Interview — Der deutsche Berater und Trainer Matthias Grossmann
tiber die Bedeutung einer Reduzierung der Beschaffungskosten

Im Einkauf liegt Gewinn

Eine Steigerung des Verkaufes ist positiv. Mit Blick auf den Gewinn noch besser ist aber
eine Verringerung der Beschaffungskosten. Die SWZ hat mit dem Berater, Trainer und

Fachbuchautor Matthias Grossmann tiber Einkauf und Einkiufer gesprochen.

SWZ: Herr Grossmann, ,,im Einkauf
liegt der Gewinn“, lautet eine Fest-
stellung, die Sie immer wieder ma-
chen. Wieso denn eigentlich?
Matthias Grossmanmn: Dazu gibt es
eine einfache Rechnung. Wie wirkt
es sich auf den Gewinn eines Unter-
nehmens aus, wenn die Verkiufer den
Umsatz um fiinf Prozent steigern? Und
wie sieht das Ergebnis aus, wenn es ge-
lingt, die Einkaufspreise um fiinf Pro-
zent zu senken? Ein Vergleich zeigt,
dass bei einer Mehrzahl der Unterneh-
men eine Reduzierung des Einkaufs-
preises den Gewinn stirker erhdht als
eine Ausweitung des Absatzes. Dies ist
ganz einfach deshalb so, weil eine Um-
satzsteigerung auch die Kosten erhoht,
sodass nur ein Teil davon als Gewinn-
zuwachs bleibt, wihrend ein giinstige-
rer Einkauf im gesamten Umfang den
Gewinn erhoht, vorausgesetzt natiir-
lich, dass das Qualititsniveau dassel-
be ist und die Kostenreduzierung im
Einkauf nicht durch Abstriche bei der
Qualitit erzielt wird.

Aber nicht in jedem Unternehmen

ist der Einkauf gleich wichtig.

Das ist richtig. Die Bedeutung des Ein-
kaufs hangt davon ab, wie hoch der An-
teil der Beschaffungskosten ist. In Pro-
duktionsbetrieben liegt er bei 50 Pro-
zent. Unter Beschaffungskostenanteil
versteht man den Anteil der Kosten fiir
den Einkauf der benétigten Rohstof-
fe, Materialien, Halbfertigwaren und
Restandteile an den gesamten Kosten.
Wenn die Beschaffungskosten 40 oder
50 Prozent ausmachen, muss ihnen auf
jeden Fall viel Aufmerksamkeit gewid-
met werden. Aber auch in einem Dienst-
leistungsbetrieb, in dem von Waren-
einsatz gesprochen wird, der vielleicht
nur 20 Prozent der Gesamtkosten ver-
ursacht, lasst sich viel Geld sparen, was
den Gewinn verbessert. Deshalb gilt
die genannte Feststellung mehr oder
weniger immer: Im Einkauf liegt der
Gewinn.

Viele Unternehmen schulen ihre Ver-
kdufer, seltener aber ihre Einkdu-
fer. Ist dies ein Fehler — oder handeln
Verkdiufer nach den gleichen Prinzi-
pien wie Einkdufer?

Fest steht, dass Verkiufer viel stirker
geschult werden als Einkdufer. Das ist
aus der Sicht des Einkaufs ein Nach-
teil, denn in den Verhandlungen sit-
zen sich Verkidufer und Einkiufer ge-
geniiber. Dabei kann es um viel Geld
gehen, und Einkaufer, die nicht ent-
sprechend ausgebildet sind, drohen da-
bei das Nachsehen zu haben. Deshalb
ist es wichtig, auch die Einkaufer zu
schulen. Zum zweiten Teil Threr Fra-
ge: Verkaufer und Kiaufer haben eine
andere Sichtweise, aber sie gehen dhn-
lich vor. Die Art der Verhandlungsfiih-
rung ist mehr oder weniger gleich. Es

einem Training fiir Einkdufer

geht immer darum, dem Verhandlungs-
partner moglichst giinstige Konditio-
nen abzuringen.

Was kinnen Einkdufer von guten
Verkiufern lernen?

Da ist einmal die intensive Vorberei-
tung auf Verhandlungen zu nennen.
Verkdufer bereiten sich meiner Erfah-
rung nach viel intensiver auf die Ge-
spriche vor, sie formulieren Ziele, sie
priifen ihr Auftreten und ihre mentale
Einstellung, trainieren die mentale Fit-
ness, iben situationsgerechte Reaktio-
nen ein, verbessern ihre Uberzeugungs-
kraft, arbeiten an ihrer Motivation, sie
fragen sich, wie stark sie hinter ihrem
Unternehmen und ihren Produkten ste-
hen und wie gut sie dies zum Ausdruck
bringen. All diese mentalen Techniken
kommen im Einkauf oft viel zu kurz.
Zuweilen macht sich im Einkauf auch
Frustration breit, weil Erfolge in der
Beschaffung weniger beachtet werden
als solche im Verkauf. Dies wiederum
ist Gift fiir die Motivation.

Wie tickt ein Verkdufer — und wie
reagiert der Einkdufer?

Nicht alle Verkiufer arbeiten mit den-
selben Methoden; es gibt trickreiche, die
den kurzfristigen Erfolg suchen, und an-
dere, die bemiiht sind, anhaltende Ge-
schiftsbeziehungen aufzubauen und Lo-
sungen zu finden, mit der beide Seiten
leben kénnen. Wichtig ist, dass der Ein-
kiufer seine Ziele kennt und dass er viele
Fragen stellt. Dies ist ein zentraler Punkt
in der Verhandlungsfithrung des Ein-
kiufers —wie im Ubrigen auch des Ver-
kdufers: Durch geschickte Fragen kén-
nen Schwachstellen des Verhandlungs-
partners herausgefunden werden —und
diese gilt es zu nutzen. Manche Einkiu-
fer wenden eine Einschiichterungstak-
tik an, um tber die Schwachstellen des
Verkiufers ans Ziel zu kommen, giinsti-
gere Preise oder bessere Konditionen all-

Einstellung, Mimik, Gestik, alles muss stimmen: Matthias Gmssm-a
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gemein zu erreichen. Oder sie sind dort
zu Konzessionen bereit, wo es fiir sie im
Grunde nicht schmerzlich ist, um mit
Jenen Forderungen durchzukommen,
die fiir sie zentrale Bedeutung haben.
Wer seine Ziele kennt, wer weild, wo er
Abstriche machen kann und wo nicht,
hat immer die besseren Karten als der,
der zu wenig vorbereitet in eine Ver-
handlung geht.

Sie sind Autor eines Buches mit dem
Titel ,,Die 10 Schritte zum Einkaufs-
erfolg”. Verraten Sie uns die wich-
tigsten davon?

Eine meiner wichtigsten Forderungen
lautet: Priifen Sie Ihre Selbstmotivation!

Bedeutung ist die Fragetechnik. Durch
Fragen kann man ndmlich ein Gesprich
fiihren, Schwachstellen des Verkiufers
herausfinden und ihn dazu bewegen,
Vorschlige zu machen, wie wir unser
Ziel, die Preisreduzierung, erreichen.
Erwidhnt werden miissen auch noch die

Strategie und die Taktik. Welche Stra-"

tegie wende ich an, um mein Ziel zu er-
reichen? Es gibt viele Strategien, auch
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unangenchme, wie etwa die Zermiir- |
bungsstrategie, die darin besteht, den |

Verkaufer durch bestimmte Taktiken
miide zu machen, ihn zu entmutigen,
ihn einzuschiichtern, indem man ihn
warten ldsst, den Verhandlungstisch
mehrere Male verlisst, um angeblich
andere dringliche Entscheidungen zu
treffen, nichts zu trinken anbietet und
dergleichen. Ich personlich halte nichts
davon, mir liegt die Partnerschaftsstra-
tegie ndher, in der man gemeinsam ver-
sucht, die Kosten zu senken.

Einkaufserfolg ist heute vielfach Ein-
kaufsmacht. Die grofen Handelsket-
ten brauchen mit Blick auf die Preis-
gestaltung gar keine guten Einkdu--
Jfer, sie diktieren die Konditionen.

Ja, da ist schon was dran. Mit dem Vo-
lumen, das manche groffe Unterneh-
men bewegen, kann man natiirlich
auch ohne grofe Verhandlungskunst
viel erreichen, weil der Lieferant unter
Druck steht und keine Wahl hat. Wir
haben das zuletzt bei den Milchprei-
sen gesehen, wo der Einzelhandel seine
Position nutzen kann, um seine Vor-
stellungen durchzudriicken. Er hat
nach den Bauernprotesten ein wenig

Eine Umsatzsteigerung erhoht auch die
Kosten, Einsparungen beim Einkauf jedoch
erhohen den Gewinn in vollem Umfang.

Nur der Einkdufer, der voll hinter seiner
Firma und hinter seinem Beruf steht,
gibt sein Bestes. Das ist die Basis. Der
ndchste Punkt ist die fachliche Vorberei-
tung aufeine Verhandlung. Der Einkdu-
fer braucht Informationen iiber allge-
meine Marktlage und Preisentwicklung,
die Umsatzentwicklung des Lieferanten
und dessen Wettbewerbssituation. Je
mehr Daten und Fakten der Einkiufer
sammelt, desto schwerer wiegen seine
Argumente. Wichtig ist auch die Ziel-
setzung. Der Einkaufer fragt sich: Von
welchem Maximalziel gehe ich aus —
und welches ist das Minimalziel, das
ich erreichen muss. Dazwischen liegt
der Verhandlungsspielraum. Ein wei-
terer zentraler Punkt ist die Einwand-
behandlung. Welche Einwidnde bringt
der Lieferant vor — und wie reagiere ich
darauf? Ebenfalls von entscheidender

nachgegeben, um sein Gesicht zu wah-
ren, aber die Erzeuger entlastet dies
nur minimal.

