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So stark, wie deine Lieferanten dich tragen

Vom katalonischen Turmbau und der Sicherung von Lieferantenkapazitaten

Frank Sundermann
ist Grunder und Inhaber
der Unternehmensbera-
tung Durch Denken Vorne
Consult., die innovative
Beratungsansatze fiir das
Beschaffungsmanagement
und das Value Enginee-
ring (Wertanalyse Plus)
bietet. Hierbei nimmt das
Zusammenspiel von Einkauf,
Technik und Lieferant eine
zentrale Position ein.

sundermann@durchdenken-
vorne.de
www.durchdenkenvorne.de

Makrodkonomisch sieht der Wirtschaftsaufschwung XXL
toll aus. Mikrookonomisch ist der Aufschwung in vielen
Unternehmen aber so gross, dass er fast den Betrieb lahm-
legt. Die Auftragsflut in zahlreichen Firmen ist erdrickend.
Es fehlen die Kapazitaten in der Konstruktion, Montage und

insbesondere im Einkauf.

Mit einem externen Wertschop-
fungsanteil von 50 bis 60% in vie-
len Unternehmen kann eine zu
dinne Lieferantendecke aktuell zur
Schwachstelle werden, die alles zu-
sammenbrechen lasst.

Mich erinnert dies an die Men-
schenpyramiden aus Katalonien,
den Castellers. Mehrere Unterleute
dienen als Stlitze des Kerns. Um sie
herum werden Leute gruppiert, die
dem Kern innere Stabilitat verlei-
hen und im Falle eines Einsturzes
der Pyramide abfedern. Was fir
den Zuschauer wie ein Gewimmel
von Ameisen wirkt, hat eine exakte
Ordnung. Die Teilnehmer sind ge-
zielt ausgewahlt: kraftige fir den
Unterbau, gelenkige und leichte fur
die Spitze. Ihr Wahlspruch lautet,
entsprechend der erforderlichen Ei-
genschaften «forca, equilibri, valor
i seny» («Kraft, Gleichgewicht, Mut
und Geisty).

Woher bekommen Sie lhre Cas-
tellers? Haben Sie genug fur lhren
XXL-Turm? Und was tun Sie, damit
diese nicht zum Mitbewerber ab-
wandern?

Diese Fragen dirfte sich aktuell
viele Einkaufsleiter stellen. Wir

von Durch Denken Vorne Consult
wollen hierzu einige Denkanstds-
se geben, wie die Lieferantenbasis
gesichert werden kann:

Lokales Lieferantennetzwerk

Jahrelang ging der Trend Richtung
Osten, um neue Lieferanten zu
qualifizieren. Neue Lieferanten aus
heimischen Gefilden wurden kate-
gorisch ausgeblendet. Dabei sind
jetzt Unternehmen, die schnell auf
Leistung kommen und mit denen
man sich auch ohne Dolmetscher
versteht unverzichtbar. Lokale Mes-
sen wie die FMB des OWL Maschi-
nenbau sind jetzt wichtig, um Kon-
takte in der Region zu knupfen.

Aktives Beschaffungsmarketing
Sie sind nicht der Einzige, der aktu-
ell Ausschau nach Lieferanten halt.
Und warum sollte der Lieferant ge-
rade lhnen seine Dreh- und Fraska-
pazitaten zur Verfugung stellen? Die
Zeiten, in denen er um Auftrage wie
bei Ignazio Lopez bittstellen musste
sind vorbei. Nicht umsonst heissen
einige Einkaufsabteilungen Be-
schaffungsmarketing, da diese um
Ihre Lieferanten werben. Zeigen Sie
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dem potenziellen Partner seine Per-
spektive auf, hinsichtlich Leistungs-
spektrum und Volumen. Wenn Sie
zu einer grésseren Unternehmens-
gruppe gehoren, dann nutzen Sie
dieses fur sich, da es dem Lieferan-
ten Sicherheit vermittelt.

