1. Erläutern Sie bitte Unterschiede zwischen Beschaffungsmarketing und Materialwirtschaft.

Antwort:

Beschaffungsmarketing ist ein Teil der Unternehmensfremdversorgung. Es konzentriert sich auf die Versorgung mit Sach-, Dienstleistungs-, Energieprodukten und Rechten. Die Hauptaufgabe liegt in der zielgerichteten Planung und Realisation von Vertragsabschlüssen mit Lieferanten. Hierbei wird zunehmend prozessorientiert gedacht. Bestimmte Inputbereiche (z.B. die Personal-, Finanz- und Produktbeschaffung) werden zusammengelegt und fließen in weitere Überlegungen ein. 

Bei der Materialwirtschaft wird eher ausführend und befehlsempfangend gedacht. Das Verhältnis zwischen einem Lieferanten und einem Unternehmen ist hiernach ausgerichtet. 

Beim Beschaffungsmarketing wird gemeinsam (Unternehmen und Zulieferer) über Lösungsansätze nachgedacht. Der Ansatz ist demnach nicht mehr nur auf den Absatz gerichtet, sondern auch auf Verbesserungsmöglichkeiten im Innenverhältnis zwischen Unternehmen und Lieferant. Das sonst durch Marketingmethoden verbesserte Absatzverhalten in Bezug auf einen Kunden (Endprodukt) wird auch auf die "Kundenbeziehung" zu einem Lieferanten übertragen.

2. Erläutern Sie bitte die Beschaffungsziele

Die Beschaffungsziele müssen heute anders definiert werden als früher. Früher galt: das richtige Beschaffungsobjekt soll zum richtigen Zeitpunkt, in richtiger Menge, am richtigen Ort, in richtiger Qualität und zum günstigsten Preis vorhanden sein. Heute wird die Problematik diese Ziele zu erreichen jedoch näher untersucht und in nachstehende Aufgaben formuliert, welche durch Beschaffungsmarketing gelöst werden sollten:

· Beschaffungskosten senken

· Beschaffungsqualität erhöhen

· Beschaffungsrisiko senken

· Beschaffungsflexibilität/-autonomie erhöhen

· Gemeinwohlorientierte Beschaffungsziele verfolgen.

3. Warum ist die Untersuchung der Bedarfsanforderungen so wichtig?

Die Untersuchung der Bedarfsanforderung ist in zwei Bereichen sehr wichtig. Zunächst sollte ein Unternehmen die Frage stellen, welcher Bedarf am Markt besteht. Bezogen auf eine Maschine also z.B. auf die vom Kunden gewünschten / benötigten Funktionen. Werden hier Fehler gemacht – z.B. Funktionen eingebaut, die der Kunde gar nicht benötigt, entstehen durch diese Fehler Kosten, welche sich in Konkurrenz zu anderen Produzenten negativ auf den Absatz des Produktes auswirken können.

Als zweites sind die Bedarfsanforderungen an den Lieferanten sehr wichtig. Hier können X-Bereiche untersucht werden. Als Beispiel kann man die Anforderung an einen Lieferanten stellen, Preisänderungen erst mit einem Vorlauf von z.B. 3 Monaten wirksam werden zu lassen. Ist der Lieferant hierzu bereit, erhält er in dieser Frage Pluspunkte. Von solchen Anforderungen kann also die Auswahl eines Lieferanten abhängen. Dieser bietet die geforderten Anforderungen entweder schon oder ist bereit, die Anforderungen für das Unternehmen zu realisieren. 

Der reibungslose Produktionsablauf und das flexible Verhalten bei auftretenden Problemen ist also abhängig von einer möglichst guten Planung, welche sich dann in den Bedarfsanforderungen widerspiegelt.

4. Geben Sie bitte einen Überblick über die Vorgehensweise bei der Lieferantenauswahl.

1. Lieferantenidentifikation (Produkt/Branche/Verfahren)

2. Lieferanteneingrenzung (Selbstauskunft)

3. Lieferantenauswahl (Anorderungen an den Lieferer -> Lieferleistung)

4. Lieferantenverhandlung (Anforderungen an den Beschaffer)

5. Lieferantenvertrag

Wichtige Kriterien bei den vorgenannten Stufen sind:

· Mengenmerkmale

· Qualitäts-/Leistungsmerkmale

· Zeitmerkmale

· Ortsmerkmale

· Lieferungsmerkmale

· Entgeltmerkmale

· Servicemerkmale

· Informationsmerkmale

· Markt- und Unternehmensmerkmale

5. Bei den beschaffungspolitischen Instrumenten untersuchen wir Anreize und Forderungen. Was heißt das?

Die Ausprägung des Verhältnisses zwischen Forderung und Anreiz kann sehr unterschiedlich sein. Eine Forderung des Unternehmens bzw. des Lieferanten kann für den Gegenpol einen großen, aber auch einen sehr kleinen Anreiz bieten. Hierzu zwei Beispiele:

1. Will ein Lieferant eine Markierung auf dem Endprodukt mit seinem Firmenzeichen, so ist dies eine große Forderung. Der Anreiz bei dem Beschaffer ist gering, dieser Forderung nachzugeben.  

2. Will ein Beschaffer, daß der Lieferant das von ihm zur Verfügung gestellte Material verwendet ist dies eine große Forderung des Beschaffers. Der Anreiz für den Lieferanten ist gering, da er z.B. eventuelle Preisvorteile aus dem eigenen Einkauf nicht gewinnbringend an den Beschaffer weitergeben kann.

6. Bitte beschreiben Sie die Prozeßstruktur der Beschaffungsmarktforschung.

1. Auswahl der Beschaffungsobjekte, für die Marktforschung betrieben werden soll  

2. Auswahl der für die ausgewählten Beschaffungsobjekte benötigten Informationen.

3. Auswahl der Quellen und Methoden zur Gewinnung der benötigten Informationen.

4. Festlegung der Verarbeitungs- und Darstellungsverfahren der gewonnenen Informationen.

