Gdeatwort

Die Beschaffung gehotrt zweifellos zu den zentralen Erfolgsfaktoren fir ein Unter-
nehmen. Die Auswahl leistungsfahiger Lieferanten beeinflusst den Unternehmenserfolg in
maldgeblicher Weise. Die Entwicklung der Unternehmensstrategien hin zu einer Fokus-
sierung unterstreicht die Bedeutung der Beschaffung ebenfalls. Konzentrieren sich Unter-
nehmen im Rahmen ihrer eigenen Wertschopfung ndmlich auf ihre sogenannten ,,Kern-
kompetenzen", so fuhrt dies zu vermehrtem Outsourcing und es missen tendenziell mehr
Bestandteile der Endprodukte zugekauft werden. Fur den strategischen Erfolg eines Unter-
nehmens ist es daher wichtig, im Grunde die gesamte Lieferantenkette im Auge zu haben,
aso ein ,, Supply Chain Management” zu betreiben.

Die Beziehungen zwischen Lieferanten und Abnehmern sind dabei durch einige mar-
kante Aspekte gekennzeichnet. Zunachst besteht typischerweise ein finanzieller Interes-
senkonflikt, weil die finanziellen Vorteile des Lieferanten zugleich Kosten fir den Ab-
mehmer sind. Dartber hinaus kann der Abnehmer nicht ohne weiteres davon ausgehen,
dass er stets die gewlnschte Qualitat vom Lieferanten erh@lt — dieser kdnnte es zB vortelil-
haft finden, zum Zwecke der eigenen Kostenersparnis Anstrengungen in der Qualitéts-
sicherung und der Herstellung der Vorprodukte einzuschranken. Die Mal3hahmen des Lie-
feranten sind wiederum nicht ohne weiteres direkt beobachtbar, und wenn auf Grund von
Qualitétsmangeln von Vorprodukten ein Problem in der Produktion des Abnehmers auf-
taucht, kann es schwierig sein, die konkrete Ursache dafir zweifelsfrei zu identifizieren.

Beschafrungsprobleme sind demnach ein Prototyp fir Fragestellungen der Informations-
Okonomie und der Anreiztheorie, in denen Aspekte der asymmetrischen Information und
der Interessenkonflikte den maf3geblichen Untersuchungsgegenstand bilden. Erstaun-
licherweise gehort die Beschaffung zu den (wenigen) Teilgebieten der Betriebswirt-
schaftslehre, in denen informationsokonomische Methoden bislang kaum Einzug gehalten
haben. Diese Situation ist der Ausgangspunkt fir die Arbeit von Beil3el. Unter Verwen-
dung von Ansétzen der Reputations-, Auktions- und Anreiztheorie werden verschiedenste
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Aspekte von Beschaffungsprozessen andysert. Die Arbat von Beil3d gibt nicht nur aus
theoretisch-konzeptiondler Sicht zahlreiche neue Impulse fir die Beschaffungsforschung.
Se dokumentiert darliber hinaus, dass informationsdkonomische Erkenntnisse in ganz
konkreten praktischen Anwendungsféllen fruchtbar implementiert werden konnen. Ich
winsche ihr eine weite Verbreitung.
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