Einkauf-Praxis
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I nte rVI EW mit Dirk Schafer (Crowdfox) und René Schumann (NAG)

Dirk Schafer ist CEO des Procuretech-Unter-

nehmens Crowdfox, das Pionier in der Digita-
lisierung des indirekten Einkaufs ist. Er war
zuvor zwanzig Jahre Geschaftsfiihrer und
Gesellschafter einer fiihrenden Beratung fur
Einkauf und Supply Chain Management.
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René Schumann ist Geschaftsfiihrer und Griinder der Negotiation Advisory Group (NAG), einer
Verhandlungsberatung in Europa. Gegrlindet 2018 von René Schumann und Stefan Oswald,
hat die NAG Erkenntnisse der Spieltheorie und der Verhaltensokonomie sowie aus der eigenen
Praxis zu einem innovativen SYSTEM OF NEGOTIATION verdichtet, das optimale Verhandlungs-
ergebnisse ermoglicht. Die NAG hat mit inzwischen 50 internationalen Expertinnen und Exper-
ten mehr als 2800 Verhandlungsprojekte durchgefiihrt und ein Volumen von mehr als 19 Mrd

Euro verhandelt.

Die Zukunft des Einkaufs

Die strategischen Herausforderungen haben sich in 2023 wieder stark verandert. In den Krisenjahren
mussten Einkaufer sehen, dass sie lberhaupt Materialien bekommen, jetzt ist die Lage eine ganz andere.
Wir sprachen mit Dirk Schafer (Crowdfox) und René Schumann (NAG) dariber, welche strategischen MaR-
nahmen jetzt im Vordergrund stehen.

Herr Schéafer, Herr Schumann, worin sehen
Sie die strategischen Herausforderungen,
vor denen der Einkauf heute steht?
Schumann: Es ist vor allem der Wandel der
Globalisierung, der den Einkauf vor neue
Herausforderungen stellt. Der Einkauf ist
heute mit weltweit steigenden und stark vola-
tilen Preisen bei Energie, Rohstoffen und
Vorprodukten konfrontiert. Die Lieferketten
sind fragiler, die Spannungen mit autokrati-
schen Regimen nehmen zu. Zugleich wach-
sen die regulatorischen und ethischen Anfor-
derungen an Unternehmen und Zulieferer.
Der Einkauf muss deshalb strategische Sour-
cing-Entscheidungen auf der Grundlage von

mehreren Kriterien treffen: Versorgungssi-
cherheit, niedrige Kosten, Risikominimie-
rung, Innovationszugang, Compliance und
Nachhaltigkeit. Gleichzeitig besteht heute die
Méoglichkeit, den Einkauf bei nicht strategi-
schen Einkaufsprozessen zu entlasten.

Schiifer: Herausforderungen sind die eine
Seite. Chancen die andere. Ich sehe da sehr
grofle Chancen, insbesondere in einer Zeit,
in der sich kiinstliche Intelligenz jetzt final
durchsetzt. Sie kann und wird helfen, den
Einkauf nicht nur effizienter und damit ins-
besondere im indirekten Umfeld kosten-
glinstiger zu machen. Sie wird den Einkauf
auch einfacher machen, weniger technokra-
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tisch. Und damit deutlich breiter akzeptiert
und im Unternehmen anwendbar. Das be-
deutet fiir Einkaufschefs, sich auf der einen
Seite insbesondere den hier von René Schu-
mann dargelegten strategischen Herausfor-
derungen zu stellen. Auf der anderen Seite
miissen sie jetzt die Voraussetzungen dazu
schaffen: Und das funktioniert nur tiber die
weitere Digitalisierung aller nicht strategi-
schen Prozesse, um die entsprechenden Res-
sourcen frei zu setzen.

