkauf

Einordnung des Einkaufs in der betrieblichen Organisation

Die Einordnung des Einkaufs in der betrieblichen Organisation ist abhangig von Unter-
nehmensgrofle, Unternehmensstruktur und der Bedeutung des Einkaufs flir das Unter-

nehmen, die z. B. am Verhéltnis des Einkaufsvolumens zum Gesamtumsatz messbar ist.

Bei global aufgestellten Unternehmen mit hohen Einkaufsvolumen (z. B. in der Automobil-
industrie) ist der Einkauf in der Regel ein unter dem Einkaufsvorstand organisierter Unter-
nehmensbereich, der zur Blindelung der Einkaufsmacht zentral fiir alle Werke bzw. Nie-
derlassung des Unterne!imens einkauft (zentraler Einkauf). Bei Unternehmen mit geringe-
rer Bedeutung dos tinkaufs konnen einzelne Werke oder Niederlassungen auch Uber
ihnen direkt zugeordiieté Eirkaufsabteilungen verfligen (dezentraler Einkauf). Der aktuelle

Trend in der Industrie ist d e Zentralisierung des Einkaufs.

Im Rahmen dieser Zentralisierung ist Jie Zinhaltung von Einkaufsrichtlinien ein wichtiger
Aspekt um die Standardisierung deir~Zinkarfsiprozesse sowie ihrer Kontrolle voranzutrei-
ben. Vollautomatisierte Genehmigungsab durc scrgen heute dafiir, dass insbesondere in
GroRBunternehmen vor dem eigentlichen Best=llvorg::ne eine fachliche Genehmigung und
vor Auftragserteilung eine kaufmannische Genek.rigung arteilt werden. So kann der Ein-
kauf zwar zentralisiert, aber die notwendigen Yompcienzeni:cheidungen dezentralisiert
werden. Die dafiir notwendigen Geschaftsprozesse unci.Rzgeln vierden zentral vorgege-

ben und kdnnen weltweit ausgerollt werden.

Der Begriff Einkauf bezog sich im Kontext der Betriebswirtschaftsiciiie urcariinglich auf
die operativen Tatigkeiten zur Versorgung eines Unternehmens mit Giitei 1 und Lienstleis-
tungen, die zur Durchfiihrung des Produktionsprozesses bendtigt und von dicsem-Unter-
nehmen nicht selbst hergestellt werden. Mit zunehmender Bedeutung der Unterr ehien -
funktion Einkauf wurden vermehrt auch strategische Aufgaben unter diesem Beg:iff zu-

sammengefasst.
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Schnittstellendefinition zum operativen Einkauf

FlieRender Ubergang — Wer ist verantwortlich

Bedingt durch die erst recht spat eingesetzte Auseinandersetzung der betriebswirtschaftli-
chen Forschung mit der Unternehmensfunktion Einkauf herrscht noch keine endgiiltige
Einigkeit Gber die genaue Abgrenzung der Begriffe operativer Einkauf und strategischer
Einkauf. Die herrschende Meinung in der betriebswirtschaftlichen Literatur sieht den ope-
rativen Einkauf als Teilgebiet der Beschaffung, die wiederum ein Teilgebiet der Material-
wirtschaft ist. Diese Begriffshierarchie spiegelt sich jedoch in der Regel nicht in der be-

trieblichen Organisation.wider.

Die Unternehmerizfunktion Einkauf umfasst — je nach Auspragung in den einzelnen Unter-

nehmen — unter andereri fo!gende Teilfunktionen:

Strategische Teilfunktionen:

®  Planung und Steuerung der Materialkosencatwicklung
m  Beschaffungsmarktforschung
m  Analyse des Einkaufsverhaltens der Wettke:vei ber

m  Gestaltung der Einkaufsstrategie (Lieferantenanzahl,.Ve:gabes:rategien, Make-or-Buy

etc.)
m  Koordination verschiedener Unternehmensteile zur Blindelung von F.nkau‘smacht
m  Vereinheitlichung von Bauteilen zur Volumenbiindelung
m  Einflussnahme auf Technologieentscheidungen unter Kostengesichtspunkten
m  lieferantenentwicklung
m  Verhandlung von Preisen und Konditionen mit Lieferanten
m  Ausschreibungen von Neuvergaben
m  Prifung und Vergleich von Angeboten

m  Gestaltung und Abschluss von Vertragen mit Lieferanten
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EINLEITUNG

Operative Teilfunktionen:

Verwaltung von Preisen und Konditionen

m  Bedarfsermittlung

®  Disposition

m  Bestellwesen

m Mahnwesen

m  Bestandsfuhrung / Bestandsverantwortung
m  |ogistikvereinbarung

m  Terminverfolgung

m  Erarbeitung von Logist kkcnze oten
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Kunden — Lieferantenbeziehung innerhalb der eigenen Firma

Alle in einem Boot

Der Einkauf kann intern nach Lieferanten, Produktklassen (auch Materialgruppen, Com-
modities) oder internen Kunden (z. B. Werke) organisiert werden. In manchen Unterneh-
men wird eine Aufteilung in Projekteinkauf und Serieneinkauf vorgenommen, d.h. es gibt
verschiedene Organisationseinheiten fir Neuvergaben und laufendes Seriengeschaft. In
kleineren Unternehmen sind der strategische Einkauf und der operative Einkauf manch-

mal organisatorisch zusammengefasst.

In vielen Fallen lassen sicii verschiedene Verhandlungsgegenstande, z. B. Vergabe von
Neuproduktprojeistzn und Preisentwicklung des Altgeschaftes, in einer Verhandlung ver-
knipfen. Dazu werden. samtiiche moglichen Forderungen an den Lieferanten vor einer
Verhandlung recherchiert 1na'zusammengestellt. Hier ist vor allem eine enge Zusammen-
arbeit des strategischen Einka:'fs mit 2an relevanten Abteilungen (Technik, Rechnungswe-

sen, Logistik, Entwicklung etc.) im:igenen Unternehmen notig.
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Das Sourcing Team — der Schliissel zum leistungsfahigen Liefe-

ranten

Das Sourcing Team

Bei der Implementierung eines Sourcing Teams ist es nicht damit getan, dass ein einfach
nur ein Moderator aus dem Einkauf ernannt wird. Soll das Sourcing Team wirkungsvoll

sein, miissen bestimmte voneinander abhangige Komponenten beriicksichtigt werden.

P Organisation

-
A

d

Prozesse

v

b —

Strategie

v

’»Personal

6 essentielle Fragen zur Funktion eines Sourcing Teams:

Welche Funktionen sind in am Beschaffungsprozess bateiligt?

Wer ist Inhaber dieser Funktion?

Wie steht der Funktionsinhaber in der Hierarchie des Unterne!imeis?
Gewichtung der Funktionen innerhalb der Organisation?

Grundeinstellung gegeniliber dem Beschaffungsprozess?

A A

Habe ich die internen Voraussetzungen geschaffen?
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