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Unterstützung durch Künstliche Intelligenz


Dieses Buch wurde mit der Hilfe von Künstlicher Intelligenz (KI) entwickelt. Die KI trug dazu bei, Inhalte zu strukturieren, Texte anzupassen und die Ideen des Autors optimal zu unterstützen. Sie half dabei, Erkenntnisse und Inspirationen im Zusammenhang mit Themen wie Einkauf und Einkaufserfolg zu sammeln und zu analysieren. Die KI wurde als kreatives Werkzeug eingesetzt, um die Möglichkeiten moderner Technologie zu nutzen und das Buch in seiner Konzeption und Umsetzung zu bereichern.


Haftungsausschluss


Obwohl der Inhalt dieses Buches mit größter Sorgfalt recherchiert und zusammengestellt wurde, übernimmt der Herausgeber keine Garantie für die Korrektheit, Vollständigkeit und Aktualität der bereitgestellten Informationen. Jegliche Haftung für Schäden, die durch die Nutzung dieses Buches entstehen könnten, wird ausdrücklich ausgeschlossen.


Urheberrechtshinweis


Die Nutzung, Reproduktion oder Verbreitung des Inhalts dieses Buches, sei es vollständig oder in Teilen, ist ohne die ausdrückliche schriftliche Zustimmung des Herausgebers untersagt, Dieses Buch ist urheberrechtlich geschützt. Alle Rechte vorbehalten. © 2025










Einleitung: Warum dieses Buch?




	
Zweck des Buches: Was bedeutet Einkaufserfolg? Warum ist es mehr als nur Zahlen und Fakten?


	
Versprechen an den Leser: Praktische Tipps, Checklisten, emotionale Geschichten, konkrete Aufgaben.





Der Einkauf ist der stille Held eines jeden Unternehmens. Während andere Abteilungen oft im Rampenlicht stehen, arbeitet der Einkauf im Hintergrund – und doch ist er der Dreh- und Angelpunkt für nachhaltigen Erfolg. Dieses Buch beleuchtet eine wesentliche Wahrheit: Der Erfolg des Einkaufs hängt nicht allein von Zahlen, Strategien und Verhandlungen ab, sondern vor allem vom Menschen dahinter. Es ist Ihr Charakter, Ihre Haltung und Ihre Art, Herausforderungen zu meistern, die den Unterschied machen.


Dieses Buch ist für alle, die verstehen möchten, wie sie den Einkauf zu einem strategischen Werttreiber machen können. Es richtet sich an erfahrene Profis, die neue Perspektiven suchen, genauso wie an Einsteiger, die eine solide Grundlage benötigen. Unser Ziel ist es, die Essenz des Einkaufs zu entschlüsseln – die perfekte Symbiose aus menschlicher Intuition und sachlicher Professionalität.


Hier findest Du mehr als nur Theorie. Du findest praktische Werkzeuge, inspirierende Fallstudien und emotionale Geschichten, die verdeutlichen, wie man selbst unter Druck Lösungen findet. Gemeinsam werden wir entdecken, was es wirklich bedeutet, erfolgreich einzukaufen.










Über den Autor


Steffen Ettwein, geboren 1980 in Rottweil, ist ein visionärer Experte im strategischen Einkauf und Lieferantenmanagement. Mit fast zwei Jahrzehnten Erfahrung hat er sich in unterschiedlichsten Branchen, darunter mehr als zehn Jahre in der anspruchsvollen Automobilindustrie, als führender Denker etabliert. Von globalen Konzernen bis hin zu mittelständischen Unternehmen hat Steffen Ettwein mit seiner Expertise in strategischem Einkauf, Lieferantenmanagement und Prozessoptimierung zahlreiche Projekte erfolgreich beendet. In dieser Zeit entwickelte er herausragende Verhandlungskompetenzen sowie ein tiefes Verständnis für die komplexen Herausforderungen des Einkaufs. Seine innovativen Ansätze zur Kostenoptimierung und zum Aufbau resilienter Lieferketten haben messbare Erfolge erzielt – von signifikanten Einsparungen bis hin zu langfristigen Partnerschaften mit Lieferanten. Seine Stärke liegt in der Kombination von analytischer Präzision, menschlichem Einfühlungsvermögen und unerschütterlicher Zielorientierung. Ob es darum geht, komplexe Verhandlungen zu führen, Lieferketten zu optimieren oder innovative Lösungen zu entwickeln – seine Ansätze sind ebenso praxisnah wie nachhaltig. Heute teilt Steffen Ettwein sein Wissen als Gründer von SE Consulting Ettwein, einer Beratungsfirma, die Unternehmen dabei unterstützt, ihren Einkauf leistungsfähiger und zukunftssicher zu gestalten. Mit praxisnahen Lösungen, inspirierenden Seminaren, praxisnahen Lösungen und Vorträgen sowie einem klaren Fokus auf nachhaltige Strategien bringt er Einkäufer und Unternehmen auf Erfolgskurs. Als Einkaufstrainer unterstützt Steffen Ettwein sowohl ambitionierte Einkäufer, als auch Unternehmen auf dem Weg zu Spitzenleistungen. Privat ist Steffen Ettwein verheiratet und stolzer Vater von zwei Kindern. Seine Leidenschaft für innovative Denkansätze und effiziente Prozesse spiegelt sich nicht nur in seiner beruflichen Laufbahn wider, sondern auch in seiner Mission, den modernen Einkauf durch Wissen, Menschlichkeit und Innovation voranzutreiben.










