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Vom Lieferanten zum Partner

– das Preferred -Supplier-Programm der 
Schreiner Group 
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Die Schreiner Group 
ein robustes Familienunternehmen
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Umsatzentwicklung 1984-2017

Export 2016:

68 %
CAGR 1984-2016:

10,9 %
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Schreiner ProTech 
Lösungen für die technische Industrie

PreScript und PolyScript

Druckausgleichselement (DAE)

Airbag-Cover

Color-Laserfolie

Stanzteile

Schutzfolie



Schreiner MediPharm
Innovative Labels mit Zusatznutzen für die pharmazeuti sche Industrie

Pharma-Tac

Pharma-SecurityPharma-Multi-Act Labels für Autoinjektoren

Pharma-CombNeedle-Trap
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Einkaufsstrategie 2020

Herausforderungen im Einkauf - Schreiner Group 2011

■ Gewachsene Einkaufsorganisation: fehlende, klare Ausrichtung

■ Kein strategieorientiertes Kostendenken

■ Kein Management von Warengruppen und Lieferanten

■ Keine Zusammenarbeit mit Lieferanten

■ Keine standortübergreifende Zusammenarbeit

■ Kein IT-basiertes strategisches Einkaufssystem

■ Umfangreiches Maverick Buying

■ Keine Einbindung in den Entwicklungsprozess

■ Keine Strategiekompetenz bei Mitarbeitern

Fazit: Der Einkauf muss sich vom Abwickler zum aktive n Businesspartner entwickeln!
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Einkaufsstrategie 2020

Die 4 Phasen der Strategieentwicklung

Phase 1:
Transparenz 
und Struktur 

schaffen

■ Einführen der Elemente aus 15M nach Prof. Dr. Hess

■ Übernahme der Projekteinkaufs-Funktion von R&D

■ Reifegradanalyse „Runde 1“

■ Start Preferred Supplier Programm

■ Start Einführung E-procurement-System

■ Entscheidung „Zentraleinkauf bei der Schreiner Group“

■ Erste Erfolge durch Kostenverbesserungen
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Die 4 Phasen der Strategieentwicklung
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er ■ Erstellen der Beschaffungsstrategie basierend auf den 

zentralen Herausforderungen, der Reifegradanalyse, 
Definition der strategischen Einkaufsziele und Stoßrichtungen

■ Aufbau Warengruppenstrategie und Lieferantenstrategie

■ Neuausrichtung Lieferantenmanagement mit Fokus 
Lieferantenentwicklung und Preferred Supplier Konzept

■ Etablierung der Reifegradanalyse als Standard-Tool für PDCA

Phase 2:
Entwicklung der 
Beschaffungs-

strategie

Einkaufsstrategie 2020
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Unternehmens-
strategie

Die 4 Phasen der Strategieentwicklung
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Kunden-
vertrautheit 

Kundenfok.
Innovation

Komplexität 
managen

Grundwettbe-
werbsfähigkeit

P1 + + + +

P2 ++ (-) + - ++

P3 + + + +

P4 + + +

P5 + + ++

P6 + + ++

P7 ++

P8 ++ ++

P9 + ++

P10 + +

P11 + + +

P12 + + ++

P13 + ++ +

P14 ++ ++ + +

■ Nachjustierung der zentralen Herausforderungen

■ Synchronisierung mit den strategischen Zielen 
von Vertrieb, Entwicklung und Produktion

Phase 3:
Integration in die 
Unternehmens-

strategie

Einkaufsstrategie 2020
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Die 4 Phasen der Strategieentwicklung

Phase 4:
Unterstützung 

und Ausrichtung 
Industrie 4.0

B
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er Unternehmens-

strategie

■ Innovative Lösungen der SGR („Smart Labels“) zur Vernetzung 
der gesamten Wertschöpfungskette 
für die Industrie 4.0 erfordern neue Fähigkeiten
und Wege im Einkauf

Einkaufsstrategie 2020
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Schreiner Preferred Supplier

Lieferantenklassifizierung

- Konzept und Vorgehensweise -
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Warum eine Lieferantenklassifizierung? 

