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«L’Etat, c’est moi!» ist eine selbst-
gefällige Aussage des Sonnenkö-
nigs Ludwig des Vierzehnten. Es 
gibt Einkäufer, die einen solchen 
«inneren» Ludwig haben und sich 
ähnlich verhalten in ihrem beschaf-
fungszentrischen Weltbild. In der 
Nähe kreisen die anderen Abtei-
lungen wie der Hofstaat, und weit 
ausserhalb des Schlosses lebt 
noch das lästige Lieferantenvolk, 
welches einem mit Lieferverzü-
gen, Reklamationen und Preis-
forderungen den ach so süssen 
Tag vermiest. An Aussagen wie 
«Nein, beim Lieferanten bin ich 
noch nie gewesen. Der kommt ja 
immer zu uns. Warum sollte ich?» 
oder «Nein, keine Sorge, den hab 
ich im Griff. Wir telefonieren jeden 
Tag mindestens eine halbe Stunde, 
und die Forderungen aus den Re-
klamationen akzeptiert er auch je-
des Mal» kann man kleine Ludwigs 
erkennen.
Die Geschichte hat gezeigt, dass 
die meisten absolutistischen Sys-
teme nicht überlebt haben. Selbst-
herrliches Verhalten kann schnell 
zum Tod durch die Guillotine füh-
ren. Um diesem zu entkommen, 
muss man sich fragen: «Wie kann 

ich die Situation des Volkes ver-
bessern?» oder übersetzt «Was 
hilft meinen Lieferanten?».
Hierzu ein Beispiel: Die Firma 
Brückner, Weltmarktführerin für 
Folienreckanlagen, hat ihre Liefe-
ranten für Baugruppen mit mecha-
nischer Bearbeitung folgender-
massen unterstützt: Der Einkauf 
hat diese mit externen Experten für 
Werkzeuge besucht. Lohnfertiger 
werden selten vom qualifizierten 
Aussendienst des Werkzeugher-
stellers besucht, da es sich um 
kleine Betriebe handelt. Ganz nach 
dem Motto: «Da kannst du nix ho-
len.» Weiterhin ist häufig kein tief 
gehendes Werkzeug-Know-how 
vorhanden. Brückner konnte den 
Lieferanten konkrete Verbesse-
rungshinweise geben, durch die 
die Bearbeitungszeit für die Zeich-
nungsteile teilweise um 20 bis 
30 Prozent reduziert werden konn-
te. Das machte sich dann auch in 
den Bezugskosten bemerkbar. 
Grundlage dieser kleinen, aber 
effektiven Massnahme ist folgen-
de These: Wenn sich die Lage 
des Lieferanten verbessert (z.B. 
durch bessere Prozesse), dann 
verbessert sich auch die Lage des 

Leadership im Einkauf heisst nicht nur herrschen, sondern 
auch andere ermächtigen. Und dies hört nicht bei der  
Firmenpforte auf. Wird die ganze Supply Chain in den Blick 
genommen und unterstützt, wirkt das positiv auf die eigene 
Position am Markt zurück. Autor Frank Sundermann klärt auf, 
wie Lieferanten noch optimaler unterstützt werden können.
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Vom Sonnenkönig zum Entwicklungshelfer
Wie sich durch Lieferantenunterstützung Kosten senken lassen
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Einkaufs (bessere Bezugskonditio-
nen). 

Was dem Lieferanten hilft... 
Hierbei stehen nicht grosse Liefe-
ranten im Fokus, sondern die klei-
nen und mittleren Zulieferer, die 
häufig in einem engen Abhängig-
keitsverhältnis zum einkaufenden 
Unternehmen stehen. Ziel ist es, 
das in der eigenen Organisation 
vorhandene Wissen über Metho-
den und Märkte auch den Liefe-
ranten zugänglich zu machen, da-
mit diese davon profitieren. Man 
kann auch von der Rolle des Ent-
wicklungshelfers sprechen, der 
gemeinsam mit dem Lieferanten 
Verbesserungspotenziale erarbei-
tet. Und wenn man einmal darüber 
nachdenkt, gibt es noch so einige 
Ansatzpunkte, wie die Lieferanten 
mit eigenem Know-how unterstützt 
werden können.
–	Optimierung des Fertigungspro-