Speak human

Wer unter Kontakt aufnehmen ver-
steht, eine allgemeine E-Mail oder
eine konkrete Anfrage Uber die
ERP-Faxschnittstelle zu versen-
den, der wird in den seltensten Fal-
len eine Antwort bekommen. Wenn
Sie die Lieferanten fir sich begeis-
tern wollen, dann greifen Sie zum
Telefonhoérer und sprechen mitdem
Geschaftsfihrer des Zulieferers.
Bauen Sie eine personliche Bezie-
hung zu ihm auf. Laden Sie ihnin Ihr
Unternehmen ein, damit er besser
versteht, was Sie bendtigen. Nur
dann wird lhre Anfrage auch bear-
beitet.

Kurzes Profil, kurze Anfrage

Damit aber auch Sie ein besseres
Bild von lhrem neuen Partner be-
kommen, sollten Sie einen kurzen
Profilbogen haben. Die Betonung
liegt hier auf kurz, da dieser nur
dann gewissenhaft ausgefullt wird,
wenn er sich auf das Wesentliche
beschrankt (Mitarbeiterzahl, Ferti-
gungsmoglichkeiten, Referenzen
etc.). Auch fir eine erste Anfrage
sollten Sie ein fest definiertes An-

fragepaket haben. Dies erleichtert
spater die Bewertung und den Ver-
gleich mitbestehenden Lieferanten.

(Hoher) Besuch vor Ort

Fallt beides positiv aus, dann besu-
chen Sie den Lieferanten vor Ort.
Binden Sie ggf. Ihren Einkaufslei-
ter oder Ihren Geschaftsfihrer mit
ein, um die Wichtigkeit von lhrer
Seite zu unterstreichen und auch
eine Marschrichtung fur lhr Unter-
nehmen aufzuzeigen. Bereiten Sie
auch ein Bestellpaket vor, welches
dann vor Ort besprochen werden
kann. Hierdurch kénnen ggf. kon-
krete Fragen bei einer Erstzusam-
menarbeit geklart werden (z.B.
Zeichnungsbesonderheiten, Mon-
tagehinweise). Aber auch offene
Punkte aus der Anfrage und dem
Profilbogen sollten von Ihnen ange-
sprochen werden.

Terminmanagement

Das haufigste Problem sind aktuell
Lieferterminverziige. Wenn Sie mit
einem Partner in eine Zusammen-
arbeit gehen, dann zeigen Sie von
Anfang an, dass lhnen Verlass-
lichkeit sehr wichtig ist. Fordern
Sie AB-Termine, die eingehalten
werden. Bei grosseren Gewerken
oder Baugruppen fordern Sie einen
Zeitplan ein und prufen Sie diesen
hinsichtlich der Machbarkeit. Nicht
selten hat sich ein Zulieferer in der
Halbzeugbeschaffung verschatzt.

Verlassliche Kapazitatsplanung
Der Lieferant plant Sie in seine Ka-
pazitatsplanung nur dann mit ein,
wenn er von lhnen kontinuierlich
Auftrage erhalt. Dies setzt auf Ih-
rer Seite auch eine entsprechen-
de Planung voraus. Hierfur ist ein
Werkzeug zur Beschaffungsvor-
schau aufzubauen, welches sich
auf die Forecast-Planung des Un-
ternehmens oder des Vertriebes
stutzt. Die daraus resultierenden
Kapazitaten sind regelmassig mit
den Partnern abzustimmen. Es gibt
sicherlich noch drei, vier weitere
Punkte, die aber den Rahmen die-
ses Artikels sprengen wirden. Ein
Punkt sollte aber noch hervorgeho-
ben werden, und der lautet: Begin-
nen Sie jetzt damit!

Nicht selten hore ich Einkaufsleiter,
die sagen, dass dies alles richtig
ist, sie aber keine Zeit dafir haben,
da ihre Mitarbeiter Bestellungen
abarbeiten mussten.
se wieder auf die Castellers: Auch
diese kdnnen immer wieder vorne
mit ihrem Schmalspur-Turmbau
anfangen, wenn nicht ausreichend
Unterbau da ist. Am Anfang kann
man sich Aushilfs-Castellers wie
zum Beispiel Berater, bedienen, die
Turmbau-Know-how und -Werk-
zeug mitbringen. Aber langfristig
muss dieses in der eigenen Ge-
meinde (Unternehmen) verankert
werden, da ihr Turm nur so dauer-
haft XXL wird. [ ]

Ich verwei-
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