� Wir können nicht mit allen Lieferanten mit der gleich hohen Aufmerksamkeit zusammen 
arbeiten. 

� Kostenverbesserung und –transparenz, u. a. durch Volumenbündelung

� Wir wollen ausgewählte, leistungsfähige Lieferanten schon früh in den 
Produktentstehungsprozess integrieren, um die Produkte für unsere Kunden besser und 
wettbewerbsfähiger zu gestalten. � das optimale Material zu den besten Kosten

� Die ausgewählten Lieferanten müssen dazu die Anforderungen des Marktes unserer Kunden 
kennen, um die besten Lösungen für die Kundenprodukte zu bieten. 

� Wir brauchen dauerhaft „Null-Fehler-Lieferungen“, ausgewählte Lieferanten können wir durch 
eine enge und dauerhafte Zusammenarbeit dazu hin entwickeln. 

� Höhere Transparenz in der gesamten SupplyChain
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Schreiner Preferred Supplier Programm
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Ausgangssituation zur Lieferantenklassifizierung

� Beschaffungsmarkt für Produktionsmaterial ist heterogen (Konzerne, Konzernsparten, 

mittelständische Unternehmen, Nischenanbieter)

� Keine definierte und langfristig abgestimmte Materialgruppen- bzw. Lieferantenstrategie

� Über 100 Lieferanten im Bereich Produktionsmaterial

� Lieferantenauswahl und die Vergabe war willkürlich

� Einbeziehung der Lieferanten bzw. des Lieferanten KnowHow in die Produktentwicklung war 

kaum gegeben bis nicht erwünscht

� Die Kosten-und Angebotssituation war nicht zufriedenstellend

� Vertragsbasis mit den Lieferanten war sehr lückenhaft

� Qualitäts- und Logistiksituation der Zulieferteile war verbesserungswürdig
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Schreiner Preferred Supplier Programm

Position der Schreiner Group auf dem Beschaffungsma rkt
- wie interessant sind wir für Lieferanten? -

� Einkaufsvolumen ca. 80 Mio € � Produktionsmaterial ca. 45 Mio €

� Schreiner Group ist der Innovationsführer der Branche 

� Hohe Innovationskraft mit breitem Produktportfolio

� Anspruchsvoller Entwicklungspartner

� Hohe Wachstumsraten

� Sehr guter Marktzugang in verschiedene Industriebranchen

� Globales Produktionsnetz (Deutschland, USA, China)

� Häufiger Bezug von Kleinmengen und Spezialitäten

� „Sandwichposition“ => große Kunden, große Lieferanten
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Lieferantenklassifizierung
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Schreiner Preferred Supplier Programm
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Lieferantenklassen 
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Klasse Anforderung Produktionsmaterial
Anforderung indirektes 

Material und Investitionen.
Auswirkung / Prozesse 

•potenzielle Lieferanten •werden fallweise bei Ausschreibungen herangezogen 

•Prototypen
•können bei Bedarf und Eignung in den  Lieferantenzulassungsprozess 
überführt werden. 

•eine Einbeziehung in den Produktentstehungsprozess erfolgt nicht

•liefern bereits stabil in die Serie •werden bei ausgesuchten Ausschreibungen angefragt 

•Zulassungsprozess erfolgreich 
durchlaufen

•werden nicht in den Produktentstehungsprozess einbezogen

•Ausgewählte Lieferanten für 
Produktionsmaterial

•Lieferanten mit wichtigen 
Kompetenzen für 
Anlagen/Maschinen

•werden in der Regel bei jeder Ausschreibung der Materialgruppe 
einbezogen

•Langfristig vertragliche Absicherung
•Lieferanten, die für die 
Wertschöpfung wichtig sind

•fallweise werden sie auch in den Produktentstehungsprozess einbezogen

Basis
•Lieferanten für Nicht-
Produktionsmaterial 

Serien
•wichtige und zuverlässige 
Lieferanten für Nicht-
Produktionsmaterial

Strategisch
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Lieferantenklassen 
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� Konzentration auf die „Preferred Supplier“ und die „Str ategic Supplier“

Klasse Anforderung Produktionsmaterial
Anforderung indirektes 

Material und Investitionen.
Auswirkung / Prozesse 

•Hohe strategische Bedeutung der 
Warengruppe

•bekommen die Möglichkeit, sich in regelmäßigen Meetings schon in der 
frühen Produktentstehungsphase einzubringen. 