zesses: Neben den Werkzeugen 
aus dem Brückner-Beispiel un-
terstützen andere Unternehmen 
ihre Lieferanten auch in der Pro-
grammierung von CNC-Maschi-
nen oder stellen dem Lieferanten 
die CAD-Dateien im weiterverar-
beitbaren Step-Format zur Ver-
fügung, was die Programmierzeit 
erheblich verkürzt. 

–	Optimierung des Wertstroms: 
Häufig ist die eigene Organisa-
tion schon auf Lean getrimmt. 
Die Lean-Experten fangen an, 
sich intern zu langweilen, wäh-
rend bei dem einen oder anderen 
Lieferanten die Prozesse noch 
recht unstrukturiert sind. Eine 
gemeinsame Prozessanalyse 
oder ein 5A/5S-Workshop zeigt 

die Schwachstellen auf, und der 
Lean- und Ordnungsgedanke wird 
auf den Lieferanten übertragen. 

–	Optimierung der Sublieferanten-
kosten: Während man selber in 
Osteuropa erfolgreich beschafft, 
ist der Aktionsradius der kleinen 
Baugruppenlieferanten vor Ort 
noch sehr eingeschränkt. Mit 
dem Vermitteln von Kontakten 
vergünstigt sich auch die Bau-
gruppe. 

–	Optimierung des Standortes: Sie 
haben einen Standort, z.B. in 
Tschechien, und sind dort vor Ort 
gut vernetzt. Für Ihren Zulieferer, 
der das Potenzial für einen zwei-
ten Standort hätte, ist das aber 
unbekanntes Terrain. Warum 
unterstützen Sie ihn nicht dabei, 
dort auch Fuss zu fassen?

–	Optimierung der Logistikkosten: 
Der Transport der gefertigten 
Waren kann für einen Lieferan-
ten ein notwendiges Übel sein, 
das «irgendwie» erledigt werden 
muss. Schliesslich wirkt es sich 
aber auf die Gesamtkosten aus. 
Wenn die eigene Firma sehr gute 
Konditionen bei einem Spediti-
onsunternehmen oder bei DHL 
& Co. hat, kann der Teilelieferant 
darauf zurückgreifen.

–	Optimierung des Bestellprozes-
ses: Auch bei kleinen Lieferanten 
gibt es administrative Prozesse, 
die Kosten verursachen. So las-
sen sich mit Rahmenabrufauf-
trägen, dem Bündeln von Bestel-
lungen auf einen Tag oder der 
Bestellabwicklung via KANBAN 
auch die Aufwände der Bestell-
abwicklung reduzieren.

–	Optimierung der Qualitätssiche-
rungskosten: Jeder Messpunkt 

kostet! Sollte sich beim Lieferan-
ten zeigen, dass ein bestimmtes 
Mass nicht mehr zu Ausschuss 
führt, so kann man überlegen, ob 
man diesen Aufwand entfallen 
lässt. 

Vorteile bei anderen Kunden 
Einige der Punkte gehen damit 
einher, dass das einkaufende Un-
ternehmen den Lieferanten un-
terstützt. Es stellt Experten zur 
Verfügung und führt gemeinsame 
Workshops durch. Wenn der Lie-
ferant in Zukunft mittels optimierter 
Werkzeugtechnologie die Werk-
stücke schneller bearbeiten kann, 
so wird er diesen Vorteil nicht nur 
auf die Teile für dieses eine Unter-
nehmen begrenzen, sondern auch 
für seine anderen Kunden nutzen. 
Das ist der Gewinn, den der Liefe-
rant aus dieser gemeinsamen Ak-
tivität zieht und den man ihm auf-
zeigen muss, damit er mitmacht. 
Es kann sich also durchaus loh-
nen, wenn man auf Volkes Stimme 
hört und den «inneren» Ludwig im 
Zaum hält.�


