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Kompetenzen im Einkauf

Gastbeitrag

Flr Eink&aufer sind soziale ,,Skills* genauso
wichtig wie fachliche Kompetenzen

Von Hans Boot und Jérg Hruby

Keine Abteilung agiert so global wie der Einkauf. Welche Kompetenzen
Fach- und Fihrungskrafte im Einkauf daflir benétigen, haben wir mit
Hilfe einer Umfrage identifiziert und anschlieBend bewertet. Die Globali-
sierung spielt eine sehr wichtige Rolle fir den Einkauf und das nicht nur
fur global agierende Konzerne. Selbst bei kleinen und mittelstdndischen
Unternehmen, die nur einen Hauptsitz in Deutschland haben oder nur
mit Kunden in Deutschland arbeiten, ist die Wahrscheinlichkeit groB,
dass einige ihrer Lieferanten aus dem Ausland kommen. Somit bendti-
gen Einkaufer auch dort ein globales und interkulturelles Verstandnis.

Vor diesem Hintergrund hat sich in
der Unternehmenspraxis der Begriff
»Global Mindset" gefestigt. Darun-
ter versteht man die Fahigkeit, unter-
schiedliche Kulturen zu verstehen und
diese erfolgreich miteinander zu ver-
binden. Fach- und Fihrungskrafte
im Einkauf missen mit unterschied-
lichsten Personen Uber kulturelle
Grenzen hinweg kommunizieren und
dabei haufig komplexe und wider-
sprichliche Aspekte und Informatio-
nen bewerten. Die Art und Weise, wie
Informationen verarbeitet und inter-
pretiert werden, hangt auch vom kul-
turellen Hintergrund ab.

Global Mindset ist im nicht-euro-
paischen Raum ein vielfach verwen-
deter Begriff. Sieht man sich etwa die
»,Google Trends® an, so wird vor allem
in Singapur, den Philippinen, den
USA, Australien und Kanada danach
gesucht. In Europa hat sich der Begriff
noch nicht durchgesetzt, gleiches gilt
auch fir Ubersetzungen wie ,,Globa-
le Orientierung” oder ,,Globale Denk-
weise“. In Deutschland wird noch viel-
fach nach dem Begriff ,Interkulturelle
Kompetenz“ gegoogelt. Global Mind-
set geht jedoch darlber hinaus.

Dieses Defizit kann europaischen
Firmen zum Nachteil gereichen. Aus

diesem Grund ist es fur Fach- und
FUhrungskréfte unabdingbar, sich
damit auseinander zu setzen.

Zwar gibt es allgemeine Studien zu
diesem Thema, jedoch keine, die sich
speziell mit dem Einkauf beschéftigt.
Deshalb haben Durch Denken Vorne
Consult und Global Mindset & Global
Leadership eine Umfrage unter Fach-
und Flhrungskréften im Einkauf
durchgeflhrt. Ziel war es, herauszu-
finden, welche Kompetenzen heute
grundsatzlich im Einkauf wichtig sind
und wie sich diese je nach Funktion
und Position unterscheiden.

Neben den globalen und interkultu-
rellen Kompetenzen sind im Einkauf
auch spezifische Fachkompetenzen
wichtig, um erfolgreich zu sein. Sol-
che Fachkompetenzen waren schon
vor 30 Jahren wichtig. Seitdem ist
jedoch ein Wandel in den Prioritaten
sichtbar. Auch die Fachkompetenzen
wurden von uns abgefragt. Insgesamt
nahmen mehr als 100 Fach- und Fiih-
rungskréfte an der Umfrage teil. Die
Ergebnisse haben uns zum Teil sehr
Uberrascht.

Wahrend das Lieferanten- und Pro-
jektmanagement — wie erwartet — mit
47 Prozent Zustimmung zu den wich-
tigsten Kompetenzen gehdren, sehen
nur 29 Prozent das Thema Waren-
gruppenmanagement als ,abso-
lut notwendig“ an. Dies ist Uberra-
schend, da das Category Manage-
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ment die Basis flr einen professionel-
len Einkauf bildet. Die Griinde dafir
wollen wir in einer weiteren Studie
untersuchen.