•Direktzugriff auf das TOP-
Management des Lieferanten.

•Commitment auf feste Umsätze bzw. auf ein Umsatzwachstum 

•Hohe Integration in die Produkt-
/Prozessentwicklung

•enger Austausch beider Entwicklungsabteilungen 

•Status „Preferred Customer“ beim 
Lieferanten, dadurch frühe Exklusivität 
bei neuen Produkten des Lieferanten

•in einem Jahres-Kick-off-Meeting werden Materialbedarfe, Projektideen und 
Einkaufsvolumina für das folgende Geschäftsjahr abgeglichen

•Intensive vertrauensvolle 
Zusammenarbeit

Preferred •--- 
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Schreiner Preferred Supplier Programm

Kriterien für die Einteilung

1. Einkaufs-, Materialgruppen- und Lieferantenstrategie  

� abgeleitet aus der 15M-Architektur der Supply-Strategie nach Prof. Dr. Gerhard Heß,

Professor für Supply Management /Ohm-Hochschule Nürnberg

2. Lieferantenbewertung (der letzten Jahre)

� Bewertung von Qualität, Logistik, Technologie und Kosten

3. Leistungsportfolio kombiniert mit der „Strategischen  Passgenauigkeit“

� 10 definierte Bewertungskriterien
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Preferred SupplierPreferred Supplier

Strategic SupplierStrategic Supplier

SerienlieferantSerienlieferant

BasislieferantBasislieferant

Preferred Supplier

Strategic Supplier

Serienlieferant

Basislieferant

Lieferantenklassifizierung

Strategische 
Passgenauigkeit

SB3

SB2

SB1

M2M1

SB4

M14 M15
M5 M6 M7 M8

M4M3

M11M10M9

M13

15M-Modell

A

B

C

Leistungsportfolio
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Ausgangsvoraussetzung zur Eingruppierung in die Klass en

� Abgeleitet aus der Einkaufs- und Materialgruppenstrategie wird die Materialgruppe in das 
Standard-Einkaufs-Portfolio nach Kraljic eingeordnet.
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Schreiner Preferred Supplier Programm

Notwendigkeit von Lieferantenklassen in den Quadran ten

� Im Quadranten „Strategic“ werden fallweise „Preferred Supplier“, Muss: „Strategic Supplier“, 

„Series Supplier“ und „Basis Supplier“ benötigt

� Im Quadranten „Bottleneck“ werden „Strategic Supplier“, „Series Supplier“ und „Potential 

Supplier“ benötigt – keine „Preferred Supplier“

� Im Quadranten „Leverage“ werden „Series Supplier“ und „Basis Supplier“ und fallweise 

„Strategic Supplier“ benötigt – keine „Preferred Supplier

� Im Quadranten „Routine“ werden „Series Supplier“ und „Basis Supplier“ benötigt – keine 

„Preferred Supplier“ - keine „Strategic Supplier“
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Schreiner Preferred Supplier Programm

Voraussetzungen zur Einteilung in die Klassen 1 („P referred Supplier“) und 2 
(„Strategic Supplier“) im Quadrant „Strategic“

� Mindestens 25 % EK-Volumenanteil in der Warengruppe – oder realistisch in einem Zeitraum 
von 2 Jahren zu erreichen

� Vertragssituation: Rahmenvertrag mit „Last Buy“-Vereinbarung und Liefergarantie, NDA, 
QSV, unterzeichnete SGR-Spezifikationen, falls benötigt eine Logistikvereinbarung (incl. 
„Lean Beschaffung“), sowie eine vereinbarte normkonforme Reklamationsabwicklung

� Es ist nicht geplant in den nächsten 2 Jahren, das EK-Volumen zu reduzieren (siehe 
Lieferantenstrategie)

