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Priorisierung im Einkauf

5 wichtige Themen mit
Prioritat im Einkauf

Befragungen unter Einkaufsleitern zeigen:
Diese 5 Themen haben aktuell die hochste
Prioritat. Haben Sie sie auf dem Schirm?
Kimmern Sie sich jetzt darum!

Interview: Prioritaten bei
Verhandlungen

So setzen Sie in Ihren Verhandlungen den
richtigen Fokus, damit Sie nicht zu viel Zeit
in Gesprachen mit B- und C-Lieferanten
verschwenden.

Priorisierung im Einkauf

Mit diesen 8 Tipps priorisieren Sie im
Einkaufsalltag Ihre Tatigkeiten besser und
stellen so sicher, dass Sie auch wirklich
alles Wichtige erledigen.

5 essenzielle Bausteine zur Priorisierung

Prioritaten andern sich taglich - leider oft
fremdbestimmt. Mit diesen 5 Bausteinen
gelingt es Ihnen, Fremdsteuerung in lhrem
Einkaufsalltag zu reduzieren und lhre
Wertschopfung zu erhdhen.
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EDITORIAL

Hans-Christian Seidel
ist seit rund 20 Jahren globaler Einkaufstrainer in Seminaren und
Coach. Sein Themenschwerpunkt umfasst in erster Linie das Thema
Verhandlungen sowie die Bereiche Einkauf, Wirtschaft, Leadership,
interkulturelle Kompetenz und Konfliktmanagement.

Setzen Sie Prioritaten

Liebe Leserin, lieber Leser,

seien Sie egoistisch mit Ihrer Zeit und fokussieren Sie
sich auf die wirklich wichtigen Dinge an lhrem Arbeits-
platz! Dieser oft gehorte Rat enthalt tatsachlich viel
Wahrheit auch fiir den Einkauf, wie Sie auf den néchs-
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Ihre Prioritdtensetzung viele Ansatze sowie direkt ein-

setzbares Handwerkszeug.

,Wie kann ich im Einkaufsalltag
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Setzen Sie unbedingt diese 5 aktuellen Themen
auf lhre Prioritatenliste im Einkauf

Von Einkaufsleitern und Einkaufern werden in Umfragen durch Institute oder Beratungsfirmen vermehrt diese 5 Themen genannt, die

aktuell Top-Prioritaten im Einkauf haben.

1. Verhandlungen professionell fiihren

Einer der wichtigsten Beitrage des Einkaufs innerhalb des Unter-
nehmens ist die Erhaltung der Wettbewerbsfahigkeit. Professio-
nelle und schlagkriftige Verhandlungen mit einem prall gefiillten
Kocher an einsetzbaren Taktiken tragen dazu bei.

Neben der intensiven Vorbereitung ist natiirlich auch die Durch-
fithrung entscheidend. Eine ausgesprochen akribische Vorberei-
tung nutzt Thnen namlich wenig, wenn Sie die in der Verhandlung
nicht umsetzen kénnen. Wichtig ist, dass neben dem Preis und
den Hebeln auch rechtssichere Vertrage ausgehandelt werden.

Beachten Sie: Durch Kapazititsengpésse und zu wenige Schulun-

gen im Einkauf setzen sich hdufig eher die Verkdufer durch. Dies
betrifft ganz besonders die aktuelle Herausforderung durch den
Iran-Krieg, da Einkéufer erst gegen Preiserh6hungen ankdmpfen
mussten und jetzt wieder Preissenkungen durchsetzen miissen.

2. Lieferketten sichern

Die Versorgung mit Waren sicherzustellen ist in vielen Féllen
wichtiger als der Preis. Ein Produktionsstillstand kostet mehr als
der letzte Cent, den ein Einkaufer bei einer Verhandlung heraus-
holen kann. Unternehmen und Einkaufer setzen daher in Bezug
auf die Lieferketten vermehrt auf die folgenden Strategien:

(® Nearshoring

(® Local for local

(® Derisking

(® Umstellung auf Eigenproduktion
(® Ausbau des Risikomanagements

Beachten Sie: Die stindigen Herausforderungen durch die Geo-
politik — und damit auch die Krisen wie aktuell der Iran-Krieg
- sind zur neuen Normalitit geworden.

3. Qualititen sicherstellen

Die Sicherstellung der Qualitit erfolgt in stindiger Abstimmung
zwischen Einkauf und internen Bedarfstridgern. Besonders wich-
tig ist es, potenzielle neue Lieferanten im In- und Ausland zu ent-
wickeln und sukzessive aufzubauen. Voraussetzung dafiir ist aber,
dass der Bereich Technik mitspielt und grundsitzlich offen fiir

Innovationen ist.
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Beachten Sie: Durch zum Teil tibertrieben hohe Anforderungen
an einst intern festgelegte Qualitaten schrinken die internen Be-
darfstrager das Potenzial und die Auswahl an qualifizierten Lie-
feranten unnoétig ein.

4. Kl einsetzen

Kl ist gerade in Bezug auf Daten fiir

(® die Verhandlungsvorbereitung,
(® das Vertragswesen sowie
(® die Lieferantensuche und das Risikomanagement

ein hervorragendes Tool, um Einkdufer zu unterstiitzen.

Beachten Sie: Das Thema KI wird von Software-Anbietern und
Beratungsfirmen extrem gepusht. Fragen Sie sich trotzdem:

(® Was brauchen wir wirklich an KI?

(® Was mache ich mit der frei gewordenen Zeit?

(® Welche Qualitit haben unsere Stammdaten?

(® Ist uns bekannt, dass wir trotz KI die Verantwortung fiir die
Mafinahmen tragen?

(® Wissen wir, dass wir am Ende entscheiden miissen?

5.ESG beachten

Die Menge an Regularien und Anweisungen der EU, z. B. Lie-
ferkettengesetz und CBAM, hat im Einkauf enorme Kapazititen
fir Berichtswesen und Dokumentation gebunden. Auf massiven
Druck der deutschen Industrie wurden zum Gliick Vereinfachun-
gen geschaffen. Dieses Thema hatte im Jahr 2023 Prioritat 1 im
Einkauf - nicht die Wettbewerbsfihigkeit!

