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Vorwort 

Der zugekaufte Anteil der Wertschöpfung gewinnt ständig an Bedeutung 
für den Erfolg eines Unternehmens. Die Leistungsfähigkeit der Lieferan-
ten ist daher entscheidender Erfolgsfaktor.  Die zentrale Rolle des 
strategischen Einkaufs für das übergreifende  Management der 
Wertschöpfungskette muss nicht nur erkannt, sondern konkret in ein 
ganzheitliches Konzept umgesetzt werden. Denn Lieferantenmanage-
ment ist keine Eintagsfliege, sondern zielt auf eine kontinuierliche 
Verbesserung des Lieferantenportfolios  ab. 

In diesem als Band 11 der Schriftenreihe  Einkauf / Materialwirtschaft  er-
scheinenden Buches werden die Gestaltungsfelder,  Instrumente und Me-
thoden unter Einbeziehung konkreter Praxisbeispiele behandelt. Dabei 
gilt es, u. a. auf folgende Fragestellungen den aufmerksamen Leser eine 
Antwort zu geben: 

• Was zeichnet ein professionelles Lieferantenmanagement aus? 
• Wie ist Key Supplier Management methodisch anzugehen? 
• Lieferantenbeziehungen, Verhandlungsführung,  Bewertungsverfah-

ren, Controlling. Was muss angepasst werden? 
• Was zeichnet Partner-Lieferanten,  was Win-Win-Partnerschaften 

aus? Portfolio-Optimierung,  Lieferantenpyramide.  Wie ist vorzuge-
hen? 

• Wie sind Lieferanten-Entwicklungsmaßnahmen konkret umzusetzen? 
• Welche Support-Maßnahmen sind praxisgerecht? Wie sind Lieferan-

ten-Workshops zu organisieren? 
• Earliest Supplier Envolvement. Vision oder Realität? 
• Chancen und Risiken einer Lieferantenpartnerschaft 

Auch wenn für die Umsetzung eines professionellen ganzheitlichen Lie-
ferantenmanagements die althergebrachte Weisheit zutreffend  ist, nach 
der „nicht alles das sein muss, was es zu sein scheint", so sollte doch 
grundsätzlich diese komplexe Aufgabenstellung in die strategische Pro-
jektplanung der Unternehmensführung  und der einzelnen Unter-
nehmensbereiche eingebunden sein. Das Buch kann in diesem Zusam-
menhang den „roten Faden" für die Umsetzung und Weiterentwicklung 
eines professionellen Lieferantenmanagements bilden. Checklisten und 
Verfahrensrichtlinien  bieten neben zahllosen Praxisbeispielen hin-
reichend Anregungen zur Identifikation der jeweils machbaren Best 
Practice. 
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Für die Unterstützung, die ich bei der Materialsammlung und der Abfas-
sung des Manuskriptes von vielen Unternehmen und Personen erhalten 
habe, möchte ich mich an dieser Stelle herzlich bedanken. Ohne diese 
bereitwillige Mithilfe wäre eine praxisgerechte Abhandlung undenkbar. 

Horst Hartmann 
Februar 2004 

Vorwort zur 2. erweiterten Auflage 

Lieferantenmanagement ist Beziehungsmanagement. Dabei sollte der 
Lieferant nicht als Auftragnehmer,  sondern als Partner betrachtet wer-
den, dessen Bedürfnisse und Wünsche - wie die eines Kunden - vom 
Einkauf berücksichtigt werden sollten. Dieses moderne Konzept der 
Reverse Kunden-Lieferantenbeziehungen signalisiert, dass Lieferanten-
management weitaus mehr sein sollte als eine Alltagsroutine in 
„modernem Gewände". Vielmehr sollte Lieferantenmanagement mit den 
Gestaltungsfeldern Lieferantenentwicklung, -kooperation und -integra-
tion als Kernaufgabe des Strategischen Einkaufs angesehen werden. 
Dabei sollte als Basis ein leistungsfähiges Lieferantenbewertungssys-
tem, das Stärken und Schwächen eines Lieferanten deutlich erkennbar 
macht, vorhanden sein, um zugleich ein zielführendes Lieferanten-
controlling zu ermöglichen. 