Und der Einkauf hatte dann gar nichts
mehr mit den C-Teilen zu tun?
Schifer: Es fithrt kein Weg daran vorbei,
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dass Unternehmen alle Einkaufsprozesse mit
niedriger Wertschopfung und weniger Kom-
plexitit auf Automatisierung und Digitalisie-
rung umstellen. Gerade der Fachkrifteman-
gel zwingt sie dazu, den Einkauf mit den
strategisch wirklich relevanten Fragestellun-
gen zu befassen. Darum muss er heute daran
arbeiten, sich im indirekten Einkauf quasi
selbst abzuschaffen. Zumindest was das Ope-
rative angeht. Natiirlich steuert der Einkauf
nach wie vor die Prozesse und verantwortet
die Plattformen, tiber die eingekauft wird.

Aber wie lasst garantieren, dass Unter-
nehmen kiinftig die niedrigsten Preise
bekommen?

Schiifer: Es geht nicht nur um den Preis. Es
geht um Qualitét, Verfiigbarkeit und immer
mehr auch um ESG-Kriterien. Also: Wie
stelle ich sicher, dass mein CO2-Fuflabdruck
kleiner und nicht gréfler wird? Aber natiir-
lich ist der Preis nach wie vor das wohl
maf3gebliche Kriterium. Indem Artikel digi-
tal miteinander verglichen werden, ldsst sich
fiir alle Kriterien der jeweils beste Anbieter
finden, vollstindig transparent. Das funk-
tioniert bei uns zum Beispiel tiber KI, Algo-
rithmen oder semantische Analyse, sehr
mathematisch-technisch. Die Entscheidung
iiber die Gewichtung dieser Kriterien trifft
am Ende ein Mensch.

Macht das Preisverhandlungen obsolet?
Schdfer: Weil die Zahl von Anbietern und
Marktplitzen stindig wéchst, wird das mut-
mafllich der Weg sein. Zumindest im indirek-
ten Einkauf. Diese ,Commodities’ werden
ihren Preis quasi durch permanente Transpa-
renz selbst austarieren. Da wo es strategisch
wird, hakt nattirlich der Einkauf nach.

Also ein vollautomatisches Beschaffungs-
wesen?

Schifer: Vollautomatisch — und kiinftig auch
noch smart. Wir entwickeln gerade zum
Beispiel ChatCFX, die Verbindung eines KI-
gesteuerten Chatbots und der Crowdfox-
Transparenz-Losung. Dieser Chatbot wird
nicht nur fahig sein, die besten oben be-
schriebenen Kriterien zu ermitteln. Er wird
mit den Anwendern ganz wie ein Mensch
kommunizieren kénnen. Mit Thnen disku-
tieren, was Sie wirklich bestellen wollen.
Statt Artikelnummern- oder Freitextsuche
schildern Sie Thr Problem und ChatCEX
hilft Thnen ganz individuell weiter. Bis hin
zur finalen Auslésung der Bestellung im
System. Das ist die Zukunft des indirekten

Einkaufs, damit sich die Einkiufer endlich
auf andere Themen konzentrieren konnen
als auf kleinteiliges Alltagsgeschift.

Und was soll der Einkauf mit den
freiwerdenden Kapazitdten anstellen?
Schumann: Er sollte ein kollaboratives,
nachhaltiges und synergetisches Lieferket-
tenmanagement entwickeln, um sein volles
Potenzial als Wertschopfungstreiber im Un-
ternehmen zu realisieren. Das gilt natiirlich
nur fiir die Bereiche, die mit hoher Komple-
xitdt verbunden sind und einen hohen Wert-
schopfungsbeitrag leisten. Denn nur da-
durch kénnen sich Unternehmen zukiinftig
von der Konkurrenz abheben. Unterneh-
men konnen ihren eigenen Wert steigern,
indem sie Lieferanten als Innovationstreiber
nutzen, etwa wenn diese zusitzlichen Mehr-
wert durch exklusiven Zugang zu Innovatio-
nen oder ihrer Markennutzung bieten.
Durch diese Image- und Innovationsaneig-
nung verdndern sich die Verhandlungen
zwischen Unternehmen und ihren Lieferan-
ten im erheblichen Umfang. So sind mehr-
werttreibende Ansétze mit dem Lieferanten
moglich, etwa bei den Dimensionen Risiko-
verteilung und Kostenvermeidung.