Beachten Sie: Durch die derzeit unklare Situation und wenig zu-
friedenstellende Aussagen von Politik und Behorden stellen viele
Einkaufsbereiche das Thema zuriick, auch weil inzwischen die
Sicherstellung der Wettbewerbsfahigkeit Prio 1 hat. Ein Standort-
nachteil ist dies auch, weil das Thema andere EU-Lander langst
nicht so intensiv beeinflusst hat (wenn tiberhaupt).

Hans-Christian Seidel ist globaler
Verhandlungs- und Einkaufstrainer

“‘E.

aus Miihltal und agiert zusitzlich als
Individualcoach fiir Einkéufer.
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Mit diesen 10 effizienten Aktionen managen Sie
lhre Zeit professionell

finden Sie auch unter

www.zolex.de/arbeitshilfen

Ein Vollzeit-Arbeitstag hat 8 Stunden, wenn es brennt, haufig auch iiber 10 Stunden. Doch bevor Sie sich als Einkaufer aufgrund der
Last des Tagesgeschafts verriickt machen und Ihrem Schicksal ergeben, nutzen Sie diese 10 Ansétze des Zeitmanagements effizient. So
stellen Sie sicher, dass Sie die wirklich wichtigen Dinge erledigen.

mm BEISPIELE UND REFLEXIONSFRAGEN

10

Einen praxisbewahrten Tages-

plan erstellen

Lieferantengesprache fiihren

Interne Gesprache fiihren

Storungsfreie Zeiten planen

»Aufschieberitis” vermeiden

Priorisierung klaren

Tatigkeiten eliminieren

Meinen Chronotyp heraus-
finden

Meine Eigenorganisation
entdecken

Zeitdiebe entlarven

7:00 9:00 operatives Tagesgeschaft

9:00 - 11:00 interne Anrufe und Termine
11:00 - 11:30 Verhandlung Lieferant A
11:30 - 12:00 Gesprach mit Chef

12:00 - 12:45 Mittagspause

13:00 - 14:30 interne Anrufe und Termine
14:30 - 15:00 internes Meeting mit QS
15:00 - 16:00 4 Telefonate mit Lieferanten
16:00 Ende operatives Tagesgeschift

Fithre ich unnotige Gesprache?

Gibt es eine Agenda?

Priife ich, ob die Verhandlung auch per Telefon oder Videokonferenz moglich ist?
Lege ich bei allen Gesprichen ein Zeitlimit fest?

Fithre ich interne Gesprache geméf; dem Tagesplan (siehe Punkt 1)?

Ist meine Teilnahme an einem Meeting unnotig oder nur teilweise relevant?
Unterbreche ich langatmige Redner?

Konnen Meetings, wenn es kaum etwas zu besprechen gibt, verschoben werden?

Kann ich Homeoffice nutzen?
Kann ein Kollege mein Telefon mal fiir 1-2 Stunden iibernehmen?

Schiebe ich unangenehme und lastige Vorgange vor mir her, anstatt sie abzuschlieflen?
Schliefe ich Dinge komplett ab?

Was muss heute dringend erledigt werden?

Was ist wichtig, hat aber in Abhéngigkeit von den Endterminen 2-3 Tage Zeit?
Was ist unwichtig und kann auch in 2-3 Wochen erledigt werden?

Muss ich wirklich auf alles reagieren?

Kann ich die Teilnahme an 2 internen Wochenmeetings reduzieren?
Wie viel Urlaubsvertretung muss ich fiir Kollegen durchfithren?

Bin ich ein Frithaufsteher, also eine Lerche?
Bin ich ein Spataufsteher, also eine Eule?

Kann ich zu Kollegen Nein sagen, wenn ich nicht helfen kann?
Neige ich zu Perfektionismus?

Mache ich alles auf den letzten Driicker?

Kann ich Wesentliches von Unwesentlichem trennen?

Bringe ich Aufgaben auch zu Ende?

Schweife ich bei Gesprachen oft ab?

Schreibe ich ausschliefilich, anstatt auch mal zum Horer zu greifen?

PYPPPPIY PP PPPYY PEPPY PYPP PP PPPY PPPY PYPYPPPPYPYPWP

Finde ich diejenigen Faktoren oder Personen heraus, die

(P zeitintensiv,
(P storend,
(® behindernd und/oder belastend

sind? Und was tue ich zukiinftig dagegen?

Vernichte ich nicht mehr benétigtes Papier mit Notizen gleich oder bleibt es weiter auf dem Schreibtisch?

Kann wihrend einer Vertretung eventuell auch nur das bearbeitet werden, was unbedingt notig ist?
Kann ich eine anvisierte Dienstreise verschieben und stattdessen eine Videokonferenz durchfithren?

Ubersicht: 10 Aktionen fiir Ihr professionelles Zeitmanagement - eigene Darstellung
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Mit diesen 10 effizienten Aktionen managen Sie
Ihre Zeit professionell

Ein Vollzeit-Arbeitstag hat 8 Stunden, wenn es brennt, haufig auch iiber 10 Stunden. Doch bevor Sie sich als Einkaufer aufgrund der
Last des Tagesgeschafts verriickt machen und Ihrem Schicksal ergeben, nutzen Sie diese 10 Ansatze des Zeitmanagements effizient. So
stellen Sie sicher, dass Sie die wirklich wichtigen Dinge erledigen.

m AKTION BEISPIELE UND REFLEXIONSFRAGEN

1 Einen praxishewahrten Tages- 7:00 - 9:00 F)peratives Tagesgeschift .
9:00 - 11:00 interne Anrufe und Termine

plan erstellen 11:00 - 11:30 Verhandlung Lieferant A
11:30 - 12:00 Gesprach mit Chef
12:00 - 12:45 Mittagspause
13:00 - 14:30 interne Anrufe und Termine
14:30 - 15:00 internes Meeting mit QS
15:00 - 16:00 4 Telefonate mit Lieferanten
16:00 Ende operatives Tagesgeschaft

Fithre ich unnotige Gesprache?

Gibt es eine Agenda?

Priife ich, ob die Verhandlung auch per Telefon oder Videokonferenz maglich ist?
Lege ich bei allen Gespréchen ein Zeitlimit fest?

2 Lieferantengesprache fiihren

Fiihre ich interne Gespriche gemaf dem Tagesplan (siche Punkt 1)?

Ist meine Teilnahme an einem Meeting unnotig oder nur teilweise relevant?
Unterbreche ich langatmige Redner?