Experten Vorwort Bernd Sehnert


Leider ist es noch immer so, dass der Einkauf in Unternehmen nicht die Rolle erhält, die nötig wäre, um Unternehmungen noch erfolgreicher zu machen. Oft fehlt es an dem Verständnis für dieses Thema, oder Menschen sind dazu nicht so ausgebildet, wie es nötig wäre. In vielen Unternehmen wird der Vertrieb mit dem Faktor 3 an Weiterbildungsveranstaltungen mehr gefördert.


Nur sehr wenige Spitzen-Einkäufer als Einkaufsleiter schaffen den Sprung in das Managementboard als Geschäftsführer oder Vorstand. Es ist Zeit, dass sich hier was ändert. Das Buch von Steffen Ettwein wird dazu beitragen auf einfache, klare Art und Weise den Einkauf zu beleuchten und ihm den Stellenwert zu geben, den es unternehmerisch verdient. Ich kenne Steffen Ettwein schon viele Jahre und habe ihn durch die verschiedensten Einkaufspositionen in unterschiedlichen Unternehmen als Coach begleitet. Seine Einkaufs-Analyse und seine Ausrichtung besonders auf die Wertschöpfung für Klein- und Mittelbetrieben sind seine Stärke.


Bernd Sehnert


CBS Sehnert


Beratung Coach










Experten Vorwort Wolf Vetter


Das Thema Einkauf ist für viele kleine und mittlere Unternehmen ein oft unterschätztes, aber entscheidendes Feld. Zum einen ist manchmal die Hälfte des eigenen Umsatzes durch die Einkaufspreise bestimmt, zum anderen entscheidet die Lieferkette wesentlich bei Qualität und Termintreue des Endprodukts mit, oft sogar auch über dessen innovative Eigenschaften.


Steffen Ettwein hat in diesem Buch einen wichtigen Beitrag geleistet, das Potential des Einkaufs in einem Unternehmen zu erfassen und zu nutzen.


Ich habe Steffen Ettwein als engagierten, praxisorientierten Einkäufer am Anfang seiner Karriere kennengelernt. Damals hatte ich die Aufgabe als sogenannter „Senior Expert“, als pensionierter Einkaufsleiter eines weltweiten Automobilherstellers, moderne Einkaufs-Werkzeuge und -Methoden zu schulen und sie auch praxisgerecht anzuwenden. Er war der erste, der etwas Neues anwenden, weiterentwickeln und auch an anderen weitergeben wollte.


Ich hoffe, dass dieses Buch eine Anregung für alle Einkäufer und Geschäftsführer gibt, zu erkennen, dass der Einkauf jenseits einfacher Preisverhandlung, Beauftragung und Rechnungsprüfung auch das Potential hat, Mehrwert für die ganze Unternehmensstrategie zu schaffen.


Wolf Vetter


Ehemaliger Leiter einer Einkaufsabteilung


Weltkasse-Einkauf und Welteinkaufsverbund










Experten Vorwort Sebastian Raible


Der Einkauf – für viele Unternehmen ein notwendiges Übel, eine Kostenstelle, ein reiner Abwickler von Bestellungen. Leider. Denn wer genauer hinschaut, erkennt schnell: Hier schlummert ein enormes Potenzial, das oft viel zu wenig genutzt wird. Der Einkauf ist weit mehr als Preisverhandlung, Bestellabwicklung und Lieferterminverfolgung. Er ist – wenn man ihn lässt – ein echter Hebel für unternehmerischen Erfolg.


