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20 Einkaufsstrategien: Welche passen zu lhrem Unternehmen?

Einkaufsm#nager

Im Gegensatz zu einer Taktik handelt es sich bei einer Strategie um eine geplante, iibergeordnete sowie mittel- bis langfristige Vorge-
hensweise, die einer strukturierten Vorbereitung bedarf. Ich habe lhnen die 20 wichtigsten Einkaufsstrategien mit den dazugehérigen
Reflexionsfragen zusammengefasst.
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Single Sourcing

Modular Sourcing vs. Einzelbezug

Dualsourcing

Multiple Sourcing

Global Sourcing

Nearshoring

Local oder Domestic Sourcing

Derisking

Make vs. Buy

Verhinderung von Maverick Buying

Kooperationshezug

Eigenbezugsstrategie

Aufbau von Category-Management

Forward Sourcing

Contracting

Compliance

Offensivstrategie
Defensivstrategie

Kooperationsstrategie
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Konnen wir durch Biindelung auf einen Lieferanten bessere Konditionen erzielen?
Handelt es sich um unkritische Produkte?

Wollen wir den Bezug auf Module umstellen, um unsere Prozesse von zu vielen Einzelbeziigen zu ent-
schlacken?
Wie kritisch sehen wir die dadurch steigende Abhingigkeit?

Koénnen wir beim Einzelbezug bessere Konditionen erreichen?

Entscheiden wir uns bei versorgungskritischen Produkten besser fiir eine Zweilieferantenstrategie?
Wie hoch sind dadurch die Mehrkosten?

Verfiigen wir tiber mehrere Lieferanten mit vergleichbaren Qualitaten?
Konnen wir Vergabeverhandlungen fithren?

Konnen wir die Produkte global ausschreiben?
Welche Risiken bestehen?

Ziehen wir es vor, in Europa zu kaufen?

Greifen wir aufgrund der Qualititsanforderungen und der Service-Intensitéten lieber auf deutsche
Lieferanten zuriick?

Koénnen wir Lieferanten aus kritischen Drittlindern sukzessive abziehen und durch Lieferanten in ande-
ren Landern ersetzen?

Haben wir gentigend Knowhow, finanzielle Vorteile und Kapazititen, um auf Eigenherstellung umzu-
stellen?

Konzentrieren wir uns lieber auf unsere Kernkompetenzen und stellen partiell auf Fremdbezug um?

Sollen alle Produkte, Projekte und Dienstleistungen iiber den Einkauf abgewickelt werden? Wie stellen
wir das sicher?

Haben wir durch die Mitgliedschaft in einer Einkaufskooperation Vorteile?

Wollen wir am Standort weiter eigenstandig unser Sortiment beziehen und nur in Ausnahmefallen mit
Schwesterfirmen zusammenarbeiten?

Ergibt es organisatorisch Sinn, ein globales Category-Management aufzubauen?

Wollen wir Lieferanten bereits in die Phase der Produktentwicklung einbeziehen?

Lohnt es sich, einen Techniker im Einkauf einzustellen, der dann primér mit der Forschung & Entwick-
lung zusammenarbeitet?

Welche Vorteile sehen wir bei allen Produkten, Projekten und Dienstleistungen, langfristige Vertrdge
oder Jahreskontrakte zu vereinbaren?

Miissen wir viele Mengenbindungen akzeptieren?

Benotigen wir Preisgleitklauseln?

Sind wir bereit, unsere Prozesse immer mehr zu digitalisieren?

Bestehen wir auf intensiven Compliance-Gesprachen mit unseren Lieferanten, die Einfluss auf unsere
Entscheidungen haben?

Konnen wir aufgrund vieler Polypole offensiv hohere Forderungen stellen?
Miissen wir aufgrund unserer Lieferantenstruktur eher defensiv und zuriickhaltend verhandeln?

Sind wir gleich stark im Vergleich zum Lieferanten?

Ubersicht: 20 wichtige Einkaufsstrategien — eigene Darstellung