Kénnen Meetings, wenn es kaum etwas zu besprechen gibt, verschoben werden?

3 Interne Gesprache fiihren

4  Storungsfreie Zeiten planen Kann ich Homeoffice nutzen? : i

Kann ein Kollege mein Telefon mal fiir 1-2 Stunden tibernehmen?

Schiebe ich unangenehme und listige Vorgange vor mir her, anstatt sie abzuschlieflen?

Schlief3e ich Dinge komplett ab?

Vernichte ich nicht mehr benétigtes Papier mit Notizen gleich oder bleibt es weiter auf dem Schreibtisch?

5 »Aufschieberitis” vermeiden

Was muss heute dringend erledigt werden?

Was ist wichtig, hat aber in Abhéngigkeit von den Endterminen 2-3 Tage Zeit?
Was ist unwichtig und kann auch in 2-3 Wochen erledigt werden?

Muss ich wirklich auf alles reagieren?

6 Priorisierung klaren

Kann ich die Teilnahme an 2 internen Wochenmeetings reduzieren?

Wie viel Urlaubsvertretung muss ich fiir Kollegen durchfiithren?

Kann wiahrend einer Vertretung eventuell auch nur das bearbeitet werden, was unbedingt nétig ist?
Kann ich eine anvisierte Dienstreise verschieben und stattdessen eine Videokonferenz durchfiihren?

7  Tatigkeiten eliminieren

8  Meinen Chronotyp heraus-
finden

Bin ich ein Friithaufsteher, also eine Lerche?
Bin ich ein Spétaufsteher, also eine Eule?

Kann ich zu Kollegen Nein sagen, wenn ich nicht helfen kann?
Neige ich zu Perfektionismus?

Mache ich alles auf den letzten Driicker?

Kann ich Wesentliches von Unwesentlichem trennen?

Bringe ich Aufgaben auch zu Ende?

Schweife ich bei Gesprachen oft ab?

Schreibe ich ausschliefSlich, anstatt auch mal zum Horer zu greifen?

9 Meine Eigenorganisation
entdecken

PPYPPPIPY PP PIPPY PYIPY PPY PP PYPPY PIPY PYPPPPPPWP

10 Zeitdiebe entlarven Finde ich diejenigen Faktoren oder Personen heraus, die

(® zeitintensiv,
(P storend,
(® behindernd und/oder belastend

sind? Und was tue ich zukiinftig dagegen?

Ubersicht: 10 Aktionen fiir Ihr professionelles Zeitmanagement - eigene Darstellung
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Diese Parameter sind fiir erfolgreiche

Einkaufsverhandlungen wirklich wichtig ™~ /

0ft werden Prioritaten bei Verhandlungen suboptimal ange-
setzt. Das Ergebnis ist, dass Einkaufer zu viel Zeit fiir Verhand-

lungen mit B- oder C-Lieferanten verbringen. Wie Priorisierung
bei Verhandlungen aussehen kann, besprach ich neulich mit
einer Einkauferin auf einem meiner Verhandlungsseminare.

Einkauferin:

Sie sagten vorhin im Seminar, dass Einkédufer in Ver-
handlungen fokussierter vorgehen sollen. Was schlagen
Sie grundsitzlich — neben den Zielen - hinsichtlich der
Priorisierung in Einkaufs-Verhandlungen vor?

Hans-Christian Seidel:

Sie sollten sich vor Verhandlungen immer diese 3 Fragen
stellen:

1. Muss und will ich mit einem Lieferanten tiberhaupt
grof3 verhandeln?

2. Verhandeln wir rein tiber Preise oder auch tiber Hebel,
Termine, Reklamationen oder vertragliche Parameter?

3. Wie eilig brauchen wir ein Ergebnis?

Einkauferin:

Wie setzen Sie die Priorititen im Vorfeld von anvisierten
Verhandlungen?

Hans-Christian Seidel:

Hier gehe ich in der Regel nach einer ABC-Analyse vor,
denn oft beanspruchen die Verhandlungen bei B-Liefe-
ranten zu viel Zeit zulasten wichtiger A-Lieferanten.

Klaren Sie daher im Vorfeld Punkte wie diese:

(¥ Wie viel Zeit sehe ich fiir einen A-, B- oder C-Lieferan-
ten wirklich vor?

(® Bei welchen Lieferanten sitzt der Einkaufsleiter mit am
Tisch?
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Einkauferin:

Welcher taktische Punkt hat bei Thnen wahrend einer
Verhandlung Prioritat?

Hans-Christian Seidel:

Dass ich die Verhandlungen geméfl meinen Prioritéten
fithre und niemals taktische Nebenkriegsschauplétze des
Verkaufers zulasse.

Einkauferin:

Zeit spielt ja bei Verhandlungen auch eine Rolle. Wie viele
Runden schlagen Sie bei Verhandlungen vor?

Hans-Christian Seidel:

Da gibt es kein Geheimrezept. Eine Vertagung oder eine
Auszeit sollte aber schon drin sein. In vielen Branchen
sind bei A-Produkten bis zu 4 Vertagungen ,,Part of the
Game®. Wenn Sie dies aus Zeitgriinden auf 2 Vertagun-
gen reduzieren wollen, laufen Sie Gefahr, dass Sie das Op-
timum nicht erreichen werden. Der Grund ist, dass Thr
Lieferant aus der Historie heraus sein letztes Zugestand-
nis bis zum Schluss zuriickhalt. Daher schlage ich diese
zusdtzlichen Mafinahmen vor:

(9 Eskalieren Sie und planen Sie eine spitere partielle
oder komplette Teilnahme des Einkaufsleiters und
eventuell gar des Geschaftsfithrers mit ein.

(® Priifen Sie, ob Sie taktisch gesehen fiir einen gewissen
Zeitraum erst mal in einem vertragslosen Zustand wei-

termachen konnen.
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So gelingt lhre Priorisierung im Einkauf:

8 praxisgerechte Tipps

Priorisierung im Einkauf bedeutet, dass Sie als Einkaufer oder
Einkaufsleiter lhre taglich anfallenden Aufgaben in Bezug
auf Lieferanten, Produkte, Warengruppen, Dienstleistun-
gen oder Projekte nach ihrer Wichtigkeit und Dringlichkeit
zielfiihrender ordnen. Dadurch nutzen Sie Ihre derzeitigen
Ressourcen in Bezug auf Kapazitaten, Zeit und Budget we-
sentlich effizienter. Zusatzlich steigert dies Ihre individuelle
Stimmung und lhr Selbstbewusstsein, da Sie merken, dass
Sie Ihre Zeit immer besser im Griff haben, weniger Brande zu
loschen haben und deutlich weniger lastige Fremdsteuerung
erleiden. Auf dieser Doppelseite gebe ich Ihnen hier 8 praxis-
relevante Tipps, wie Sie im Einkaufsalltag lhre Tatigkeiten
noch besser priorisieren.

