
~, Beschaffungsmarketing

Die Automobilindustrie als Impulsgeber

Die Automobilindustrie hat durch die
Komplexität, die relativ kurzen Lebens­
zyklen und dje hohen Stückzahlen ihrer
Produkte die Führerschaft innerhalb der
Fertigungsindustrie inne. Dies wird auch
durch die hohe Bedeutung der Wert­
schöpfung aus der Auromobilindustrie
für Volkswirtschaften deutlich. Allein in
Österreich arbeiten 60.000 Menschen
in 600 Unternehmen direkt oder indirekt
in der Auromobilindustrie. Trends, die in
der Automobilindustrie ihren Ausgang
nehmen, werden in andere Bereiche der
Fertigungsindustrie übernommen. ZaW­
reiche Beispiele von der Einführung der
Massenproduktion durch Henry Ford,
über den massiven Einsatz von Indu­
strierobotern bis hin zu Lean Produc-
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tion und Global Sourcing belegen dies.
Dieser Artikel basiert auf Beispielen aus
der Autmobilindustrie, die aber auf die
gesamte Fertigungsindustrie übertragbar
sind.

Die erste Revolution

Zu Beginn der 80er Jahre war die Auto­
mobilindustrie von lokalen Produk­
tionsnetzwerken geprägt. Um die Stan­
dorte großer Hersteller hatten sich histo­
risch gewachsene Strukturen von relativ
spezialisierten Lieferanten entwickelt.
Die kurzen Kommunikationswege und

Seit Beginn der achtziger Jahre

gibt die Automobilindustrie die

wesentlichen Impulse für die Ent­

wicklung des internationalen

Beschoffungswesens. Die erste

Revolution war das Überschreiten

der nationalen Grenzen im Global

Sourcing. Heute ist der Einkauf

durch übergeordnete Trends wie

Verlagerung von ganzen Systemen

zu Lieferanten, Bildung globaler

Allianzen und immer breiterem

Informationsangebot einer zwei-

ten, noch tiefergreifenden Umwäl­

zung ausgesetzt Unternehmen, die

dieses Szenario proaktiv zu nutzen

wissen, können durch Senkung der

Kosten für Produktionsmoterial

ihre Wettbewerbsfähigkeit nach­

haltig steigern.

die Einfachheit der Logistik waren die
wahrgenommenen Vorteile. Hohe Zoll­
barrieren hemmten den internationalen
Handel. Bis auf wenige Ausnahmen
unternahmen dje Lieferanten wenig, um
aus den engen regionalen Grenzen her­
auszutreten.

M ultilaterale Handelsabkommen ­
wie innerhalb von EG, GATT und

wro - öffneten die Märkte schrittwei­
se für Importe. Dem damit steigenden
Kostendruck durch - vor allem - japa­
nische Anbieter begegneten die europäi­
schen Automobilhersteller durch interne
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Allein in Österreich arbeiten 60.000
Menschen in 600 Unternehmen direkt
oder indirekt in der Automobilindustrie.

Rationalisierungsmaßnahmen. Wo dies
machbar war, setzten die Hersteller auch
auf Outsourcing. Dies führte zu einem
beständigen Rückgang der Wertschöp­
fungstiefe von damals im Schnitt über
80 % auf heutige Durchschnittswerte
von 50 % und Spitzenwerte um die
20 %, wie bei der Mercedes-Benz M­
Klasse in Tuscaloosa, Alabama. Man
begann, verstärkte Aufmerksamkeit auf
Kostensenkungspotentiale bei Lieferan­
ten zu richten. Die damaligen Einkaufs­
organisationen beschränkten sich im
wesentlichen auf Jahresverhandlungen
mit den etabliert-
en Lieferanten. Je
nach Wirtschaftsla­
ge und Rohstoff­
preisen wurden die
Preise für Produk-
tionsmaterial um
wenige Prozentpunkte nach unten oder
oben korrigiert. Internationale Aktivitä­
ten der Einkäufer waren selten und wur­
den durch mangelhafte Sprachkenntnis­
se und hohe Hürden für Auslandsreisen
nicht gefördert.

In der ersten Hälfte der 80er Jahre führ­
te A.T. Kearney das erste Global Sour­
cing Projekt für einen weltweit agieren­
den Automobilhersteller durch. Wesent­
liches Element von Global Sourcing war
ein achtstufiger, ergebnisorientierter Pro­
zeß. (siehe Abb. 1)

• Werden die betreffenden Teile herge­
stellt?

• Welche Referenzen gibt es?
• Besteht Interesse an der Teilnahme an

einer Ausschreibung?

Klassische Einkaufsorganisationen ten­
dieren dazu, schon im ersten Schritt sehr
umfangreiche, an die Rahmenbedingun­
gen des eigenen Umfeldes angepaßte Fra­
gebögen zu verschicken. Diese Fragebö­
gen sind für neue Lieferanten oft schwer
verständlich und können durch ihre
Komplexität abschreckend wirken.

Im Global Sourcing
Prozeß werden die
Lieferanten nach
ihrer Wettbewerbs-
fähigkeit schritt­
weise gefiltert. Mit

den jeweils verbleibenden Lieferanten
werden die noch offenen technischen
und organisatorischen Themen weiter
detailliert.

I m Rahmen von Global Sourcing erhal­
ten Einkäufer Schulungen für den Pro­

zeß selbst, für Währungsmanagement
und Englisch. Daneben werden Einstel­
lungen und Verhaltensweisen wie z. B.
die Bereitschaft zur Unterstützung neuer
Lieferanten vermittelt und gefestigt.
Zu Abschluß der Verhandlungen wird
entschieden, ob es zielführender ist, von

Ist-Lieferanten angebotene Preissenkun­
gen zu akzeptieren oder ob eine Verla­
gerung zu neuen Lieferanten attraktiver
ist. Dies wird in einer Empfehlung fest­
gehalten, womit die Lieferantenauswahl
abgeschlossen ist. Bei der Implementie­
rung wird oft festgestellt, daß die Orga­
nisation die Fähigkeit zur Einführung
neuer Lieferanten in bestimmten Mate­
rialgruppen nicht besitzt. Hier kann das
Global Sourcing Team einen wichtigen
Beitrag leisten, indem es mit den ver­
antwortlichen Funktionen die Validie­
rungssprozesse neu erarbeitet.

Global Sourcing ermöglichte bei den
Automobilherstellern, die dieses

Programm durchgeführt haben, Ein­
sparungen von jeweils 10-15 % auf das
gesamte Beschaffungsvolumen und in
vielen Fällen einen Zugang zu neuen
innovativen Technologien. Auf Seite der
Lieferanten führte Global Sourcing zu
einer Verbreiterung des Abnehmerkrei­
ses und damit zur Globalisierung. In
Märkten wie Brasilien, Südafrika, Indi­
en, Türkei und Osteuropa trug Global
Sourcing wesentlich zum Aufbau einer
international wettbewerbsfähigen Liefe­
rantenlandschaft bei.

D ie in der Automobilindustrie ge­
wonnenen Erfahrungen wurden

später auf andere Branchen wie Anla­
genbau, Werften, Bau, Energie, Handel,

D er wohl wesentlichste Schritt im
Vergleich zur gängigen Praxis in

Einkaufsorganisationen liegt im Schritt
"Beschaffungsmarketing" . Hier werden
alle weltweit in Frage kommenden Lie­
feranten mit wenigen Kernfragen kon­
taktiert:

Abb.1:

Der Global Sourcing Prozeß
Implemen­
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