Ich begleite Unternehmen seit vielen Jahren in ihrer strategischen Entwicklung – insbesondere im Einkauf. Und ich habe dabei immer wieder erlebt, wie genau diese Funktion unterschätzt – oder schlicht übersehen – wurde. Dabei ist gerade er es, der in Zeiten von globaler Unsicherheit, unterbrochenen Lieferketten und steigendem Wettbewerbsdruck Stabilität schaffen, Risiken frühzeitig erkennen und Innovationen aus dem Markt hineintragen kann. Der Einkauf ist nicht nur „Kostenbremse“, sondern Wertschöpfer. Und mehr denn je braucht es ein klares Verständnis für seine strategische Rolle.


In der Theorie klingt das einleuchtend – doch in der Praxis fehlt es oft an konkreten Werkzeugen, klaren Strukturen und dem richtigen Mindset. Genau hier setzt dieses Buch an. Verfasst wurde es von Steffen, den ich seit über zehn Jahren kenne und sehr schätze. Unsere Wege haben sich zunächst durch eine gemeinsame Zusammenarbeit gekreuzt – seither sind wir im regelmäßigen Austausch. Über die Jahre ist aus der Zusammenarbeit ein ehrlicher, wertvoller Sparring entstanden, der von gegenseitigem Respekt und einem gemeinsamen Interesse an Weiterentwicklung getragen ist. Steffen bringt mit „Die Essenz des Einkaufserfolgs – Mensch, Methoden und Strategie für Spitzenleistung“ ein Werk auf den Tisch, das genau das liefert, was im Alltag so oft fehlt: Orientierung, Klarheit – und konkrete Impulse, die sofort umsetzbar sind.


Was mir an diesem Buch besonders gefällt: Es ist kein schweres Fachbuch voller Theorie. Steffen bleibt pragmatisch, verständlich und fokussiert auf das, was wirklich zählt. Er nennt es selbst „Essenz“ – und genau das ist es auch. Ob Verhandlungsführung, Risikomanagement oder der kluge Einsatz von Künstlicher Intelligenz im Einkauf: Alles wird so dargestellt, dass man beim Lesen sofort Ideen bekommt, was man im eigenen Unternehmen verbessern kann. Kein Ballast, keine akademischen Schachtelsätze – sondern praxisnahe Tipps, die funktionieren.


Steffen gelingt es, den Einkauf in all seinen Facetten zu zeigen – aber ohne ihn zu überhöhen oder komplizierter zu machen, als er ist. Er konzentriert sich auf die Menschen, die Methoden und die strategischen Überlegungen, die den Unterschied machen. Das Ganze mit einem klaren Blick für die Realität im Unternehmen und einer Sprache, die Spaß macht zu lesen.


Ich bin überzeugt: Wer sich ernsthaft mit dem Einkauf beschäftigt – egal ob als Einkäufer, Projektverantwortlicher oder unternehmerisch Denkender – wird in diesem Buch viele wertvolle Anregungen finden. Es zeigt, was möglich ist, wenn man die Dinge ein wenig anders denkt. Und es macht Mut, die eigene Einkaufsarbeit auf ein neues Niveau zu heben.


Lieber Steffen, es ist schön zu sehen, wie viel von Deiner Persönlichkeit, Deiner Erfahrung und Deiner klaren Haltung in dieses Buch eingeflossen ist. Du hast hier etwas geschaffen, das gebraucht wird – und das vielen eine echte Hilfe sein wird.


Ich wünsche allen Leserinnen und Lesern, dass dieses Buch ihnen genau das gibt, was sein Titel verspricht: die Essenz des Einkaufserfolgs.


Mit besten Grüßen


Sebastian Raible


CEO Value Quest GmbH und Managing Consultant clearwater consulting – Beratung für Einkauf und Vertrieb










Vorwort:


Die Essenz des Einkaufserfolgs


Willkommen zu einem Buch, dass sich mit dem Kern einer der wichtigsten Disziplinen in der modernen Unternehmenswelt beschäftigt: dem Einkauf. Der Titel „Die Essenz des Einkaufserfolgs“ ist nicht zufällig gewählt. In einer immer komplexeren und dynamischeren Geschäftswelt geht es darum, die Essenz – die Quintessenz – dessen zu erfassen, was den Einkauf wirklich erfolgreich macht.


