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Vorwort zur zweiten Auflage

Die Nachfrage des Verlags Vahlen, eine zweite Auflage des Buches zu
erstellen, hat mich sehr gefreut, da mir dies verdeutlicht, dass ich nicht
nur von einzelnen Lesern ein positives Feedback erhalten habe, sondern
ein breiter Lesekreis Freude an der ersten Auflage hatte. So weifs ich
von zahlreichen Praktikern, die das Buch inzwischen in ihrer taglichen
Arbeit als Nachschlagewerk nutzen. Sogar an Lehrstiihlen auflerhalb
der Bayreuther Universitdt wird es flir Vorlesungen als Basisliteratur
eingesetzt. Und viele Studierende nutzen meine Darstellungen fiir ihre
Master- und Bachelorarbeiten oder Dissertationen. Damit scheint die
Idee, Praxis und Theorie im Bereich der Beschaffung niher aneinander
zu bringen, gelungen zu sein.

Dieses Buch spiegelt meine zwanzigjahrige Erfahrung mit Einkaufsthe-
men aus verschiedensten Blickwinkeln wider. So habe ich meine Er-
kenntnisse aus der Theorie ebenso integriert, wie das Know-how als
Einkaufssachbearbeiter und -fithrungskraft sowie mein Wissen aus der
Unternehmensberatung. Der Aufbau und die Inhalte differenzieren sich
daher auch von anderen Publikationen, da es meine Idee war, sowohl
den theoretisch Interessierten, als auch den praktischen Anwendern eine
Unterstiitzung bei der Weiterbildung in Beschaffungsfragen zu geben.
Weder war es mein Anliegen, ein reines Lehrbuch mit ausschliellich
wissenschaftlichem Verstdandnis, noch ein reines operatives Nachschla-
gewerk fiir die Praxis zu kreieren. Daher sind alle Ausfithrungen zum
besseren Verstdndnis brancheniibergreifend mit zahlreichen Beispielen
aus der unternehmerischen Praxis angereichert, und am Ende jedes Kapi-
tels stehen Fragen, deren Antworten sich am Ende des Buches befinden.
Die Kapitel schlieflen jeweils mit einem sehr praxisnahen Fallbeispiel,
das kapiteliibergreifend verbunden ist.

Aufbau des Buches

Die Struktur des Buches folgt meinen persénlichen Erkenntnissen, wie
man sich einem neuen Einkaufsbereich am sinnvollsten ndhert und
entspricht daher auch dem Aufbau meiner Vorlesung an der Universitat
Bayreuth. Kapitel 1 beschiftigt sich mit einer Einfiihrung in die Grund-
lagen der Beschaffung. Am Ende st6t man auf die generelle Fragestel-
lung nach der eigenen Beschaffungsphilosophie, die dann in den beiden
nachfolgenden Kapiteln mit den entsprechenden Hebeln ausfiihrlich
behandelt werden. Bei der Erh6hung des Wettbewerbsdrucks (Kapitel 2)
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werden Volumenbiindelung, der Einsatz von Alternat feranten, ein
kontinuierliches Anfragemanagement, Jobrotation, Quotenverschiebung
und E-Procurement-Ldsungen behandelt. Kapitel 3 (Analyse zur Har-
monisierung von Spezifikationen) betrachtet dann die Hebel funktions-
tibergreifender Teams, Lieferantenmanagement, Konzeptwettbewerbe,
technische Ausbildung, Lieferantenintegration sowie Target Costing,.

Erstim Anschluss erfolgt die Diskussion zur Einkaufsorganisation (Ka-
pitel 4), weil es meiner Erfahrung entspricht, dass man erst ein Grundver-
standnis tiber die Philosophie, Kultur und Strategie eines Unternehmens
bzw. eines Bereiches haben sollte, bevor man sich {tiber die Struktur
Gedanken macht. In Kapitel 5 folgen wesentliche Fragestellungen zum
Einkaufscontrolling, da man gerade im Einkauf sicherstellen muss, dass
aus Ideen auch wirkliche Einsparungen werden. Nachdem der Einkauf
bei unternehmensweiten Einsparprogrammen immer mehr in den Blick-
punkt riickt, findet sich am Ende des Buches (Kapitel 6) ein Praxisbei-
spiel, das konkret aufzeigt, wie man sehr effizient und in kurzer Zeit
Einsparungen durch die Beschaffung erzielen kann.

Neue Inhalte in der zweiten Auflage

Fiir die zweite Auflage habe ich einige Ergédnzungen vorgenommen, um
meine Erkenntnisse der letzten beiden Jahre einfliefSen zu lassen. Neben
der allgemeinen Uberarbeitung des gesamten Werkes habe ich einige
zusétzliche Themen aufgenommen. So habe ich das erste Kapitel um die
Betrachtung der strategischen Komponente des Einkaufs im Zusammen-
spiel mit der Unternehmensstrategie erweitert (Kapitel 1.6). In Kapitel 3.5
wurde das Thema Kooperationen aufgegriffen und hinsichtlich vertika-
ler und horizontaler Ausrichtung systematisiert sowie um die Darstel-
lung der verschiedenen Auspragungen, wie man sie in der betrieblichen
Praxis vorfindet, ergdnzt. Auch im Bereich der Erfolgsmessung habe ich
das Konfliktpotenzial zwischen Einkauf und Controlling weiter vertieft,
um auch dort eine Briicke zwischen verschiedenen Funktionsbereichen
zu ermoglichen. Da es immer noch nicht gelungen ist, eine einheitliche
Vorgehensweise bei der Erfolgsmessung zu realisieren, habe ich die
Beriicksichtigung von externen Effekten und die Uberleitung zwischen
Controlling und Beschaffung dargestellt und in Kapitel 5.5 verarbeitet.
Die transparente Vorgehensweise ist fiir die Akzeptanz des Einkaufs
von enormer Bedeutung, da es sich bei der Kostenreduzierung um die
Kernaufgabe der Beschaffung handelt. Ebenso habe ich ein weiteres
zusétzliches Kapitel eingefiigt, um den aktuellen Entwicklungen des Ri-
sikomanagements in der Beschaffung Rechnung zu tragen (Kapitel 5.6).

Mein Dank gilt allen, die mich in den letzten 20 Jahren eink&uferisch
inspiriert, begleitet, weiterentwickelt und geférdert haben. Insbesondere
bei Siemens Karl-Heinz Weif3, bei Volkswagen Ulf Berkenhagen, Jens
Graumann, Thomas Gropp, Stefan Giinzel, Ignacio Lépez und Garcia



beck-shop.de

Sanz, bei McKinsey Dr. Ulrich Fincke, Christian Harm, Dr. Elmar K
und Massimiliano Sammartano, bei EnBW Kristina Anhut, Wolfgang
Braun, Lars Eigenmann, Dieter Lagois, Uwe und Andreas Ludwig und
Franc Schiitz sowie an der Universitdt Bayreuth Prof. Dr. Jérg Schliich-
termann. Letztendlich gilt der Dank insbesondere meiner Frau fiir die
Zeit, Unterstiitzung und Geduld, die sie mir zur Erstellung und Uberar-
beitung des Buches gelassen hat.

Bedanken mochte ich mich bei meinem Lektor Herrn Dennis Brunotte
und dem Verlag Vahlen fiir die sehr gute Zusammenarbeit bei der Er-
stellung der ersten und zweiten Auflage. Ebenso bedanken mochte ich
mich bei allen Lesern, die mit ihrem Feedback zur Weiterentwicklung
beigetragen haben. Ich mochte Sie alle ermuntern, dies auch weiterhin zu
tun, denn ich freue mich {iber jegliche Anregungen und Kritik, da nur
so dieses Buch und das Beschaffungsmanagement in Theorie und Praxis
weiter voran gebracht werden kann.

Viel Spaf$ beim Lesen und Studieren.

Ihr Peter Krampf
peter krampf@web.de
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