Die Bedeutung eines ,optimierten Einkaufs" in-
klusive des Zugriffs auf weltweite Mdrkte ist
gestiegen. Beschaffungsmdérkte mit niedrigen
Arbeitslohnstrukturen wie Indien oder China
haben sich speziell fiir GroBunternehmen als
Erfolgsfaktoren erwiesen. Noch tun es ihnen
nur wenige Mittelstindler gleich. Dabei bietet
eine kooperative Beschaffung im Netzwerk
komfortable Mdglichkeiten, um ebenfalls zu

profitieren.

So genannte .gemanagte kooperative Be-
schaffungsmodelle® haben sich hierbei als
Losungsansatz bewiihrt. In einem solchen
Konzept agiert ein neutraler Koordinator
bei der ErschlieBung nationaler und inshe-
sondere internationaler Beschaffungsmiirk-
te fiir den industriellen Mittelstand. Konkret
wirkt dieser zwischen .Sucher-" und ,Be-
schaffer-Kunden™.

Unterscheidung in ,Sucher-"

und , Beschaffer-Kunden"
.Sucher-Kunden® sind Unternehmen, die
Beschaffungsbedarf an Teilen, Materialien
oder auch Investitionsgiitern haben. .Be-
schaffer-Kunden” sind Unternehmen, die
diesen Bedarf fiir den Sucher-Kunden be-
friedigen konnen - und zwar besser, als sei-
ne bisherige Beschaffungslsung. Letztlich
dabei eine
erzielt, bei der alle Akteure des Netzwerkes
ihre Position verbessern.

wird ~win-win“-Konstellation

Globaler Einkauf

Wie Mittelstdindler ihre Beschaffung optimieren kénnen

Der globale Beschaffungsansatz bietet eine
enorme Vielfalt an Méglichkeiten, die aber
weder produkt- bzw. materialspezifisch ein-
deutig sind, noch statisch. Richtig ist, dass es
im Vergleich zwischen Indien und China

jeweils Vor- oder Nachteile gibt, die sich auf

bestimmte Branchen, Produkte oder Leistun-
gen fokussieren lassen. Ebenso richtig ist
auch, dass sich diese Linder in einer gewal-
tigen Veridnderungsdynamik befinden, so
dass sich Vor- oder Nachteile schon binnen
weniger Jahre verschieben kénnen. Zusiitz-
lich beschleunigt werden diese Verdnderun-
gen dadurch, dass sich die Linder auch in
einem bilateralen Wettbewerb sehen und um
die Gunst der Industriestaaten werben.

So bietet Indien ein Umfeld, in dem die
Lohnkosten fast 10-mal geringer ausfallen
als in Deutschland. Dies macht arbeitsinten-
sive Leistungen interessant. Im nicht mate-
riellen Bereich sind dies etwa Programmier-
arbeiten, zentralisierbare Dienstleistungen
(Callcenter etc.) oder Laborarbeiten (Phar-
ma, Biotech). Im materiellen Sektor kommt
Indien u.a. besonders fir Kleinserienferti-
gungen im Metallbereich, Komponenten fiir
die Agrar- und Automotive-Industrie, Tex-
tilfertigungen, Elektronik- und Kunststoff-
komponenten in Frage. Dies gilt umso mehr,
wenn diese auch noch einer zusitzlichen
Bearbeitung oder Montage unterzogen wer-
den miissen.

Dass fiir die genannten Tiatigkeiten durch-
aus qualifzierte Arbeitskrifte verfiigbar
sind, ist Ergebnis der ausgeprigten Ausbil-

dungspolitik der vergangenen Jahrzehnte,
die in Indien vollzogen wurde. So zihlen
viele der indischen Universititen zu den
besten der Welt. Die hohen Absolventen-
zahlen aus den international geprigten
Hochschulen bringen regelmifig eine Viel-
zahl an englischsprachigen Fachkriiften
hervor. Zusammen mit dem weitgehend
englisch geprigten und etablierten Rechts-
system bildet dies natiirlich eine duBerst
gute Grundlage fiir globale Geschiiftsbhe-
zichungen. Dennoch bietet auch dieser
fiir viele weit entfernte Markt
Hiirden.

cinige

Teilweise problematische
Rahmenbedingungen
Das kastenorientierte Gesellschaftssystem,
regional unterschiedliche Steuer- und
Genehmigungsverfahren, ein ausgepriigtes
Biirokratieverhalten und teilweise sehr pro-
blematische Rahmenbedingungen bei der
Infrastruktur (sowohl im Verkehrswesen als
auch bei der Energieversorgung), machen es
praktisch unverzichtbar, bei Geschiiftsbe-
ziehungen auf Experten zuriickzugreifen,
die sich mit dem indischen Markt und des-
sen ,Besonderheiten” auskennen. Daher gilt
fiir den Mittelstand auch fiir diesen interes-
santen Beschaffungsmarkt, dass ein .ko-
operativer Geschiftsansatz” einer ,Selbster-
fahrung” vorzuziehen ist. <<
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