Eine weitere Uberraschung ist die
niedrige Bewertung von ,,Einkauf 4.0“.
Wahrend E-Procurement, RPA, Pro-
cess Mining usw. zu den aktuell meist
genutzten und diskutierten Begriffen
gehoren, findet man den Oberbegriff
Einkauf 4.0 unter ,ferner liefen“.

Bei den Kompetenzen im Bereich
,Global Mindset & Global Leader-
ship® wurde zwischen kognitiven, kul-
turellen, verhaltensbedingten, emoti-
onalen, Selbstmanagement- und glo-
balen FlUhrungskompetenzen unter-
schieden. Fir 58 Prozent der Umfra-
geteilnehmer ist die Fahigkeit, strate-
gisch zu denken und den Status Quo
immer wieder kritisch zu hinterfra-
gen, ,absolut notwendig“. Weitere 33
Prozent sehen diese Kompetenz als
»Sehr wichtig” an. Ahnlich sieht es bei
den Kompetenzen ,Ldsen komple-
xer Probleme® und , Aufbau von Ver-
trauen“ aus. Die Umfrage zeigt auch,
dass es wichtig ist, andere verstehen
zu wollen. Wer sich nur an den eige-
nen Gewohnheiten festhalt, wird Men-
schen aus anderen Kulturkreisen eher
nicht verstehen. »
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P» Bei den kulturellen Kompetenzen
sind Respekt und Toleranz die mit
Abstand wichtigsten Einstellungen.
Wer Erfolg im Einkauf haben méch-
te, sollte dies nicht vernachlassigen —
dies gilt, nebenbei bemerkt, auch fir
den privaten Bereich.

Interessant zu sehen ist, dass das
Thema Anerkennung und Diversi-
tat an Bedeutung gewinnt, je hoéher
jemand in der betrieblichen Organi-
sation steht. 41 Prozent der befrag-
ten Chief Procurement Officers, Exe-
cutive Vice Presidents und Vice Pre-
sidents sehen dies als ,absolut not-
wendig“ an, 82 Prozent als mindes-
tens ,sehr wichtig*®.

Einkaufer missen mit Stress
umgehen kénnen

Der Einkauf hat sich in den ver-
gangenen 20 Jahren radikal veran-
dert. Seine Bedeutung fiir die Unter-
nehmen ist stark gestiegen. Im Zuge
dieser Verdnderungen hat auch die
Komplexitdt zugenommen, so dass
es nicht verwunderlich ist, wenn das
Stress-Management als eine der
wichtigsten Selbstmanagement-Kom-
petenzen gesehen wird.

Vor allem Eink&ufer und Eink&ufe-
rinnen stufen die Féhigkeit, in belas-
tenden Situationen mit Stress umge-
hen zu kénnen, als ,absolut notwen-
dig“ ein. Dagegen steht bei den Fuh-
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rungskraften das Selbstvertrauen
ganz oben auf der Skala: Alle Befrag-
ten aus diesen Funktionen sehen dies
als mindestens ,,sehr wichtig“ an.

Wahrend die Ergebnisse der Umfra-
ge bei den Fachkompetenzen — vom
Warengruppenmanagement abgese-
hen — keine groBen Uberraschungen
zeigen, sieht das Bild bei den Sozi-
alkompetenzen anders aus. Diese
»social skills* drangen sich in den
Vordergrund.

Fir alle Fach- und Flihrungskrafte im
Einkauf ist es unabdingbar, sich beim
Lieferanten-, Risiko- und Projektma-
nagement sehr gut auszukennen. Wird
dies beherrscht, ist die Basis flir eine
erfolgreiche Zukunft im Einkauf gelegt.
Bei wem dies nicht der Fall ist, der
sollte sich entsprechend schulen las-
sen. Einkaufer, die sich beruflich wei-
terentwickeln und vielleicht einmal in
eine Leitungsposition aufsteigen wol-
len, sollten den Schwerpunkt eher auf
die Sozialkompetenzen legen.
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Top-5-Sozialkompetenzen

Strategisches und
kritisches Denken

Losen
komplexer Probleme

Vertrauen aufbauen

Bereitschaft, andere
verstehen zu wollen

Konfliktmanagement

= Absolut notwendig

= Sehr wichtig
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