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Unternehmensfihrung

ass der Einkauf nicht selten grofle Einsparungspotenziale birgt, wissen die meisten Unternehmen

Unsicherheit aber herrscht allenthalten dariber, wie diese Potenziale freigesetzt werden kannen,

Wer hier nur an glnstigere Einkaufspreise denkt, greift entschieden zu kurz.

Es gkt viel 2u tun — und viel zu gewin-
nen. Durch die Neuausrichtung der Be-
schaffung lassen sich je nach Produkt-
Kateqorie und Ausgangsposition Ein-
sparungen van fonl bis swanzig Pro-
2ent des Einkaufsvolumens erzielen
Um aber den Einkauf zu optimieran,
reicht as nicht aus, die Praise verschie-
dener Zulieferer zu vergleichen. Viel-
mehr steht die gesamte Lieferanten-
struktur auf dem Prafstand, ebenso
der Aufbau der internen Orgamsation
und samiliche Auswahl- und Entscher-
dungsverfahren.  So  unterschiedlich
Unternebimen und ihre Branchen avch
sind, es lasst sich doch eine grundsatz-
liche Vorgehensweise festmachen, die
ainen effizienteren Einkauf ermiglicht

Zielorientiertes Arbeiten

Cer erste Schntt auf diesaim Wedg st
gine detailberte analyse des Enspar-
petenzials. Mur aut Basis der genau-
en Zahlen dber akivelle und zukint-
tige Ausgaben lasst sach eing konkre-
te Jielvorgabe envwickeln, auf die die
MWitarbeiter  eingesclunvmen  werden
konnen. Die Hihe der Ewsparungen
sollte weder zu hoch, noon 2o med-
rg angesetzt sein. Ehrgeag, dln e
reichioar, so lautet das Potio Lin die
ses Ziel 7y erreichen, 151 die Uinilersiul
zung der Geschaltsletung ertolysent

scheidend. Diese sollte sich auch in der
Unternehmenshierarche  niederschla-
gen — aplimalerwese, indem der Ein
kauf direkt der Geschaftsfihrung un-
terstellt wird. Eine der klassischen Feh-
lerquellen i der Beschaffung st die
ausschliellich reaktive Ausnchtung des
Einkaufs. Statt einer langfnstig onen-
fierten, strategischen Vorgehensweise
15t die tagliche Arbeit hier nur allzu oft
gepragt vom Druck aus anderen Ab-
teilungen und kurziristigen Vorgaben
aus Produktion oder Marketing. Um &i-
ner solchen Entwicklung Herr zu wer-
den oder sie besser noch von vornehe-
rein auszuschlieBen, muss der Einkaul
it den notwendigen Ressourcen und
kompetenzen ausgestattet sein. Und
var allem mit einem direkten Draht zur
Geschattsiihrung

Auch die Verstandigung zwischen
den Abteilungen bedarf in der Regel
einer Intensivierung. 50 sollten z.B. die
Kriterien, che der Auswahl von Liefe-
ranten zugrunde liegen, in gegensel
tiger Absprache entwickelt werden
Denn: Micht allein der Preis antsches-
det, e Produktion hat Vorgaben be-
suglich Lieferzeit, Reproduzierbarkeit
und Qualtat, Forschung & Entwick-
lung sind aut innovationsstarke  Lie-
feranten angewiesen, das Marketing
auf bestimmite Spezifikationan. Mur im
Lialog wnd innerhall eines fur alle Be-

teibgten transparenten Prozesses lasst
sich sicherstellen, dass samtliche An-
forderungen entsprechend ihrer Dring-
hichkeit beracksichtigt werden

Transparenz sollte auch die Be
zehung zwischen Unternehmen und
Lieferant bestimmen. Viel zu oft wird
hier die Kommunikation auf das ver
memnthch  MNotwendigste  beschrankt
Daber ergeben sich vollig neue Oplio-
nen, wenn man de Leferanten frih-
g in Entscheidungsprozesse einbe-
nieht. Dem Einkaufer, der neben den
Gesamipreis auch die Kostenstrukiu
eines Produktes kennt, gelingt es we-
sentlich eher, einzelne Elements im
Preis zu senken. Ein langfristiges Ziel
kann es sein, die Jusammenarbeit aul
eme villig neue Ebene ru heben: Der
Lieferant als Partner, mit dem man ge-
meinsam neue Produkle entwirft. Die-
se Form der Wertschdpfungsketle hat
Bereils vor lahren de Automobilindus-
trie fir sich entdeckt und mit groBem
Erfolg umgesetst

lede Einsparung  muoss  abschiie-
Bend von der Finanzabteilung nachver-
folgt und geprift werden Die Zahlen
helegen, inwieweait die geplantan Ein-
Sparungen umgesetzt wurden. 50 ge-
winnt der Einkauf nicht nur an Glaub-
wordigkeit, sondern entwickelt eine
wiillig neue Kultur des zielorientierten
Arbertens i
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