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Controlling

Bevor es brennt: So holen Sie den externen
Einkaufsberater in lhr Boot

Eigentlich ein Szenario, vor dem wir uns fiirchten: Der externe Einkaufsberater wird uns auf den Hals geschickt, um die Leistung

des Einkaufs auf den Priifstand zu stellen. Wie Sie das in die richtigen Bahnen lenken, beschreibt Gerd Schulz von der MTGS

GmbH fiir Mittelstandsberatung.

Problem 1: Fehlende Personal-
ressourcen

In den Einkaufsabteilungen fehlt oft das Per-
sonal, um ausreichend wirksam und strate-
gisch am Marke titig zu werden und die
Synergiceffekte aus der Zusammenarbeit mit
Vertrieb, Konstruktion, Fertigung und Mate-
rialwirtschaft effektiv zu nutzen. Meist ist
allein der Einkaufsleiter mit diesen Aufgaben
betraut. Ein Unterfangen, das Sie — rein zeit-
lich — nur fiir Thre Top-Lieferanten durchhal-

ten konnen.

Problem 2: Die Geschftsfiihrung
agiert iiber lhren Kopf hinweg

Dabei ist der Kostendruck in vielen Unterneh-
men so hoch, dass Geschiftsfithrer und Inha-
ber nach Losungen suchen. Das fiihrt unter
anderem dazu, externe FEinkaufsfachberater
wie uns zu beauftragen. Unsere Erfahrung: Es
ist nicht die Frage ob, sondern nur die Frage
wann sich bei Thnen ein , Externer” vorstellt.

Losung: Werden Sie aktiv, bevor es
andere fiir Sie tun

Angriff ist die beste Verteidigung: Kontakdie-
ren Sie selbst Einkaufsfachberater. Dann steu-
ern Sie, in welchen Bereichen optimiert wird.
Durch die externe Expertise verfiigen Sie tiber
ein weitgehend objektives und von Interna
unvoreingenommenes Ergebnis, das entweder
TIhre FEinkaufsleistung bestitigt oder IThnen
neue und zusitzliche Moglichkeiten zur Redu-
zierung Threr Beschaffungskosten eroffnet.

Wenn Sie selbst aktiv werden, bevor es Thre
Geschiftsfithrung tut, fillt der Erfolg einer
externen Beratung auf Sie zuriick.

Wagen Sie den Schritt aus der Zwickmiihle
zwischen ...
- der Einkauf hat nicht optimal verhandelt

- der Einkauf wurde von der Geschiiftsfiih-
rung kontrolliert

- der Einkauf wurde durch Externe opti-
miert

... hin zu: Der Einkauf hat sich eigeninitia-

tiv um die Optimierung gekiimmert und

Experten eingeschaltet.

Andere Abteilungen nutzen exter-
ne Berater — machen Sie es ebenso
In vielen Geschiftsbereichen ist es gang und
gebe, externe Hilfe hinzuzuziehen — etwa bei
Rechtsberatung, im Marketing und in der
Geschiftsfithrung. Dort wird es auch nicht
als ehrenriihrig gewertet. Entwickeln Sie
sich dorthin! Sie werden in Ihrer Praxis
sicher schon einmal auf Einkaufsdienstleis-
tungen zugegriffen haben, wie z. B. fiir die
Optimierung der Kosten fiir Energie, Tele-
kommunikation, Hard- und Software,
Fuhrparkmanagement sowie Eingangs- und
Ausgangsfrachten. Diese Dienstleister redu-
zieren Thren eigenen Aufwand fiir die Aus-
wahl der Lieferanten, Verhandlung der Prei-
se und operative Aufgaben erheblich.

Schaffen Sie sich Zeit fiir Ihre
Kernkompetenzen

Mit der Vergabe von Nebenleistungen an
externe Experten erreichen Sie, dass Ihre Ein-
kaufspreise marktgerecht sind. Auflerdem
schaffen Sie Zeit und Freiriume, um sich auf

Thre Kernkompetenzen zu konzentrieren.

Experten-Rat

Beantworten Sie sich mal bewusst die Frage:
»Wonach werde ich von meinen Vorgesetzten
bzw. der Geschiftsfithrung gemessen?” Erwar-
tet man, dass Sie Experte fiir simtliche Ein-
kaufsbranchen sind? Oder erwartet man von
Thnen umfassende Leistungen in Threm Kern-
gebiet? Handeln Sie danach! Priifen Sie fiir
Nebengebiete eine externe Vergabe.

Gehen Sie kein Risiko ein:

Zahlen Sie Honorar nur bei Erfolg
Einkaufsfachberater werden iiblicherweise
nach Erfolg bezahlt. Wird also eine Einspa-
rung realisiert, profitiert Ihr Unternehmen mit
einem mehrfachen dessen, was der Berater als
Honorar erhilt. Betrachten Sie den externen

Berater daher als Thre verlingerte Werkbank.

Fazit: Durch die Einschaltung eines externen
Einkaufsfachberaters konnen Sie und Thr
Unternehmen nur gewinnen. Sind Sie der
Initiator, so behalten Sie das Zepter in der

Hand und der Erfolg wird Thnen zugerechnet.
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