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1. Vorwort

Die Beschaffung abseits des Firmenstandorts stellt viele Unternehmen vor neue
Herausforderungen, die mit ihrem Kerngeschaft nicht direkt in Verbindung ste-
hen. Mit diesen Herausforderungen gehen oftmals ein hoher administrativer Auf-
wand, ein beachtliches finanzielles Risiko, aber auch Gefahren wie Know-how-
Diebstahl oder Imageverluste durch Zethische Fehleinkaufefieinher. Diese und
andere Faktoren kdnnen die Beschaffung zu einem uniberschaubaren und kriti-
schen Aufgabenbereich machen. Andererseits bietet die Beschaffung Unterneh-
men zweifelsohne eine groRRartige Chance, um im globalen wie im lokalen Wett-
bewerb bestehen und wachsen zu kdénnen. Welcher Unternehmer kauft nicht
gerne glnstig ein, um seine Margen zu starken oder hohere Gewinne zu erzielen
als der Mitbewerb? Welches Unternehmen kann es sich leisten, nicht auch an die
Beschaffungsmaoglichkeiten in Niedriglohn-Landern zu denken und damit nicht

zuletzt Arbeitspléatze an den heimischen Standorten zu sichern?

Produktionsprozesse werden akribisch analysiert, um Kosten zu sparen und wie-
derum Arbeitsplatze zu sichern und zu schaffen. Das Potential vor und hinter
dem Produktionsprozess wird jedoch haufig unterschéatzt. Was wiirde es bei-
spielsweise bedeuten, wenn ein Unternehmen die Qualitat seiner importierten
Produkte bereits im Ursprungsland ausreichend prufen kénnte, um so Fehler,
Probleme und Kosten gar nicht erst zu importieren? Gibt es Moglichkeiten, halb-
fertige Waren schon im Ursprungsland zusammenzusetzen, und was koénnte dies
fur den unternehmerischen Gesamtprozess und dessen Kosten bedeuten? Wie
beschafft der Mitbewerb? Wie wird Beschaffung in anderen Branchen gehand-
habt?

Die vorliegende Studie beschreibt das Beschaffungsverhalten sterreichischer
und deutscher Unternehmen verschiedener Branchen und unterschiedlicher
Grol3e. Dem Leser soll einerseits ein Gesamteindruck vermittelt werden, ande-
rerseits sollen ihm die Auswertungen tiefe Einblicke in besonders interessante
Aspekte der Beschaffung gewahren. Des Weiteren werden die vorliegenden Er-
gebnisse interpretiert. Zu den wesentlichen Eckpunkten finden sich schlief3lich
entsprechende Handlungsempfehlungen fir Logistikdienstleister und beschaf-

fende Unternehmen.
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2. Executive Summary

Die Beschaffung abseits des eigenen Firmenstandorts stellt nach wie vor viele

Unternehmen vor grof3e Herausforderungen i dies umso mehr, je ferner und

Aexotischerfi die Einkaufslander sind.

administrativer Aufwand, ein erhdhtes Finanz- aber auch Prozessrisiko sowie die
Gefahr des AFehleinkaufsn.

Ziel dieser Studie war es, das Beschaffungsverhalten und die Beschaffungslogis-
tik 6sterreichischer und deutscher Unternehmen zu erheben, die Ergebnisse
auszuwerten und entsprechend zu dokumentieren. Im Zuge dessen sollten au-
Rerdem Probleme, Chancen und Potentiale aufgezeigt und letztlich entsprechen-
de Handlungsempfehlungen fir die beschaffenden Unternehmen und Logistik-

dienstleister abgeleitet werden.

Befragt wurde ein reprasentativer Querschnitt dsterreichischer und deutscher
Unternehmen unterschiedlicher Gré3e und Branchenzugehdrigkeit. Die Ergeb-
nisse basieren auf den Aussagen von jeweils 100 Unternehmen in beiden Lan-

dern.