1. Realisieren Sie die Vorteile der Priorisierung

Nutzen Sie als Einkéufer die folgenden Vorteile der Priorisierung:

(® TIhre Produktivitit steigt dank effektiverem Zeitmanagement.

(® Thre Stressanfilligkeit sinkt, weil Sie merken, dass Sie Thren
Arbeitstag unter Kontrolle haben.

(P Sie fithlen weniger Fremdsteuerung.

(® Die Zufriedenheit mit sich selbst steigt.

(® Insgesamt erreichen Sie Thre gesteckten Ziele besser.

(® Sie halten Thre Ziele und Erwartungen ein.

2. Beachten Sie die Nachteile mangelnder Priorisierung

Zu wenig Priorisierung hat die folgenden Nachteile:

(P Sie geraten in ein Hamsterrad, weil Sie alles als wichtig und
dringend einstufen.

(® Sie konnen Wichtiges von Unwichtigem nicht mehr unter-
scheiden.

(® Die Anzahl an eiligen Bestellungen mit Feuerwehreinsitzen
steigt.

(® Die Anzahl der Beschwerden der Fachbereiche steigt.

3. Fokussieren Sie sich intensiver auf lhre A-Lieferanten

Bedenken Sie stets das Pareto-Prinzip (80-20-Regel) und vertei-
len Sie Ihre Zeit dementsprechend:

( Mit 20 % Ihrer Lieferanten setzen Sie ca. 80 % Ihres Beschaf-
fungsvolumens um.

(® Mit den anderen 80 % Ihrer Lieferanten setzen Sie ca. 20 %
Ihres Beschaffungsvolumens um.

8 Tipps fr lhre
Priorisierung

So steigern Sie Ihr Beschaffungsvolumen

Betreuen Sie die Verkdufer der A- und B-Lieferanten in-
tensiver, nehmen Sie sich mehr Zeit fiir mehrere Verhand-
lungsrunden und versuchen Sie, mehr Wettbewerb zu
schaffen durch Aufspiiren, Entwicklung und Qualifizie-
rung neuer Anbieter.

4, Fokussieren Sie sich intensiver auf lhre A-Produkte
und A-Dienstleistungen

Bedenken Sie auch hier stets das Pareto-Prinzip:

(® Mit 20 % Ihrer Produkte/Dienstleistungen setzen Sie ca. 80 %
Thres Beschaffungsvolumens um.

(® Mit den iibrigen anderen 80 % Ihrer Produkte/Dienstleistun-
gen setzen Sie nur ca. 20 % Ihres Beschaffungsvolumens um.

Fokussieren Sie sich!

Betreuen Sie Thre A- und B-Produkte vorrangig und we-
sentlich gezielter. Haben Sie stets das Ohr am inlandischen
und globalen Beschaffungsmarkt. Beachten Sie, dass es
auch C-Teile gibt, deren Ausfall zu Produktionsunterbre-
chungen fithren kann. Diese gilt es herauszufiltern und
ahnlich intensiv zu managen.

KW 34-35 | 2026




5. Legen Sie den Schwerpunkt auf die wichtigsten Projekte

Wenn Sie viele aktuelle Projekte haben, empfehle ich Thnen die
folgende Priorisierung, um einer moglichen Verzettelung vorzu-

beugen:

(P Priifen Sie, ob Sie eventuell zu viele Projekte gleichzeitig ver-
folgen.

(® Kommunizieren Sie nach oben, welche Projekte absolute Prio-
ritat haben.

(® Legen Sie fest, welche Projekte auf einen spiteren Zeitraum
verschoben werden kénnen.

(® Entscheiden Sie, welche Projekte aus Kapazititsgriinden erst
mal nicht weiterverfolgt werden konnen.

(® Informieren Sie die beteiligten Personen, falls ein Projekt auf-
grund fehlender Budgets, mangelnder Kapazititen oder von
Problemen mit internen oder externen Personen aus dem Ru-
der lauft.

6. Verfolgen Sie die Termine lhrer wichtigsten Bestellungen

Filtern Sie aus den offenen Bestellungen die wichtigen Lieferun-

gen heraus und stellen Sie sich die folgenden Reflexionsfragen:

(® Sind mir die wichtigsten Bestellungen bekannt?

(® Habe ich rechtzeitig bestellt?

(® Habe ich alles vorbereitet, damit der Lieferant sofort loslegen
kann?

(® Kennt der Verkdufer die Dringlichkeit? Wurde er dariiber in-
formiert?

(® Habe ich die Auftragsbestitigungen auf Abweichungen voll-
standig Uberpriift, damit der Vertrag auch rechtswirksam zu-

stande kommt?

CSEI-Consulting

Portfolio-Analyse: Prioritdaten bei den Beschaffungsstrategien

Engpassprodukte

Nearshoring

mittelfristige Zusammenarbeit

gutes Verhaltnis

Eigenproduktion oder Qualititsinderung

Versorgungs-
Lageraufbau

risiko
Unkritische Produkte

Prozessoptimierung

kurz- bis mittelfristige Zusammenarbeit
E-Procurement und Abrufkontrakte
Einkaufskooperation

Aufbau von Lieferantenlagern

niedrig

niedrig

Einkaufsm4snager
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So vermeiden Sie Terminprobleme

Haken Sie bei wichtigen Bestellungen vor dem Termin si-
cherheitshalber nach, ob er klappt. So vermeiden Sie Pro-
bleme, falls es doch zu Terminiiberschreitungen kommt.

7. Erkennen Sie als Fiihrungskraft Ihre wahren Kernkrafte

Sie als Fithrungskraft miissen auch IThre Einkaufer und Einkéufe-
rinnen gut genug kennen, um zu beurteilen,

(® welches Teammitglied Sie als Kernkraft einstufen,

(P wie Sie diese weiterentwickeln und

(P wie Sie sie fordern, damit sie nicht zu anderen Unternehmen
abwandert.

8. Priorisieren Sie lhre Eigenorganisation

Ohne effektives Zeitmanagement mit Priorititensetzung konnen
Sie Ihre Ziele nur bedingt erreichen. Kléren Sie fiir sich:

(® Was muss ich gleich oder heute noch erledigen?

(® Was ist wichtig, kann aber auch morgen umgesetzt werden?
(® Was kann erst mal zuriickgestellt werden?

(® Was ist gar nicht meine Aufgabe?

Hans-Christian Seidel ist globaler
Verhandlungs- und Einkaufstrainer
aus Miihltal und agiert zusétzlich als
Individualcoach fiir Einkdufer.

We train worldwide

Schliisselprodukte

Global Sourcing

langfristige Zusammenarbeit
partnerschaftliches Verhiltnis
Innovationsstrategie
rollierende Planung

Wichtige A-Produkte

Global Sourcing

mittelfristige Zusammenarbeit
Offensivstrategie
Bestpreisstrategie

Forecasting mit Abrufen

Beschaffungsvolumen

© CSEI-CONSULTING — Amselweg 16, 64367 Miihltal - www.csei-consulting.de — seidel@csei-consulting.de
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5 essenzielle Bausteine fiir lhre erfolgreiche

Priorisierung im Einkauf

Sie kennen das bestimmt auch: Der Einkauf hetzt von Thema zu Thema. Prioritdten andern sich taglich — leider oft fremdbestimmt.
Der operative Feuerwehrmodus ist nicht die Ausnahme, sondern dominiert schleichend den Alltag. Die Folge: immer weniger Zeit fiir

wertschopfende Prioritaten. Muss das wirklich sein?

1. Diagnose der Einkaufsaktivitaten
Es beginnt mit einer niichternen Bestandsaufnahme:

(¥ WAS machen wir alles im Einkauf?
(® WIE machen wir es?
(® WIE VIEL Aufwand kostet es uns?

Hiufig zeigt die Praxis, dass Einkaufsbereiche zwar eine Schiefla-
ge spiiren, dieses ,,Bauchgefiihl“ aber leider nicht konkret fassbar
ist. Erkenntnis und Frust allein dndern aber noch nichts. Um es
besser zu machen, muss der Einkauf ins Handeln kommen: mit
einer sachlichen und ehrlichen Inventarisierung aller T4tigkeiten.

2. Bewertung der Einkaufsaktivitaten

Nun geht es darum, die gewonnenen Fakten der Inventarisierung
einer Bewertung zu unterziehen. Leitfrage: Machen wir das Rich-
tige richtig? Dabei sollte sich die Bewertung im Rahmen einer
Kosten-/Nutzen-Relation daran orientieren, welchen objektiven
Wertbeitrag jede einzelne erfasste Titigkeit (a) fiir den Unterneh-
menserfolg und nattirlich auch (b) fiir die Value Story des Ein-
kaufs hat.

Hoher Aufwand sollte auch einen hohen Nutzen bringen. Falls
nicht, dann sind dringend Anderungen angesagt. Hier kommen
dann Themen wie Effizienz (Automatisierung, Digitalisierung),
Outsourcing oder ggf. auch Aufgabendelegation im Unterneh-
men ins Spiel.

Die systematische Bewertung ermdglicht eine Prio-Liste, anhand
derer der Einkauf deutlich fokussierter und wertschopfender ar-
beiten kann.

3. Sondereffekte und dynamische Prioritaten

Priorisierung: klar - Umsetzung: beginnt. Jetzt miissen wir uns
verdeutlichen, dass jeder noch so gute Plan auf Ausnahmen trifft.
Manchmal kénnen wir diese bewusst steuern, manchmal steuern
sie uns. Es wird immer Ereignisse geben, die nicht so recht in
unsere wohldurchdachte Prioritéitenliste passen. Stichwort: Sup-
port fiir wichtige Fiirsprecher im Unternehmen. Prioritit objektiv
vielleicht nicht hoch. Multiplikatorwirkung und somit Nutzen fiir
die Value Story des Einkaufs jedoch eher stark. Aufwand vertret-

bar - also: machen! Oder Ad-hoc-Aufgaben der Geschaftsfiih-
rung, die dann schnell eine eigene faktische Prioritat entfalten.
Wir konnen also nicht ALLES planen und steuern. Wir sind mit
90-95 % aber schon im Premiumbereich!

4. Kommunikation & Change-Management

Unsere zukunftsweisende Strategie der Priorisierung darf nicht
im luftleeren Raum stattfinden. Wir miissen intern Themen und
Motive verstandlich vermitteln, um die Stakeholder fiir neue For-

men der Zusammenarbeit zu gewinnen.

Andere beteiligen erhoht die Erfolgsaussichten

Binden Sie Fachbereiche frith im Prozess der Neuausrich-
tung ein - nach dem Motto: ,Betroffene zu Beteiligten®
machen. Widerstdnde werden so massiv reduziert und die
Erfolgsaussichten maximiert.

Neue Prozesse miissen verstandlich dokumentiert und vor allem
wirksam kommuniziert werden, damit sie nicht als reine Doku-
mentation ihr Dasein fristen, sondern in der Praxis ankommen.

5. Prioritaten ermoglichen — Zeitfresser eliminieren

Der FEinkauf kennt viele schlimme ,,Zeitfresser®: schlechte Be-
stellanforderungen, ziellose Endlos-Meetings und vieles mehr.

Umso wichtiger ist es, genau solche Argernisse gezielt anzugehen.
Eine stark verbesserte Qualitat im ,, Intake-Prozess von Bedarfen
(Stichwort: Specs. + Merkmale) sowie ein viel bewussterer Um-
gang mit Meetings (Stichworte: Agenda, Relevanz, Moderation,
Follow-ups) konnen hier bereits Welten bewegen! Der Instru-
mentenkasten fiir Verbesserungen ist riesig. Zeit, ihn zu 6ffnen
und echte Kontrolle iiber das Thema Priorisierung im Einkauf zu
gewinnen!

Olaf Kugeler ist Partner bei der Un-
ternehmensberatung neXus Procure-
ment GmbH in Monchengladbach.
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12 Analyse-Tools fiir eine bessere Priorisierung im Einkauf

Um Priorisierungen im Einkauf zu forcieren, bendtigen Sie entsprechende Tools. Mit diesen 12 wichtigen Analyse-Tools priorisieren Sie
Ihre Aufgaben, Zeit und Artikel, um sicherzustellen, dass Sie auch wirklich das machen, was wichtig ist.

m ANALYSETOOL KURZE BESCHREIBUNG @

ABC-Analyse ... priorisiert Thre Schwerpunkte bei Ihren Verhandlungen u. a. fiir:

(® Lieferanten
(® Artikel
(® Lieferlinder usw.

2 XYZ-Analyse ... priorisiert Thre logistischen Planungen bei den Artikeln wie folgt:

(® X-Artikel = hohe Bedarfsvorhersagegenauigkeit
(® Y-Artikel = mittlere Bedarfsvorhersagegenauigkeit
(® Z-Artikel = keine Bedarfsvorhersagegenauigkeit

3 TOC-Analyse ... hat die folgenden Vorteile:

(Total-Cost-of-Ownership- @ sie zeigt, welche Kosten insgesamt tatsichlich anfallen.

Analyse) (® Sie ist bei einem Angebotsvergleich mit verschiedenen Lieferanten zielfithrend.
4 Nutzen-Analyse ... weist die folgenden Vorteile auf:

(® Sie bewertet neben den preislichen Parametern zusitzlich nichtfinanzielle Parameter.
(® Sie ist bei einem Angebotsvergleich mit verschiedenen Lieferanten zielfithrend.

5 SWOT-Analyse ... schafft einen ersten Uberblick iiber ein neues Drittland und dessen Lieferanten mit allen
(® Stirken und Schwichen,
(® Chancen und Risiken.
6 Ampel-Status-Analyse ... ist ein visuelles Instrument, um im Projekteinkauf den Zustand von Budget, Kosten und Fortschritten zu erfassen:

(® Griin: alles im Plan
(® Gelb: leichte Probleme, die aber bisher (noch) nicht kritisch sind
(® Rot: Abweichungen beim Budget und bei den Kosten gefihrden den Projekterfolg.

7 Eisenhower-Methode ... unterteilt Thre Aufgaben fiir Thr Zeitmanagement wie folgt (siehe auch Seite 10):

(® wichtig und dringend

(® wichtig, aber nicht dringend
(® dringend, aber nicht wichtig
(® weder wichtig noch dringend

8 Portfolio-Analyse ... teilt Warengruppen in 4 Quadranten mit folgenden Auspriagungen auf:

(@hnlich wie Kraljic-Matrix) 3 unkritische Gitter = geringes Risiko und geringer Wert

(® Engpassgiiter = hohes Risiko und geringer Wert
(® Hebelgiiter = geringes Risiko und hoher Wert
(P strategische Giiter = hohes Risiko und hoher Wert

9 Preisstrukturanalyse ... zerlegt den Preis in die folgenden Kostenbestandteile:
(® Material
(® Packmittel
(® Energien
(® Frachten
(® Lohne

10  Wertanalyse ... untersucht, wo Einsparungen, Ersatz und Optimierungen in den folgenden Bereichen umgesetzt werden konnen:
(® Produkte
(® Prozesse

(® Dienstleistungen
11 Spend-Analyse

... untersucht alle Ausgaben; bringt unnotige Ausgaben, ungenutzte Potenziale - u. a. Maverick Buying - ans Licht.

12 Make-or-Buy-Analyse

... vergleicht, ob Fremdbezug oder Eigenherstellung unter den Aspekten Kapazititen, Qualitit und Kosten lohnend ist.

Ubersicht: 12 effiziente Analyse-Tools fiir die Priorisierung im Einkauf — eigene Darstellung
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12 Analyse-Tools fiir eine bessere Priorisierung im Einkauf
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Um Priorisierungen im Einkauf zu forcieren, benotigen Sie entsprechende Tools. Mit diesen 12 wichtigen Analyse-Tools priorisieren Sie
Ihre Aufgaben, Zeit und Artikel, um sicherzustellen, dass Sie auch wirklich das machen, was wichtig ist.

m ANALYSETOOL KURZE BESCHREIBUNG

1

10

1

12

ABC-Analyse

XYZ-Analyse

TOC-Analyse
(Total-Cost-of-Ownership-
Analyse)

Nutzen-Analyse

SWOT-Analyse

Ampel-Status-Analyse

Eisenhower-Methode

Portfolio-Analyse
(@hnlich wie Kraljic-Matrix)

Preisstrukturanalyse

Wertanalyse

Spend-Analyse

Make-or-Buy-Analyse

... priorisiert Ihre Schwerpunkte bei Thren Verhandlungen u. a. fiir:

(® Lieferanten
® Artikel
(® Lieferlinder usw.

... priorisiert IThre logistischen Planungen bei den Artikeln wie folgt:

(® X-Artikel = hohe Bedarfsvorhersagegenauigkeit
(® Y-Artikel = mittlere Bedarfsvorhersagegenauigkeit
(® Z-Artikel = keine Bedarfsvorhersagegenauigkeit

... hat die folgenden Vorteile:

(@ Sie zeigt, welche Kosten insgesamt tatséchlich anfallen.

(® Sie ist bei einem Angebotsvergleich mit verschiedenen Lieferanten zielfiihrend.

... weist die folgenden Vorteile auf:

(® Sie bewertet neben den preislichen Parametern zusitzlich nichtfinanzielle Parameter.

(® Sieist bei einem Angebotsvergleich mit verschiedenen Lieferanten zielfithrend.

... schafft einen ersten Uberblick iiber ein neues Drittland und dessen Lieferanten mit allen

(® Stirken und Schwichen,

(® Chancen und Risiken.

... ist ein visuelles Instrument, um im Projekteinkauf den Zustand von Budget, Kosten und Fortschritten zu erfassen:

(® Griin: alles im Plan
(® Gelb: leichte Probleme, die aber bisher (noch) nicht kritisch sind
(® Rot: Abweichungen beim Budget und bei den Kosten gefihrden den Projekterfolg.

