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Osteuropa

Gute Lieferanten zu finden
wird immer schwieriger

Unternehmen, die Produktionsmaterial in Mittel- und Osteuropa beschaf-
fen, mussen sich auf Lieferengpasse einstellen. ,Es wird zunehmend
schwieriger, in der Region qualifizierte Lieferanten zu finden®, sagte Adam
Cierkon im Gesprach mit Dow Jones Eink&ufer im Markt. Der Leiter des
Warschauer Biros der auf Einkaufsoptimierung spezialisierten Minchner
Beratungsfirma Araia verwies darauf, dass viele Zulieferbetriebe mit Auf-
trdgen geradezu Uberschittet wirden und keine Kapazitaten mehr frei
hatten. Um einen passenden Geschéftspartner aufzuspiren, missten
Eink&aufer heute oftmals 15 Lieferantenbesuche absolvieren, wo vor eini-
gen Jahren noch funf Besuche ausgereicht hatten. ,Eink&ufer sollten
mehr Zeit einplanen, wenn sie in Polen und anderen Landern Mittel- und
Osteuropas auf Lieferantensuche gehen®, empfiehlt Cierkon.

Auslandische Firmen, die in mit-
tel- und osteuropaischen Landern
nicht nur beschaffen, sondern auch
produzieren, haben nach Auskunft
von Cierkon zudem Schwierigkeiten,
qualifiziertes Personal zu finden. Hier
mache sich die Offnung der Gren-
zen flUr osteuropéische Arbeitskraf-
te in einigen westeuropdischen Staa-
ten negativ bemerkbar, erlauterte der
Beschaffungsexperte. So arbeiten
inoffiziellen Schatzungen zufolge der-
zeit bis zu zwei Millionen Polen im EU-
Ausland, viele von ihnen als Saisonar-
beiter, vorzugsweise in GroBbritanni-
en und Irland, aber auch in den skan-
dinavischen Landern.

Fir sein Heimatland Polen konsta-
tiert Cierkon, dass sich die Zahl der
Betriebe, die flr deutsche Indus-
trieunternehmen als Zulieferer in
Betracht kommen, deutlich erhoht
habe. Zudem sei das Qualifikations-
niveau der polnischen Arbeitneh-
mer in den vergangenen Jahren ste-
tig gestiegen, Cierkon fihrt als Bei-
spiel den steigenden Anteil von Fach-
kraften an, die Uber Fremdsprachen-
kenntnisse verfigen. GroBkonzerne
wie der US-Automobilzulieferer Del-
phi und der Handyhersteller Motorola
hatten diesen Trend erkannt und nutz-
ten Polen nicht nur als Produktions-
standort, sondern héatten dort auch
schon Forschungs- und Entwick-
lungszentren aufgebaut.
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Anne Escher: , Einkdufer miissen
einen langen Atem mitbringen.“

Allerdings, so Cierkon weiter, sei
auch das Lohnniveau in Polen gestie-
gen, was dazu gefuhrt habe, dass
sich lohnkostenintensive Fertigung
verteuert habe. Die Produktion von
Kabelbaumen fir die Automobilin-
dustrie beispielsweise ist dem Ein-
kaufsexperten zufolge heute weniger
attraktiv als vor sieben Jahren, als er
ins Beratergeschéft eingestiegen sei.
Westeuropaischen Einkdufern emp-
fiehlt er deshalb, lohnkostenintensi-
ve Teile an Standorten fertigen zu las-
sen, an denen das Lohnniveau nied-
riger sei, zum Beispiel in der Ukraine
oder in Rumanien.

Insbesondere das EU-Neumitglied
Rumanien sei ein ,heimlicher Star“
unter den osteuropéaischen Beschaf-
fungsmaérkten, pflichtet Araia-Berater
Thibault Pucken seinem Warschauer
Kollegen bei. Gute Bedingungen fén-
den deutsche Einkaufer vor allem in
Siebenblrgen vor, hier wirkten immer

noch historische Verbindungslini-
en nach. Der ,Geheimtipp“ schlecht-
hin fir Pucken ist jedoch die Tirkei:
,Das Land ist im China- und Indien-
Hype der letzten Jahre leider etwas
untergegangen. Dabei hat der tirki-
sche Markt deutschen Einkaufern viel
zu bieten”, betont er im Gesprach mit
unserer Redaktion. Dies gelte insbe-
sondere flir die Automobilbranche,
welche in der Tirkei traditionell stark
sei. Zudem sei die Infrastruktur in
den Industrieregionen — Beispiel: der
GroBraum Istanbul — gut entwickelt.

Wie Cierkon beobachtet Pucken
in Mittel- und Osteuropa eine Ver-
knappung bei bestimmten Materia-
lien. Zu Lieferengpassen kdnne es bei
Schmiede- und Drehteilen, Galvanik
und Oberflachentechnik sowie Kunst-
stoffspritzguss kommen: ,Die guten
Lieferanten sind zur Zeit voll, und
um neue zu entwickeln, bendtigt man
Zeit.“ Friher sei die Lieferantensuche
einfacher gewesen, Tipps, die man
auf Messen bekommen habe, hatten
in vielen Fallen zum schnellen Kontakt
und Geschéftsabschluss gefiihrt. Das
sei heute nicht mehr der Fall.

Aufbau eines neuen Lieferanten
dauert bis zu zwei Jahren

»ZU glauben, dass man einfach mal
nach Osteuropa gehen und dort 40%
einsparen kann, ist ein Irrtum. Die
Zeiten sind vorbei“, bestétigt Anne
Escher, Partnerin und Geschéftsfiih-
rerin von Araia. Wenn man keinen Auf-
trag bei etablierten Lieferanten plat-
zieren kann, so wie dies gegenwartig
h&ufig der Fall sei, bleibe nichts ande-
res Ubrig, als einen neuen Lieferan-
ten aufzubauen, und das koste Zeit.
Auch deshalb, weil die bisher noch
unentdeckten Zulieferbetriebe keine
Erfahrung mit auslédndischen Part-
nern haben und deshalb der kulturel-
le Faktor hier eine groBere Rolle spiele
als bei den Etablierten. Escher emp-
fiehlt, mit einfachen Sourcing-Aufga-
ben zu beginnen, um den neuen Part-
ner dann schrittweise zu qualifizieren,
bis er in der Lage ist, anspruchsvol-
le Projekte zu stemmen. Das kénne
jedoch bis zu zwei Jahre dauern.
Mark Krieger