� Klasse 1: A-Lieferant (Lieferantenbewertung) in den letzten 2 Jahren

Klasse 2: mind. B++-Lieferant (Lieferantenbewertung) in den letzten 2 Jahren
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Schreiner Preferred Supplier Programm

Voraussetzungen zur Einteilung in die Klasse 2 („St rategic Supplier“) im 
Quadrant „Bottleneck“ 

� Monopolist in der Warengruppe, Alternativen nicht innerhalb der nächsten 2 Jahre 
aufzubauen

� Schreiner Group-Umsatz (zum Kunden) mit Materialien dieses Lieferanten > 500 T€

� Vertragssituation: Rahmenvertrag mit „Last Buy“-Vereinbarung und Liefergarantie, NDA, 
QSV, unterzeichnete SGR-Spezifikationen, falls benötigt eine Logistikvereinbarung (incl. 
„Lean Beschaffung“) sowie eine vereinbarte Reklamationsabwicklung

� mind. A-Lieferant (Lieferantenbewertung) in den letzten 2 Jahren
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Preferred SupplierPreferred Supplier

Strategic SupplierStrategic Supplier

SerienlieferantSerienlieferant

BasislieferantBasislieferant

Preferred Supplier

Strategic Supplier

Serienlieferant

Basislieferant

Lieferantenklassifizierung

Strategische 
Passgenauigkeit

SB3

SB2

SB1

M2M1

SB4

M14 M15
M5 M6 M7 M8

M4M3

M11M10M9

M13

15M-Modell

A

B

C

Leistungsportfolio
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„Strategische Passgenauigkeit“ – 10 Bewertungskriter ien

1. Cultural Fit (ähnliche Werte, Ziele, Unternehmensstrategie)

2. Firmenstruktur (inhabergeführt, mittelständisch etc.)

3. Machtverhältnis / Umsatzanteil (eher kein Konzern)

4. Innovationswillen und –fähigkeit

5. Offene und gewollte Kommunikation

6. Internationalisierung (passend zu SGR)

7. Breites Produktportfolio mit Kundenspezialitäten

8. Risikomanagement (wirtschaftliche Stabilität, Abhängigkeiten)

9. Ernsthaftigkeit zum Preferred Supplier (ist es intern abgestimmt, stehen die wesentlichen 

Stakeholder dahinter)

10. Commitment zum Preferred Customer
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Preferred SupplierPreferred Supplier

Strategic SupplierStrategic Supplier

SerienlieferantSerienlieferant

BasislieferantBasislieferant

Preferred Supplier

Strategic Supplier

Serienlieferant

Basislieferant

Lieferantenklassifizierung

Strategische 
Passgenauigkeit

SB3

SB2

SB1

M2M1

SB4

M14 M15
M5 M6 M7 M8

M4M3

M11M10M9

M13

15M-Modell

A

B

C

Leistungsportfolio
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„Kriterien“ zum Statusverlust und Rückstufung

� Klasse 1 „Preferred Supplier“: 

- Umsatzverlust auf < 500 T€ in 2 aufeinanderfolgenden Jahren

- Lieferantenbewertung Verlust des „A“-Status über 2 Jahre, bei Abwertung auf   

„C“-Status sofort

� Klasse 2 „Strategic Supplier“:

- Umsatzreduzierung auf < 50 % in 2 aufeinanderfolgenden Jahren

- Lieferantenbewertung: Verlust des „A“- oder „B++“-Status über 2 Jahre, bei 

Abwertung auf  „C“-Status sofortiger Statusverlust
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Schreiner Preferred Supplier Programm

Nominierungs- und Vergabeprozess

� Eingebettet in die Erarbeitung oder Überarbeitung der Materialgruppenstrategie

� Vorschlag und Vorstellung eines Preferred oder Strategic Supplier durch den verantwortlichen 
Serieneinkäufer

� Entscheidung zur Nominierung durch das EK-Leitungsteam, Vorschlag an GF

� Entscheidung durch die GF

� Offizielle Nominierung beim Lieferanten durch den Einkaufsleiter mit „Lieferantenpyramide“