2.1. Einkaufsgebiete i Nahversorgung vor

Fernversorgung

Beschaffende Unternehmen bedienen sich in der Regel einer liberschaubaren
Anzahl von Lieferanten. Bei der Wahl der Einkaufslander und -gebiete zeigt sich
der klare Trend zur Nahversorgung: Ein Grof3teil der Unternehmen beschafft im
eigenen Land oder in der unmittelbaren Nachbarschaft. Als wichtigstes Kriterium
fur die Wahl eines Einkaufslands gilt neben der Wirtschaftlichkeit eine entspre-
chende logistische Infrastruktur. Die Hirde der Beschaffung in ferneren Landern
wird deutlich niedriger, wenn sich vor Ort Cluster bilden oder ansiedeln. Diese
Zentren stehen fuir Kompetenz und vermitteln Sicherheit, was ihnen nicht nur
eine gewisse Attraktivitat verleiht, sondern zugleich auch einen Vertrauensvor-

schuss der beschaffenden Unternehmen verschafft.
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2.2. Qualitatsaspekte vor Preissensibilitat

Bei der Auswahl von Lieferanten ist vor allem die Qualitét entscheidend. Diese
rangiert mit Gber 15 Prozentpunkten deutlich vor dem Preis. Personliche Netz-
werke liegen ebenfalls im Spitzenfeld und damit noch vor der Internet-Recherche.
Auch bei der Bewertung von Lieferanten wird Qualitatsaspekten i der Service-
wie der Produktqualitat i klar der Vorrang vor dem Preisargument eingeraumt.
Die Kriterien Forschung & Entwicklung sowie Innovation finden sich hingegen in

beiden Auswertungen an vorletzter Stelle.

2.3. Veranderlicheres und flexibleres Verhalten mittlerer

Unternehmen

Die beschaffenden Unternehmen streben tendenziell lange beziehungsweise

langerfristige Lieferantenbeziehungen an. Besonders ausgepragt ist diese Ein-
stellung bei kleinen und grof3en Unternehmen. Etwas anders verhalt es sich im
Segment der mittleren Unternehmen: Diese prasentieren sich mit einem Unter-
schied von rund 25 Prozentpunkten deutlich veranderlicher, flexibler und mogli-

cherweise auch kritischer.

2.4. Erbringung von Dienstleistungen und Mehrwert-

dienstleistungen meist im Haus

Die Unternehmen treffen in der Beschaffung generell keine klare Unterscheidung

zwischen Basisdienstleistung und Mehrwertdienstleistung, wenngleich durchaus
Branchenunterschiede erkennbar sind. Outsourcing an Logistikdienstleister spielt

eine sehr untergeordnete Roll e, ehesx kommt d
terfi zum Einsatz. Der GroCteil der mnternehm
gen jedoch im eigenen Hause aus. Die Erbringung der Dienstleistungen i insbe-

sondere von Mehrwertdienstleistungen i erfolgt zudem schwerpunktmafiig erst

im Empfangsland.
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2.5. Innovation und Zusammenarbeit mit

Logistikdienstleistern

Bei der Auswahl eines Logistikdienstleisters rangiert in Summe i wie bei den
Lieferanten allgemein i mit 1% Unterschied die Qualitdt noch knapp vor dem
Preis. Allerdings bestehen hier Unterschiede zwischen Deutschland und Oster-
reich. Wahrend bei 6sterreichischen Unternehmen die Qualitat knapp vorne liegt,
ist bei deutschen Unternehmen der Preis entscheidend. Eindeutig ist das Ergeb-
nis in Bezug auf die Bewertung von Logistikdienstleistern im laufenden Geschaft:
Dabei berticksichtigen die Unternehmen vorrangig die Servicequalitat, das Ac-
count Management sowie die Liefertreue. Der Preis spielt lediglich eine unter-
geordnete Rolle.