... unterteilt Thre Aufgaben fiir Thr Zeitmanagement wie folgt (siehe auch Seite 10):

wichtig und dringend
wichtig, aber nicht dringend
dringend, aber nicht wichtig
weder wichtig noch dringend

PPPWP

... teilt Warengruppen in 4 Quadranten mit folgenden Ausprigungen auf:

(® unkritische Giiter = geringes Risiko und geringer Wert
(® Engpassgiiter = hohes Risiko und geringer Wert

(® Hebelgiiter = geringes Risiko und hoher Wert

(@ strategische Giiter = hohes Risiko und hoher Wert

... zerlegt den Preis in die folgenden Kostenbestandteile:

Material
Packmittel
Energien
Frachten
Lohne

PPPPW

... untersucht, wo Einsparungen, Ersatz und Optimierungen in den folgenden Bereichen umgesetzt werden kénnen:

(® Produkte
(® Prozesse
(® Dienstleistungen

... untersucht alle Ausgaben; bringt unnétige Ausgaben, ungenutzte Potenziale — u. a. Maverick Buying - ans Licht.

... vergleicht, ob Fremdbezug oder Eigenherstellung unter den Aspekten Kapazititen, Qualitat und Kosten lohnend ist.

Ubersicht: 12 effiziente Analyse-Tools fiir die Priorisierung im Einkauf - eigene Darstellung
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»Was besagt die sogenannte Eisenhower-Methode in Bezug
auf meine Priorisierung im Tagesgeschaft?”

FR AGE Ich (operativer Einkaufer) bin im Ta-
gesgeschaft aufgrund der vielen Aufga-
ben ziemlich tiberlastet. Neulich habe ich etwas tiber die

Eisenhower-Methode gelesen.

Konnen Sie das noch mal erkldren und mit Beispielen et-

was prazisieren?

A N T WO R Gern. Die Eisenhower-Me-

nik fiir ein besseres Zeitmanagement. Sie unterteilt an-

thode ist eine einfache Tech-

fallende Aufgaben nach 2 Parametern: Dringlichkeit und
Wichtigkeit. Daraus ergeben sich 4 mogliche Kategorien
in einem Quadranten mit folgenden Beispielen fiir den
Einkauf:

1. Dringend und wichtig: Diese Aufgaben dulden keinen
weiteren Aufschub und miissen heute noch erledigt
werden: Riickfrage des Einkaufsleiters, gravierende Ter-
minverschiebung fiir eine Neueinfithrung, schwerwie-
gende Reklamation oder eilige Bestellung.

2. Nicht dringend, aber wichtig: Entwicklung neuer Ein-
kaufsstrategien, Vorbereitung der jahrlichen Lieferan-
tenbewertung, Erstellung eines neuen Vertrags.

3. Dringend, aber nicht wichtig: Diese Aufgaben konnen
Sie als Fithrungskraft delegieren, miissen sie aber zeit-
nah bearbeiten lassen: Bestellung von C-Teilen, sponta-
ner Urlaubsantrag eines Einkéufers.

4. Weder dringend noch wichtig: wenig zielfithrende
Korrespondenz per E-Mail, Verkéufer, die wegen eines
unnotigen Termins nerven, verschiebbare interne Mee-
tings.

Hans-Christian Seidel

»Wie bauen Sie in lhren taglichen Arbeiten im Einkauf
zeitliche Puffer ein?”

10

F R A G E Ich bin operativer Einkédufer und gerate
bei unvorhergesehenen Titigkeiten oft
ins Straucheln.

Konnen Sie mir etwas dazu sagen, wie Sie selbst zeitliche
Puffer bei den taglichen Arbeiten einbauen wiirden, da-
mit dieses Chaos nicht passiert?

A N T Wo RT Verdeutlichen Sie sich zual-
lererst bitte die folgende Tat-
sache: Leider wird nicht immer alles komplett reibungslos

verlaufen, so wie Sie es gern hatten, ganz egal, wie sehr Sie
sich bemiihen.

Akzeptieren Sie daher einfach, dass im Laufe des Tages
immer etwas Unvorhergesehenes dazwischenkommen
kann, mit dem Sie klarkommen miissen.

(® Verzogerungen und unerwartete Aufgaben kommen
taglich ganz automatisch, auch im Sinne eines Feuer-
wehreinsatzes, auf Sie zu. Das haben Sie selbst nicht in
der Hand.

(® Verplanen Sie daher nur ca. 60-70 % Ihrer téglichen
Zeit. Definieren Sie aber auch, welche 2-3 Aufgaben
Sie heute trotzdem in jedem Fall erledigen miissen.

(® Entsprechend halten Sie sich 30-40 % Ihrer verblei-
benden Arbeitszeit fiir genau diese nicht planbaren
Feuerwehreinsitze oder spontane Probleme frei. Pla-
nen Sie den Zeitbedarf fiir die Stérungen realistisch
ein. Verlduft ein Tag einmal storungsfrei, konnen Sie
entsprechend aufholen.

(¥ Als Einkiufer sind Sie Dienstleister, das bedeutet, Sie
miissen Thren internen Kunden und auch Lieferanten
zur Verfiigung stehen. Seien Sie daher fiir diese Perso-
nen zur ,,Rushhour® unbedingt erreichbar.

Hans-Christian Seidel
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EXPERTENFRAGE

Storungen, die eine effektive
Priorisierung verhindern

Ich habe neulich mit einer Einkauferin gesprochen, die mir be-
richtete, dass standige Storungen und Feuerwehreinsatze ihr
eine Priorisierung in Bezug auf ein effektives Zeitmanagement
nahezu unmoglich machen. Sie bat mich um Rat, wie sie mit
solch extrem anhaltenden Situationen besser umgehen konne.
Lesen Sie hier, welche Tipps ich ihr gegeben habe:

Einkauferin:

Wie gehe ich denn generell mit Stérungen und Feuerwehreinsét-
zen im Einkaufsalltag um?

Meine Antwort:

Zundchst miissen Sie als Einkduferin grundsitzlich akzeptieren,
dass Sie immer mehr Arbeit haben, als Sie tatsichlich erledigen
konnen. Trotzdem empfehle ich dringend, eine Analyse der Orga-
nisation und der Zeitdiebe durchzufiihren. In der von Ihnen ge-
schilderten Konstellation rate ich Ihnen sogar, dass Sie nur 50 %
Threr Arbeit planbar machen und die anderen 50 % offen fiir diese
Feuerwehreinsdtze sind. Andernfalls machen Sie sich verriickt und
sind stindig frustriert. Stimmen Sie diese Vorgehensweise mit Ihrer
direkten Chefin ab in der Hoffnung, dass sie dies versteht.