Begibt sich das Unternehmen dadurch
nicht in Abhangigkeit eines Lieferanten?
Schumann: Das ist in der Tat die Herausfor-
derung, erfolgreich Partnerschaften zu ma-
nagen, ohne sich auf nur einen Lieferanten
festzulegen. Und wenn sich das nicht ver-
meiden ldsst: Wie kann der Einkauf trotz-
dem die dadurch entstehende Verhand-
lungsmacht des Lieferanten reduzieren, in-
dem er die beiderseitige Abhéngigkeit so
steuert, dass eine Kooperation die fiir beide
Seiten nachhaltige und maximal gewinn-
bringende Losung ist? Dies impliziert, dass
die Vergabeentscheidung fiir die Zukunft
des Unternehmens zunehmend an Bedeu-
tung gewinnt und damit eine noch
griindlichere Vorbereitung der Vergabe und
die noch sorgfiltigere Durchfithrung des
Vergabeprozesses notwendig werden.

Was heil3t das konkret fiir den Einkauf?

Schumann: Der Einkaufsverantwortliche
muss Expertenteams fiir Vergabeoptimie-
rung, Sourcing-Strategien und Lieferketten-
management zusammenstellen und Stabs-
stellen mit Schnittstellen zu externen Exper-
ten einrichten, die sowohl die Ausbildung der
Fachleute im Einkauf organisieren als auch
fiir besondere Vergabesituationen optimale
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Crowdfox gehdrt zu den Technologie-
flhrern fir Einkaufsoptimierung. Mit
der Integration der Softwarelésung ge-
winnen Unternehmen nachweislich an
Transparenz im indirekten Einkauf. Es
werden Savings generiert, sowohl in Be-
zug auf Kosten und Zeit als auch im Be-
reich CO2. Gleichzeitig wertet die Lo-
sung die Daten- und Contentqualitat
auf und realisiert hochwertige Re-
portings. Ermoglicht wird dies durch die
eigens entwickelte UTIN®-Matching-
Technologie. Durch diese wird derselbe
Artikel von Bestands-, Alternativliefe-
ranten und Marktplatzen erkannt, ver-
glichen und zusammengefasst. Anwen-
der konnen in Sekundenschnelle Katalo-
ge ihrer Bestandslieferanten oder auch
gleichzeitig die Kataloge alternativer
Lieferanten und Marktplatze durchsu-
chen und vergleichen. Die Akzeptanz
der Anwender wird nachweislich gestei-
gert und die User Experience durch den
Einsatz der Losung optimiert.

Losungen fiir das Unternehmen entwickeln.
Die souverine Beherrschung aller dieser Auf-
gaben entscheidet tiber Erfolg oder Misser-
folg des Einkaufsmanagements und den
Wertschopfungsbeitrag des Einkaufs zum
Unternehmenserfolg.

Wie soll der Einkauf das schaffen ange-
sichts der zunehmenden Schwierigkeiten
auf den Beschaffungsmarkten?

Schumann: Am Anfang steht natiirlich die
Erkenntnis, dass es anders gar nicht geht.
Gerade weil der Einkauf aktuell im Fokus der
Unternehmen steht und er aufgrund der geo-
politischen Lage, der Nachhaltigkeitsthema-
tik und der Materialknappheit unter Druck
geraten ist, muss er die Transformation
schnellstmoglich einleiten. Das setzt natiir-
lich die Unterstiitzung der Unternehmenslei-
tung voraus. Aber jetzt hat der Einkauf die
Moglichkeit, sich strategisch als feste Grofie
im Unternehmen zu etablieren. Diese not-
wendige Transformation zu bewiltigen, ist
eine Riesenaufgabe. Sie nicht anzugehen, be-
deutet, das Unternehmen nicht zukunftsfahig
zu machen. Ansonsten droht ihm der Abstieg
in die Belanglosigkeit und die undankbare
Aufgabe, nur als reaktiver Troubleshooter
eingesetzt zu werden. kim
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