Bei der Dienstleisterauswahl ist Innovation kaum ein Kriterium, doch ihr Stellen-
wert verandert sich in der laufenden Geschéftsbeziehung: Dort rangiert Innovati-
on im guten Mittelfeld und wird mit einer Differenz von 10% deutlich hoéher als der
Preis gewertet. Zudem nehmen beim Outsourcing logistischer Leistungen der
Umfang beziehungsweise die Integrationstiefe umso starker zu, je innovativer der

Logistikdienstleister empfunden wird.

2.6. Enge Kommunikation und lose Steuerung

Eine gute Kommunikation mit Lieferanten und Dienstleistern ist den beschaffen-
den Unternehmen auf3erst wichtig. Der unternehmensubergreifenden, techni-
schen Integration messen sie allerdings nur mafige Bedeutung bei. Hier domi-
nieren immer noch herkdmmliche Kommunikationsmittel wie E-Mail und Fax. Die
Auftragsverfolgung erfolgt ebenfalls grof3teils per E-Mail, immerhin 13% der Un-
ternehmen fiihren Gberhaupt keine Auftragsverfolgung durch. Riickmeldungen
uber die Leistung von Lieferanten beziehungsweise Logistikdienstleistern erfol-
gen hauptséachlich schriftlich (per Quartal oder jahrlich). Persénliche Gesprache

im Rahmen von Meetings werden indessen nur sehr selten gefihrt.
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3. Umfrage

Logistikdienstleister bieten heute verschiedenste Dienstleistungen rund um Be-
schaffung, Lagerung und Distribution an. Diese Dienstleistungen lassen sich je-
doch oftmals nicht eindeutig einem bestimmten Teilbereich zuordnen. So kann
beispielsweise die Ubernahme von Qualitatssicherungsaufgaben sowohl eine
Beschaffungs- als auch eine Distributionsdienstleistung sein. Auch Dienstleistun-
gen wie der Zusammenbau einzelner Komponenten oder das Umpacken von
Gutern sind nicht eindeutig bestimmten Kategorien zuordenbar. Ausschlagge-
bend ist immer, aus welchem Blickwinkel diese Leistungen betrachtet werden.

3.1. Ziel der Studie

Die folgende Studie soll das Beschaffungsverhalten von Unternehmen darstellen,
Probleme und Chancen im Beschaffungsprozess aufzeigen und nicht zuletzt ei-
nen umfassenden Uberblick liber die derzeitigen Gepflogenheiten am osterrei-

chischen sowie am deutschen Markt bieten.

Welche Chancen bestehen hinsichtlich der Nutzung von logistischen Dienstleis-
tungen Dritter fiir die befragten Unternehmen? Welche Potentiale lassen sich

daraus fur Logistikdienstleister wie fiir Lieferanten ableiten?

3.2. Aufbau des Fragebogens

Bei der Gestaltung des Fragebogens wurde beriicksichtigt, dass die Befragten
zum einen die Moglichkeit erhielten, Fragen frei und offen zu beantworten, um so
uneingeschrankt inre Sichtweise zum Thema darstellen zu kénnen. Zum anderen
wurden den Befragten aber auch verbindliche Antwortmdglichkeiten vorgegeben,
um ihre Aufmerksamkeit auf bestimmte Aspekte der Beschaffung zu lenken. Die-
ser Zugang beziehungsweise die Kombination der Antwortmaglichkeiten liel3 zu,
dass das Thema umfassend und aus durchaus unterschiedlichen Blickwinkeln

beleuchtet werden konnte.

Die Antworten der Teilnehmer wurden hinsichtlich ihrer direkten Aussagen auf
die Fragestellungen hin ausgewertet. Dartiber hinaus wurden zusétzlich mehrere

Fragen miteinander verknipft, wenn besonders interessante Zusammenhange
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zutage traten beziehungsweise vermutet wurden.