Das vorliegende Fachbuch deckt nicht nur alle Facetten eines pro-
fessionell angelegten Lieferantenmanagement ab. Vielmehr wurde die 
Neuauflage um einen ausführlichen Praxisreport erweitert. Dieser signa-
lisiert, dass Lieferantenmanagement auch in mittelständischen Unter-
nehmen eine innovative Strategie sein kann. In mehreren Phasen hat die 
WITTENSTEIN AG ein Netzwerk leistungsfähiger Lieferanten in der 
Region aufgebaut, von dem beide Seiten profitieren. 

Ein Blick in den meisten Einkaufsabteilungen dürfte zeigen, dass Liefe-
rantenmanagement nach wie vor nicht viel mehr ist als ein Schlagwort. 
Letztendlich sind neben ressourcenbedingten Voraussetzungen Initiative 
und Motivation der Schlüssel für den Erfolg. In den zahllosen Praxisbei-
spielen und vor allem in dem Erfahrungsbericht  der WITTENSTEIN AG 
findet der aufmerksame und interessierte Leser Orientierungshilfen  für 
eine angepasste Umsetzung im eigenen Einkauf. 

Horst Hartmann 
im Winter 2009 
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Vorwort zur 3. Auflage 

In der Einkaufspraxis zeigt sich häufig eine Vermengung organisato-
rischer, operativer und strategischer Aufgaben. Im Tagesgeschäft 
werden aktuelle Beschaffungsmaßnahmen  zur unmittelbaren Sicherstel-
lung der Versorgung bevorzugt. Damit werden mittel- und langfristig 
angelegte Strategien und Aktivitäten im Einkauf vernachlässigt. Das 
schlägt sich auch in nicht fundierten Lieferantenmanagementkonzepten 
nieder, wodurch erhebliche Potenziale verschenkt werden. 

Kerngedanke eines professionell  angelegten Lieferantenmanagements 
ist es, alle diesbezüglichen Aktivitäten wertorientiert zu gestalten und zu 
managen. Unter diesem Aspekt sind auch die Strategiefelder  einer 
gezielten Lieferantenentwicklung, -kooperation und -integration vom 
Einkauf in den immer komplexer werdenden Entscheidungsprozess 
einzubeziehen. An die Stelle einer einseitigen Fokussierung auf den 
Preis sollte als Messgröße für den Einkaufserfolg  der Wertbeitrag treten, 
den der Einkauf im Zusammenwirken mit ausgewählten leistungsfähigen 
Lieferanten erzielen kann. Die Zeiten, in denen Einkäufer in erster Linie 
als kostensparende Bestellexperten angesehen werden, sollten damit 
endgültig vorbei sein. 

Die Sichtweise eines wertorientierten Lieferantenmanagement-Kon-
zeptes schließt Nachhaltigkeitsaspekte ein. Dieser bei der Identifikation 
umweltbewusster Lieferanten zu beachtende Gesichtspunkt fließt in die 
nunmehr erscheinende 3. Auflage ein. Darüber hinaus hat der Verfasser 
es für erforderlich  gehalten, einige Abschnitte des vorliegenden 
Fachbuches komplett zu überarbeiten, um dem Leser eine aktuelle 
Version des zukunftweisenden Themas zu bieten. Durch Einbeziehung 
einiger weiterer Praxisbeispiele sollen wegweisende Lösungsansätze 
angeboten werden. 

Es lässt sich absehen, dass die Steuerungsfunktion des Einkaufs, die 
vor allem in einem zielgerichteten Lieferantenmanagement ihren 
Niederschlag findet, in Zukunft verstärkt herausgefordert  wird. Der 
Verfasser  hofft,  dass nicht zuletzt aus diesem Grunde auch die dritte 
Auflage des Fachbuches wiederum entsprechende Resonanz findet und 
ist für Verbesserungen und Ergänzungsvorschläge stets dankbar. 

Horst Hartmann 
Frühjahr 2015 
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