� Jährliche Überarbeitung durch den Serieneinkäufer im Zuge der Überarbeitung der 
Materialgruppenstrategie
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Kriterien für den Preferred Supplier „Lieferant #1“ (Prozess über 1,5 Jahre)

Qualität � „Null-Fehler-Strategie
� A-Bewertung (über min. 2 Jahre)
� Minimum DIN 9001; ISO TS 16949 bevorzugt

Technologie � aktiver und Innovativer Partner
� dauerhafte Produktverfügbarkeit

Kaufm. Aspekte � beste, wettbewerbsfähige Preise
� Preistransparenz / offene Kalkulation 
� kontinuierliche Verbesserung
� Verträge (delivery agreement, quality agreement, NDA )

� optimale Logistik (Lean-Purchasing-Program)

Soft facts: � offene, kooperative Kommunikation
� Nachhaltigkeit u. soz. Verantwortung
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Vorteile für den Lieferanten (hier: Produktionsmate rial)

� Einbeziehung in die Erarbeitung der „Material-Standardliste“

� Frühe Integration in den Produktentstehungsprozess

� Aufnahme in das Lean Purchasing Programm mit
- rollierenden Monats-, bindenden Quartals- und offenen Jahres-Forecasts

- vierteljährliche Review Meetings, Projektmeetings
- Optimierung Bestände/Prüfabläufe/Prüfhäufigkeit

über gesamte Supply Chain

� Einbeziehung in jede RfQ bei neuen Projekten

� Umsatzwachstum – Commitment von SGR
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Vorteile für die Schreiner Group

� Konzentration auf wenige, aber wichtige Lieferanten

� Verbesserte Preise und Kosten, langfristig

� Kostentransparenz beim Lieferanten und in der Supply Chain

� Know-How-Zugang beim Lieferanten

� TOP-Management-Zugang (auf Entscheiderebene)

� Status „Preferred Customer“

� Verbesserte Entwicklungsunterstützung

� Hohe Produktverfügbarkeit

� verbesserte Qualitätsleistung
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Benefit und Ergebnisse - Preferred Supplier

Situation vorher

� Nicht wettbewerbsfähige Preise

� Undurchsichtige Kalkulation

� Keine Bonusvereinbarung

� Undurchsichtige Supply-Chain

� Lückenhafte Vertragslage

� Hohe Reklamationsquote

� Wenig Einbeziehung in die Produktentstehung

� Kaum eindeutige Lieferantenausrichtung

Situation nachher - Erfolge

� Deutliche Preissenkungen (teilw. > 20%)

� Offene, nachvollziehbare Kalkulation

� jährliche Bonusvereinbarung

� Offene Supply Chain (teilw. „Dreiecksgespräche“)

� Verbesserte Vertragslage

� Top-Qualität mit interner Optimierung

� Gemeinsame Entwicklungen

� Unternehmensweites Commitment
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Schreiner Preferred Supplier Programm

Lessons learned und Ausblick

� Voraussetzung ist eine ausgearbeitete und intern abgestimmte Materialgruppenstrategie

� Nachvollziehbare Definition, für welche Materialgruppen „preferred supplier“ sinnvoll sind

� Klare Kommunikation des Performance-Rating � Anspruch und Erwartungen klar definieren

� Glaubwürdigkeit und möglichst offene Kommunikation erleichtern den Prozess

� Entscheidungsprozess des Lieferanten muss transparent sein „Wird das Programm ernst 

genommen“?

� Öffentlichkeitsarbeit - Vergabeentscheidung unbedingt intern u. extern bewerben 

� Halbjährliche Reviews auf TOP-Management-Ebene 

� Ständige Weiterentwicklung

� Erfolge feiern
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Erfolge (Auszug)
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� Verbesserung der 
Materialkosten um 
>20% in 6 Jahren
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Finalrunde BME-Innovationspreis 2017
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Wir machen Strategie erfolgreich!
Evolution der Einkaufsstrategie zum strategischen Erfolgsfaktor eines mittel-

ständischen Weltmarktführers auf dem Weg zur Industrie 4.0.
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Vielen Dank für Ihr Interesse!
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Welche Fragen darf ich Ihnen beantworten?