Dieses Buch ist das Ergebnis von fast 20 Jahren Erfahrung, Erkenntnissen und Herausforderungen, die ich in meiner Laufbahn als Einkäufer in unterschiedlichsten Branchen gesammelt habe. Von den ersten Verhandlungen bis hin zu strategischen Entscheidungen, von der Bewältigung globaler Krisen bis zur Einführung moderner Technologien – der Einkauf hat sich in den letzten Jahren grundlegend verändert. Und in all diesen Veränderungen ist eines immer gleich geblieben: Es sind die Menschen, die den Unterschied machen.


Ich glaube fest daran, dass der Einkauf nicht nur eine Funktion ist, die Zahlen jongliert und Verträge abschließt. Er ist eine Kunst – eine Kunst, die Menschen, Märkte und Strategien miteinander verbindet. Die Rolle des Einkäufers ist facettenreich: Verhandler, Netzwerker, Analytiker, manchmal auch Krisenmanager. Aber vor allem ist ein Einkäufer ein Mensch, der durch seine Persönlichkeit, seine Fähigkeiten und seine Haltung die Richtung vorgibt.


Mit diesem Buch möchte ich dir nicht nur Werkzeuge und Strategien an die Hand geben, sondern auch Inspiration. Es soll dir zeigen, wie du als Einkäufer nicht nur erfolgreich bist, sondern auch wächst – beruflich und persönlich. Jede Seite ist darauf ausgelegt, dir praxisnahe Einblicke, spannende Geschichten und wertvolle Denkanstöße zu liefern.


Ich lade dich ein, dieses Buch als Begleiter zu sehen. Ein Begleiter, der dich unterstützt, die Herausforderungen des modernen Einkaufs zu meistern, und dir zeigt, wie du mit Klarheit, Leidenschaft und Menschlichkeit herausragende Ergebnisse erzielen kannst.


Der Einkauf ist mehr als eine Abteilung. Er ist ein Schlüssel zum Erfolg – und du bist derjenige, der ihn zum Drehen bringt.


Ich wünsche dir viel Freude beim Lesen und viele Aha-Momente, die deinen Weg als Einkäufer bereichern werden.


Mit den besten Wünschen,


Steffen Ettwein










Ansprache in „Du“


Liebe Leser, in diesem Buch spreche ich dich bewusst mit „Du“ an. Ich möchte dir nicht nur Fachwissen vermitteln, sondern auch Inspiration geben und dich direkt auf deinem Weg begleiten.








Hinweis zur Ansprache und


Genderneutralität


Um die Lesbarkeit dieses Buches zu erleichtern, habe ich mich für die direkte Ansprache in der „Du“-Form entschieden. Diese Form soll dich persönlich ansprechen und den praktischen Nutzen des Buches unterstreichen.


Für die geschlechtliche Ansprache wurde bewusst auf die durchgehende Verwendung von Genderzeichen oder -zusätzen verzichtet. Wann immer beispielsweise die Begriffe „Einkäufer“ oder „Leser“ verwendet werden, sind damit selbstverständlich alle Geschlechter gemeint. Diese Entscheidung wurde getroffen, um einen klaren und flüssigen Schreibstil zu gewährleisten, ohne in irgendeiner Weise Wertungen oder Ausschlüsse vorzunehmen.


Ich danke dir für dein Verständnis und wünsche dir viel Freude und Inspiration beim Lesen dieses Buches!







Das Herz des Einkaufs – Der Mensch im Mittelpunkt



Einleitung:


Der Einkauf beginnt mit dem Menschen


Der Einkauf ist mehr als Zahlen, Prozesse und Verträge. Hinter jeder Entscheidung, jedem Verhandlungstisch und jeder Lieferkette steht ein Mensch – mit seiner Persönlichkeit, seinen Fähigkeiten und seinem Einfühlungsvermögen. Während Technologien, Strategien und Kennzahlen wichtige Werkzeuge sind, liegt der wahre Schlüssel zum Erfolg in den zwischenmenschlichen Fähigkeiten des Einkäufers.


Ein Einkäufer, der empathisch, kommunikationsstark und lösungsorientiert ist, kann nicht nur Herausforderungen bewältigen, sondern auch langfristige Beziehungen aufbauen, Innovationen fördern und Vertrauen schaffen. Dieses Kapitel widmet sich dem Kern des Einkaufs: der menschlichen Komponente, die oft unterschätzt wird, aber entscheidend für den Erfolg ist.
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