Einkauferin:

Haben Sie dafiir passende Beispiele, damit ich mich darauf ein-
stellen kann?

Meine Antwort:

Ja, zur Geniige, denn die folgenden Situationen werden Ihre Priori-
tdaten immer durcheinanderwirbeln, ob Sie wollen oder nicht:

(P Ihre Chefin oder gar Ihr Geschiftsfiihrer hat eine temporire
Sonderaufgabe fiir Sie, die ihr bzw. ihm wichtig ist.

(P personelle Engpdsse durch Kiindigung, Urlaub oder krankheits-
bedingte Ausfille von Kollegen

(® Chaos bei den Schnittstellen

(® Firmenzukiufe - es sind jetzt neue Lieferanten, Materialien
oder Einkdufer zu integrieren

(P plotzlicher Wegfall eines wichtigen Single-Source-Lieferanten

(P eiliger Besuch eines Verkiufers aufgrund einer Reklamation

(P Sonderprojekte, Abteilungsumzug, bevorstehende Messen oder
Umorganisationen

Hans-Christian Seidel ist globaler
Verhandlungs- und Einkaufstrainer %
aus Miihltal und agiert zusitzlich als
Individualcoach fiir Einkéufer.
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.Sie haben eine inhaltliche Frage
oder einen Themenwunsch?

Kein Problem! Schreiben Sie mir
gern an redaktion@zolex de

Ich freue mich. von Ihnen zu horen”

Hans-Christian Seidel

CATEGORY-MANAGEMENT

Category-Management unter extremer Preisvolatilitat -
vom Annual Plan zur dynamischen Steuerung

Die Zeiten stabiler Kostenstrukturen sind fiir Stahlwerke weitgehend vorbei. Volatile Markte, zunehmende externe Einflussfakto-
ren und steigende Unsicherheiten stellen das klassische Category-Management vor neue Herausforderungen. Gefragt sind heute
flexible, integrierte Steuerungsansatze, die iiber eine reine Jahresplanung hinausgehen. Ein Praxisbeispiel zur Priorisierung.

1. Volatilitat als neue Normalitat im Stahlwerk

Fiir Elektrostahlwerke ist Volatilitdt langst strukturelle Realitat.
Wahrend sich frither Beschaffungskosten iiber Jahresvertrage
relativ stabil steuern lieflen, wirken heute Energiepreise, Roh-
stoffmérkte und geopolitische Faktoren direkt und kurzfristig
auf die Kostenbasis. Dies betrifft nicht nur Schrott, sondern
auch Legierungen, Strom und Dienstleistungen. Klassische Pla-
nungsansitze verlieren dadurch an Aussagekraft — und Catego-
ry-Management muss sich neu positionieren.

2. Grenzen des klassischen Category-Managements

Traditionell basiert Category-Management auf Annual Plan-
ning, stabilen Mengengeriisten und langfristigen Preisfixie-
rungen. In einem volatilen Umfeld fiihrt dieser Ansatz jedoch
haufig zu Zielkonflikten. Fixpreise konnen in fallenden Mark-
ten zu Wettbewerbsnachteilen fithren, wihrend kurzfristige Be-
schaffung Risiken bei Versorgung und Budget mit sich bringt.
Gleichzeitig sind Warengruppen wie Energie oder Legierungen
zunehmend von externen Faktoren abhingig, die sich der klas-
sischen Steuerungslogik entziehen. Ein rein kostengetriebener,
statischer Ansatz greift deshalb zu kurz.

3. Dynamische Steuerung iiber alle Warengruppen hinweg

Erfolgreiche Stahlwerke setzen zunehmend auf eine dynami-
sche Steuerung ihrer Categories. Im Zentrum steht ein diffe-
renzierter Ansatz je nach Warengruppe: Wihrend bei Schrott
ein ausgewogener Mix aus langfristigen Partnerschaften und
opportunistischen Mengen entscheidend ist, dominieren bei
Energie flexible Beschaffungsmodelle und Hedging-Strategien.
Legierungen erfordern eine enge Marktbeobachtung und ge-
zielte Absicherung, wihrend bei Professional Services eher Ver-
fiigbarkeit, Qualitat und Flexibilitit im Vordergrund stehen.
Entscheidend ist dabei die Integration aller Categories in eine
tibergreifende Steuerungslogik, die Marktindikatoren, Bedarfe
und finanzielle Ziele miteinander verkniipft.

12

4, Neue Rolle des Category-Managers im Stahlwerk

Mit dieser Entwicklung verandert sich auch die Rolle des Ein-
kaufs grundlegend. Category-Manager werden zu aktiven Steu-
erern von Risiken, Kosten und Verfiigbarkeiten. Neben Ver-
handlungsgeschick sind Marktverstindnis, Datenkompetenz
und Szenariodenken gefragt. Gleichzeitig braucht es schnelle
Entscheidungsprozesse sowie eine enge Verzahnung mit Pro-
duktion, Vertrieb und Finance. Category-Management ent-
wickelt sich damit zu einer zentralen Steuerungsfunktion, die
den wirtschaftlichen Erfolg des Stahlwerks direkt beeinflusst. In
einem volatilen Marktumfeld entscheidet nicht mehr die Quali-
tat des Jahresplans, sondern die Fahigkeit zur kontinuierlichen
Anpassung. Dynamisches Category-Management wird zum
entscheidenden Wettbewerbsvorteil - iiber alle Warengruppen

hinweg.
Mein Fazit:

Die beschriebene Dynamik macht deutlich, dass Unternehmen
ihre Ressourcen, Mafinahmen und Entscheidungen laufend
priorisieren miissen — sei es zwischen Preisabsicherung und
Marktchancen, zwischen Versorgungssicherheit und Kosten-
optimierung oder zwischen verschiedenen Warengruppen mit
unterschiedlich hoher Volatilitdt und strategischer Bedeutung.

Patrick Itel ist Head of Procu-
rement bei der Steeltec AG und
verantwortet die strategische Wei-
terentwicklung der Beschaffung.
Parallel dazu arbeitet er als Dozent

im Supply-Chain-Bereich.

Jahresgesprache fiir das Jahr 2027
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