Manche kleinere Unternehmen mit
gleichen Interessen schlieflen sich zu
Einkaufsorganisationen zusammen.
Verspricht dies Erfolg?

Das finde ich eine sehr gute Moglich-
keit, und es wird von einigen Unterneh-
men in einigen Branchen auch schon
gemacht. Ich empfehle dies sehr, denn
zusammen haben auch kleine und
mittlere Unternehmen mehr Markt-
macht und kénnen bessere Konditio-
nen und Preise im Einkauf von Waren
und Dienstleistungen erreichen. Die-
ses grofRe Potenzial miisste noch weit
stirker ausgeschopft werden.

Interview: Robert Weifensteiner
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Wer ist Matthias Grossmann?

Matthias Grossmann zahlt zu den
bekanntesten Einkaufstrainern im
deutschsprachigen Raum. Er verfiigt
iiber langjahrige Berufserfahrung
im Einkauf, die er sich in zahlreichen
Beratungs- und Dienstleistungspro-
jekten erworben hat.

1996 griindete er das Unterneh-
men ,Matthias Grossmann Semi-
nare”, das heute ,MGS - Training
und Beratung fiir den Einkauf*
heilt (www.matthiasgrossmann.
com) und dessen Kernkompetenzen
die Methoden zur Preis- und Kos-
tenreduzierung, Verhandlungsfiih-
rung und Selbstmanagement sind.
Das Unternehmen sieht seine Auf-
gabe darin, die Bedeutung des Ein-
kaufs durch Entwicklung der Mit-
arbeiter und der Organisation zu
fordern. Neben der Vermittlung von

fachlichem Know-how ist die Motivation
der Einkduferinnen und Einkaufer wich-
tig. Ziel ist die Reduzierung der Beschaf-
fungskosten unter Einhaltung der vom
Markt geforderten Qualitat.

Matthias Grossmann ist Autor zahlrei-
cher Verdffentlichungen. Seine bekann-
testen Publikationen sind die Biicher
»Einkauf leicht gemacht” (das 2007 in
der dritten Auflage erschienen ist) und
.Die 10 Schritte zum Verkaufserfolg”
(das im vergangenen Jahrin der zweiten
Auflage herausgekommen ist).

Grossmann war am 5. Juni in Bozen,
wo der ,Deutsche Ladenbau Verband” im
Kongresszentrum des Hotels Four Points
Sheraton auf Initiative des Siidtiroler
Ladenbauunternehmens Schweitzer Pro-
ject sein Jahresmeeting abgehalten hat.
Der Titel seines Referates dort lautete
.Im Einkauf liegt der Gewinn”,

Zwei Biicher fiir Einkaufer

Matthias Grossmann: Die 10
Schritte zum Einkaufserfolg - Der
Einfluss des Einkaufs auf die Ergeb-
nis- und Kostensituation der Unter-
nehmen ist groB. Billig einkaufen
ist wichtig im globalen Wettbe-
werb. In der Verhandlung mit Liefe-
ranten zeigt sich, dass Verkaufer oft
wesentlich besser geschult werden
als Einkaufer. Dies kann zu gravie-
renden Nachteilen hinsichtlich der
Wettbewerbsfahigkeit des einkau-
fenden Unternehmens fiihren. Die-
ses Buch zeigt anhand zahlreicher
Praxisbeispiele auf, wie sich ein Top-
Einkaufer auf die Verhandlung vor-
bereitet. Dabei geht es nicht nur um
fachliche Themen, sondern auch um
die mentale Fitness des Einkdufers,
wie Zielorientierung, Selbstmotiva-
tion und soziale Kompetenz.

Matthias Grossmann: Einkauf leicht
gemacht - Auf 170 Seiten wird der
moderne unternehmerische Einkaufin
Form einer Geschichte dargestellt. Der
Nachwuchseinkdufer Herr Leopold trifft
auf seinen Mentor, Herrn Konrad, Ein-
kaufsleiter bei einem groRen mittelstdn-
dischen Unternehmen. An zwei Tagen
vermittelt der Einkaufsleiter anhand
vieler Praxisbeispiele aktuelle Methoden
zur Preis- und Kostenreduzierung, Ver-
handlungsfiihrung und zum Selbstma-
nagement.

Die Lektiire erleichtert das Verstdand-
nis und den Wissenstransfer. Das Buch
zahlt seit seinem Erscheinen zu den drei
Bestsellern im Bereich Einkauf. Dessen
Schwerpunkte sind in dem auf CD erhalt-
lichen Horbuch ,Im Einkauf liegt der
Gewinn” zusammengefasst. Dauer:
ca. 65 Minuten.