Die Fragen wurden in finf Schwerpunkte eingeteilt:

Allgemeines zur Beschaffung

Lieferanten

Einkaufsgebiete und Bezahlung
Dienstleistungen und Mehrwertdienstleistungen
Logistikdienstleister

o gk w NP

Organisation und Rahmenbedingungen

3.3. Sample und Teilnehmer der Studie

Insgesamt wurden 1340 Unternehmen kontaktiert, wovon letztlich 100 osterrei-
chische und 100 deutsche Unternehmen tatséchlich an der Befragung teilnah-
men. Die Teilnahmequote betrug rund 16% in Osterreich und etwa 14 % in
Deutschland. Wahrend in Osterreich Unternehmen in allen neun Bundeslandern
befragt wurde, lag in Deutschland der Schwerpunkt auf den Regionen im Siiden
(Postleitzahlengebiete 7 und 8). Ausnahmen hierzu bildeten neun Weiterleitun-

gen in andere deutsche Gebiete.

Die Befragung erfolgte quer durch die Branchen. Die genaue Zusammensetzung
ist aus untenstehender Grafik ersichtlich. Auf die Branchen Maschinen und Me-
tall, Handel, Elektro- und Elektronik, Nahrungs- und Genussmittel sowie Textil-
handel und -industrie wurden bei der Auswertung einzelner Fragenstellungen
teilweise detaillierter eingegangen. In anderen Branchen war dies aufgrund eines
zu geringen Samples mitunter nicht moglich. Auf besonders auffallige und inter-

essante Abweichungen wurde jedoch auch hier stets naher eingegangen.
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Zusammensetzung der Branche

H Maschinen und Metall
H Handel

i Keine Angabe

H Elektro- und Elektronik
H Nahrungsund Genussmittel
i Diverse

M Textilhandel findustrie
H Buro/Papier/Verlage

i Chemische Industrie

i Holzverarbeitung

i Automobil

i Bauindustrie

i IT/Kommunikation

i Kunststoff/Gummi

Die Auswertung der teilnehmenden Unternehmen hinsichtlich ihrer Unterneh-

mensgrofle nach Mitarbeiteranzahl:

Unternehmensgroi3e (nach Mitarbeitern)

Bezeichnung

Klein- und Kleinstunternehmen
Mittlere Unternehmen
Grol3unternehmen

Keine Angabe

Summe

Mitarbeiter Prozent
bis 49 20,0%

50 bis 249 54,5%
ab 250 18,0%
7,5%

21,5% 100%

UnternehmensgroRe Osterreich - Deutschland (nach Mitarbeitern)

Bezeichnung

Klein- und Kleinstunternehmen
Mittlere Unternehmen
GroRBunternehmen

Keine Angabe

Summe

Mitarbeiter
bis 49

50 bis 249
ab 250

Osterreich  Deutschland
31% 9%

54% 55%

10% 26%

5% 10%

100% 100%
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4. Ergebnisse

Die Art der Darstellung der Umfrageergebnisse richtet sich stark nach den jewei-
ligen Fragestellungen. Die Prasentation der Ergebnisse erfolgt anhand von Kern-
aussagen, Diagrammen sowie einer Ergebnisinterpretation durch x|vise innovati-

ve logistics.

4.1. Allgemeine Aussagen zum Thema Beschaffung

Die offenen Antworten, die die Befragten zu diesem Thema gegeben haben, ver-
schaffen einen Gesamteindruck tber das Verstandnis und auch die Schwierigkei-
ten der Unternehmen in Bezug auf die Beschaffungslogistik.

4.1.1 Transport als wichtiges Thema in der Beschaffung

Auf die Frage AWe |l che dr ei Stichwerter fadlen | hnen
schaf f ungs | knmtersdie iTdinetlamerndreifoffene Angaben machen.

Von den 507 Stichwortern, die genannt wurden, entfielen 13% auf den Begriff

Transport. Haufig vorgekommen sind weiters die Stichwdrter Einkauf (10%) und

Spedition (6%).

