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Global Sourcing: Wie der
internationale Einkauf gelingt

Viele Unternehmen, die fiir ihre Produktion weltweit Materialien oder Vorprodukte beschaffen
miissen, sind derzeit von massiven Versorgungsproblemen betroffen. Einkaufsberater Andreas
Schmidtke weil3, wie Mittelstandler ihre Risiken im globalen Einkauf minimieren konnen.
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Prozent der Beschaffungsleiter sagen, dass die Bedeutung der

Beschaffungsgeschwindigkeit zugenommen hat.

Quelle: Amazon Business Deutschland

enn Andreas Schmidtke von einem Unternehmen be-
W auftragt wird, dessen Einkaufsmanagement zu Uberprii-

fen und zu optimieren, fangt er immer mit einem Kickoff-
Meeting an. Hier werden mit dem Kunden und allen an dem Projekt
beteiligten Mitarbeitenden Ziele, Inhalte oder Rahmenbedingungen
besprochen, zudem sollen die Teilnehmer ihre bisherigen Erfahrun-
gen sowie Ideen oder Vorschlage einbringen. ,Im Laufe des Projekts
werden dann mithilfe mehrerer Fragebdgen der aktuelle Stand der
Einkaufsorganisation, die Aufgaben des Einkaufs und die Lieferan-
tenauswahl lber die gesamte Organisation des Kunden analysiert”,
sagt Schmidtke.
Von der Auswahl geeigneter Lieferanten und Dienstleister nach Krite-
rien wie Qualitat, Flexibilitat, Liefertreue, Beratung, Service und Ent-
wicklung sei groftenteils der Unternehmenserfolg abhangig. .Es ist
wichtig, mit strategischen Lieferanten ein partnerschaftliches und
vertrauensvolles Verhaltnis zu pflegen — denn nur dann kann man

sich auch in Krisenzeiten aufeinander verlassen." Andreas Schmidt-
ke von der Bremer EUPAS Einkaufsoptimierung ist zertifizierter
BVMW-Mittelstandsberater und weil}, wovon er spricht.

Mindestens zwei Lieferanten qualifizieren

Ukraine-Krieg, Corona-Pandemie und damit verbundene Container-
Staus, globale Handelskonflikte, Lieferketten- und Logistik-Proble-
me: Wenn Unternehmen Ressourcen, Materialien oder Vorprodukte
im Global Sourcing weltweit beschaffen miissen, kommt es zurzeit
zu massiven Lieferungsverzogerungen oder gar -ausfallen. ,Um ei-
ne zuverlassige Versorgung zu ermdglichen, sollte ein sauberer Pla-
nungs- und Einkaufsprozess definiert werden", rat Schmidtke. ,Weit
entfernte Lieferanten und die globale Beschaffung erschweren die
Kontrolle und das Management der Risiken." Faires Verhalten und
zuverlassige sowie transparente Kommunikation werde von den
meisten Lieferanten honoriert.
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»Auch helfen nachhaltige Beschaffungsstrategien und langfristige
Liefervertrage dabei, Risiken zu minimieren — dabei ist es geboten,
bei wichtigen Artikeln mindestens zwei Lieferanten zu qualifizieren
und kein Single-Sourcing durchzufiihren.” Parallel sollten alternati-
ve Spezifikationen gemeinsam mit den Lieferanten entwickelt wer-
den. ,Spatestens in Zeiten wirtschaftlicher Marktunsicherheit sollte
auch tber den Aufbau eines Risikomanagements nachgedacht wer-
den, wodurch Unternehmen ihren Einkauf gut aufstellen und Versor-
gungsengpasse sowie andere Risiken rechtzeitig erkennen kénnen."

Von Verpackungsoptimierung profitieren
Bei Lieferungen aus Asien setzt Andreas Schmidtke vor allem auch
auf seinen Beratungsschwerpunkt Verpackungsoptimierung: ,Uber
verschiedene Analysen priife ich, welche Verbesserungspotenziale
es gibt — neben den klassischen Ansatzen wie zum Beispiel der Volu-
menbiindelung oder der Suche nach alternativen Lieferanten geht es
besonders um die Uberpriifung und die Anpassung der Prozesse, um
zum Beispiel den vorhandenen Laderaum besser zu nutzen." Wegen
der deutlich gestiegenen Kosten fiir die Verschiffung mit Containern
kénnten damit die Frachtkosten pro Stiick spiirbar reduziert werden.
Gleichzeitig sei es so auch mdglich, mehr Artikel pro Container und
Palette zu transportieren. ,Wichtig ist: Verpackung sollte (iber die ge-
samte Kette vom Lieferanten tber die Produktion bis zum Verbrau-
cher und die Entsorgung gedacht werden."

\
Mit SWOT-Analyse Risiken minimieren
Damit der internationale Einkauf insgesamt gelingt, bringt EUPAS-
Chef Schmidtke ein strategisches Planungsinstrument zum Ein-
satz. Mit der SWOT-Analyse werden Starken (Strengths), Schwachen
(Weakness), Chancen (Opportunities) und Risiken (Threats) bewer-
tet. ,Um die Schlagkraft des Einkaufs zu untersuchen, befragen wir
Uber Interviews die angrenzenden Abteilungen sowie die wichtigs-
ten Lieferanten und Dienstleister." Mit der anschlieRenden Auswer-
tung der SWOT-Daten kdnnen Problemstellungen der internationalen
Ausrichtung des Einkaufs erkannt und MaBnahmen zur Verbesse-
rung abgeleitet werden. ,Denn bei komplexen Verkaufsartikeln reicht
oft ein fehlendes Teil, mit dem ein Produkt nicht fertiggestellt werden
kann oder sogar die Produktion steht."
Um die Versorgungsrisiken zu minimieren, empfiehlt Schmidtke
kurzfristige Manahmen wie die Priifung der Reichweite von stra-
tegischen Einkaufsartikeln oder die Erhéhung der Bestande dieser
Produkte, langfristig sollte mindestens ein zweiter Lieferant gefun-
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Gut zu wissen

® Durch eine strategische Einkaufsplanung wird
der Geschaftserfolg langfristig gesichert

Erwirtschaftet ein Unternehmen eine Rendite
von 4 Prozent, sind das bei einem Umsatz
von 55 Millionen Euro 2,2 Millionen Euro.
Einkaufsberater Andreas Schmidtke erreichte
fur seine Kunden bislang Einsparungen

von durchschnittlich mehr als 15 Prozent

bei den Verpackungskosten. Liegen die bei

2 Millionen Euro, bedeutet das 300.000 Euro
mehr Gewinn. Miisste dieser Gewinn vom
Vertrieb erwirtschaftet werden, hatte er einen
zusatzlichen Umsatz von 7,5 Millionen Euro
zu erzielen

Weitere Informationen zur EUPAS
Einkaufsoptimierung (BYMW-Mitglied):
www.eupas.de

den werden oder die Verlagerung des Einkaufs auf alternative Lander
mit weniger Versorgungsrisiken tberpriift werden. Den Einkaufsbe-
rater wundert, dass in mittelstandischen Unternehmen die Einkaufs-
abteilung oft eine zu geringe Wertschatzung erfahrt. ,Besonders der
Vertrieb wird fir den Unternehmenserfolg gern als wichtiger erach-
tet, sodass der Einkauf eher die Rolle als bloRe Bestell-
abteilung ausfiillt.” Deshalb sei eine strategische Ein-
kaufsplanung bei vielen Mittelstandlern noch nicht
etabliert, obwohl eine alte Kaufmannsregel besagt:
.Der Gewinn liegt im Einkauf."
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