Interessant ist, dass bei 11% der Befragten Kundenanforderungen im Fokus der
Beschaffung stehen. Dies macht deutlich, wie wichtig ein effizienter Beschaf-

fungsprozess fur die Auftragserfullung ist.

Beschaffung Stichworter

H Transport
H Kunden
i Einkauf
H Spedition
M Logistik
i Preis

i Planung
M Lieferung
L Waren

i Qualitat
i Andere
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4.1.2 Liefersicherheit als gro3e Herausforderung

Insgesamt 34% der befragten Unternehmen gaben bei der Frage nach den grofi3-
ten Problemen beziehungsweise Schwierigkeiten die Liefersicherheit an. Liefer-
verzug war hier mit 20% das meistgenannte Stichwort, es folgte der Preis mit

17% und an dritter Stelle lag die Lieferung mit 14%.

Probleme in der Beschaffungslogistikd. Stichwort

H Lieferverzug

H Preise

i Lieferung

H Qualitat

H Planung

M Zeitdruck

M Beschéadigunger
H Pinktlichkeit

i Wartezeiten

| Aufwand

i Kommunikation
i Termintreue

i Transport

i Langwierig

4 Andere

Auffallend erscheint, dass deutsche Unternehmen mit 30,2% qualitative Kriterien
als groRte Probleme in der Beschaffung angaben. Osterreichische Unternehmen
bewerteten diese jedoch nur mit 19,9%. Sie sahen hingegen mit 27,9% die Liefe-
rung als problematischen Aspekt der Beschaffung, dieses Stichwort fand sich

wiederum bei den deutschen Unternehmen auf Platz zwei.

Generell lassen die Antworten darauf schliel3en, dass eine effiziente Beschaffung
nur in Verbindung mit einem effizienten Transport funktioniert. Denn treten Fehler
in einer durchgangigen Transportkette auf, wirken sich diese unmittelbar auf den
Einkaufserfolg aus. Das entsprechende Zusammenspiel von Kunde, Lieferant

und Logistikdienstleister ist folglich unabdingbar.

4.2. Lieferanten

Ziel des folgenden Kapitels ist es, die Lieferantenbeziehungen genauer zu be-
leuchten. Wie vieler Lieferanten bedienen sich die Unternehmen? Wie werden

diese ausgewahlt und bewertet? Auf welchen Zeitraum sind diese Beziehungen
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ausgelegt?

Die gemachten Aussagen wurden in weiterer Folge auch hinsichtlich verschiede-
ner Abhangigkeiten wie beispielsweise Unterschiede in den Branchen oder den
Landern genauer betrachtet und ausgewertet.

4.2.1 Wenige Lieferanten setzen sich durch

Laut Aussage der Befragten arbeitet etwa die Halfte der Unternehmen mit bis zu
25 Lieferanten, etwa ein Viertel mit bis zu 100 und das restliche Viertel mit mehr
als 100 Lieferanten. Folgende Tabelle zeigt die genauen Werte. Der Trend zu

einer Ubersichtlichen Anzahl von Lieferanten lasst sich daraus klar erkennen.

Dies scheint unter anderem darin begriindet zu sein, dass mit wenigen Lieferan-
ten die Steuerung der Lieferung beziehungsweise der Supply Chain leichter zu
bewerkstelligen ist. Hinzu kommt, dass auch der administrative Aufwand bei ei-

ner geringen Anzahl von Lieferanten entsprechend niedriger ist.

Anzahl der Lieferanten

Anzahl Prozent Kumulierte Prozent
3-10 30,9% 30,9%
11-25 20,9% 51,8%
30-50 12,0% 63,8%
60-100 11,0% 74,8%
110-500 21,5% 96,3%
700-1000 1,6% 97,9%
1500-10000 2,1% 100%
Summe: 100,0%

4.2.2 Qualitat bei der Auswahl der Lieferanten

entscheidend

Di e F negvihleiSie lhre Lieferanten aus? feantworteten 86% der befrag-
ten Unternehmen eindeutig mit dem Stichwort Qualitat. Neben der Qualitat spie-
len dabei sowohl der Preis mit 70% als auch die persdnlichen Netzwerke mit

62,8% eine herausragende Rolle.
Interessant ist, dass die Qualitat bei der Lieferantenauswahl mehr ins Gewicht
fallt als der Preis. Da der Preis nichtsdestotrotz ein entscheidendes Vergabekrite-

rium fur Auftrage ist, kann der Schluss gezogen werden, dass sich die Lieferan-
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ten mit den besseren Qualitdtskennzahlen bei Kostendruck eher durchsetzten
kénnen. Weiters deutet dieser Umstand darauf hin, dass Unternehmen durchaus
auch hohere Preise akzeptieren wirden, wenn die Qualitéat stimmt und die Ver-
lasslichkeit gewahrleistet ist.

Spannend erscheint zudem, dass personliche Netzwerke bei der Auswahl der
Lieferanten eine tragende Rolle spielen und damit deutlich vor der Internet-
Recherche rangieren. Dies lasst sich mdglicherweise darauf zurtickfihren, dass
in der Beschaffung das personliche Vertrauen sowie die daraus resultierende

Verbindlichkeit einen hohen Stellenwert besitzen.

Auffallend ist, dass Forschung & Entwicklung bei den befragten Unternehmen mit
22% eine untergeordnete Rolle spielt. Dies trifft vor allem fir mittelstandische
Unternehmen zu, von welchen nur 18% F&E als wichtiges Kriterium sahen i bei
den GroRunternehmen waren es immerhin 37,5%. Dies lasst den Schluss zu,
dass gerade im mittelstandischen Bereich Forschungskooperationen mit Liefe-

ranten weniger verbreitet sind.

Kriterien fur Lieferantenauswahl
90% 86%
80%
70%
0,
70% 63%
60%
48%
50%
40%
33%
30%
21% 22%
20%
10% %
0% ==
Cluster Forschung &Geografisch Internet Personliche  Preis Qualitat Andere
Entwicklung Recherche Netzwerke

4.2.3 Unternehmen suchen nach langfristigen Lieferanten

Bei der Frage nach der Dauer von Lieferantenbeziehungen waren die Antworten
sehr eindeutig: Etwa zwei Drittel der Unternehmen legen ihre Lieferantenbezie-
hung langjahrig aus, ein Viertel setzt auf lange Serien. Unternehmen sind somit

grundsétzlich an langfristigen Partnerschaften interessiert.

Eine langfristige Lieferantenbeziehung basiert meist auf partnerschaftlicher Zu-
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sammenarbeit. Denn oft werden gemeinsam Investitionen getatigt, Produkte ent-
wickelt und eingeftihrt. Dadurch entstehen sowohl kunden- als auch lieferanten-
seitig Risiken und Chancen, die zusammen bewaltigt respektive genutzt werden

mussen.

Dauer der Lieferantenbeziehung

1%
8%

M langjahrig
H lange Serie
M kurze Serie

H einmalig

Betrachtet man die Unternehmen nach ihrer GroRRe, so fallt auf, dass kleine und
kleinste sowie grof3e Unternehmen mit 97,5% beziehungsweise 84,2% starker
nach langjahrigen Beziehungen streben als mittlere Unternehmen mit 66,7%.
Grinde der kleinen und kleinsten Unternehmen hierfir kénnte die notwendiger-
mafen schlanke und kostengiinstige Organisation im Einkauf und die damit ver-
bundene Bedeutung einer langjahrigen Verbindung zum Lieferanten sein. Bei
den groRen Unternehmen hingegen ist es die Entwicklung hin zur unterneh-
mensibergreifenden, stark integrierten Supply Chain, die ein hohes Mal3 an ge-
genseitigem Vertrauen voraussetzt. Hinzu kommen weitere Griinde wie bei-
spielsweise IT-Vernetzung oder gemeinsame Investitionen, die eine langerfristige
Zusammenarbeit notwendig machen. Interessant ist, dass mittlere Unternehmen
langjahrigen Lieferantenbeziehungen eine geringere Bedeutung beimessen als
ganz kleine beziehungsweise grof3e Unternehmen. Dies lasst den Schluss zu,
dass mittlere Unternehmen in ihrer Lieferantenbeziehung kritischer oder auch
flexibler agieren. Ihre Beziehung und damit auch die Vertrage sind damit wesent-

lich wandelbarer.

4.2.4 Groldteil der Unternehmen bewertet ihre Lieferanten

nach System

Von den 198 Unternehmen, die auf die Frage A H a bSierein Lieferantenbewer-
t ungs s yantwertaténfihaben 79,3% bejaht und 20,7% verneint. Fast kein
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Unterschied besteht hier zwischen den beiden Landern: Nutzen 73,7% der be-
fragten Osterreichischen Unternehmen ein Lieferantenbewertungssystem, so sind
es in Deutschland 84,4%. Dies verdeutlicht, dass die Notwendigkeit, Lieferanten

systematisch zu bewerten, eindeutig erkannt und in die Praxis umgesetzt wurde.

4.2.5 Harte Fakten wichtig bei der Lieferantenbewertung

Fast alle befragten Unternehmen (99,4%) gaben an, dass im Zuge der Lieferan-

tenbe we r t Harddractdi wi e P rLieférteeueo cheerwe r t e Softwer den. A
Factsi wi e | n n oSerziteiwerden vord5d% der befragten Unternehmen
bertcksichtigt.

4.2.6 Service und Qualitat i Schwergewichte in der

Lieferantenbewertung

Als mogliche Antwortauf di e Frage AWas sind die Top 3
Li ef er gabénd6506idie Servicequalitat an, gefolgt von der Produktquali-
tat (52%), dem Preis (50%) und der Liefertreue (46%).

Durch ein hoheres Servicebewusstsein kdnnen sich Lieferanten von ihren Mitbe-
werbern beziehungsweise von konkreten anderen Kriterien wie etwa dem Preis
abgrenzen. Obwohl Kommunikation einen hohen Stellenwert besitzt, ist die direk-
te Verbindung mit Lieferanten Uber IT-Schnittstellen ein untergeordnetes Ent-

scheidungskriterium.

Top 3 LieferanterBewertungskriterien
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Fur mittlere Unternehmen ist nach Servicequalitat und Produktqualitat der Preis
das drittwichtigste Entscheidungskriterium. Die Kommunikation ist fur mittlere
Unternehmen mit etwa 41,1% ebenfalls noch ein wichtiges Bewertungskriterium.
Lieferanten kdnnen sich demzufolge in diesem Segment Uber den Service und
die Produktqualitat von inrem Mitbewerb abheben. Dies erscheint insbesondere
insofern wichtig, da mittlere Unternehmen sich i wie vorher erwdhnt i in ihren
Lieferantenbeziehungen veranderlicher verhalten. Etwas anders prasentieren
sich diesbezuglich die kleinen und kleinsten sowie die grof3en Unternehmen: Sie
legen groldten Wert auf Preis und Liefertreue gefolgt von Servicequalitat.

Top 3 LieferanterBewertungskriterien bezogen auf
Unternehmensgrof3en
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Auch zwischen den Branchen sind erwahnenswerte Abweichungen zu erkennen.
Wahrend fur den Handel sowie die Nahrungs- und Genussmittelbranche der
Preis und die Liefertreue tberdurchschnittlich wichtig sind, zahlt in der Maschi-
nen- und Metallbranche in erster Linie die Produktqualitat. Letztere spielt wiede-
rum im Textilhandel mit nur 25% eine untergeordnete Rolle, allerdings ist dort die
Servicequalitat mit 87,5% von grofl3er Bedeutung. Die Servicequalitat wird auch in

der Elektro- und Elektronikbranche mit 81,3% sehr grof3 geschrieben.
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