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Verstandnis

Soft Skills sind ,,weiche” Fahigkeiten und lassen sich in methodische, soziale und persénliche Fa-
higkeiten aufteilen. Die methodischen Fahigkeiten beschreiben den Umgang mit Problemen und
Aufgaben, die sozialen Fahigkeiten den Umgang mit anderen Menschen bzw. Kollegen und die
personlichen Fahigkeiten den Umgang mit sich selbst. Zudem ergénzen sie die Hard Skills. Diese
sind mess- und greifbare Qualifikationen. wie zum Beispiel eine Berufsausbildung, ein akademi-
scher Abschluss oder bestimmte Kenntnisse, zum Beispiel Sprachen, IT, agile Frameworks oder
eine Warengruppe (u.v.a.m.).

Wer ist zustandig?
Einkaufsleiter | Teamleiter | HR | Personalverantwortliche im Einkauf

Schlagworter
Berufsbild | Einkauf | Transformation im Einkauf | Schnittstellenmanagement | Qualifikation |
Kompetenzen | Soft Skills | Hard Skills

Bedeutung fur den Einkauf

Der moderne Einkaufer vermittelt zwischen internen Abteilungen und externen Lieferanten. Das
Schlagwort vom , Einkauf als Schnittstellenmanager” kommt nicht von ungefahr. Er steht den
Fachabteilungen als Berater zu Seite. Dafir ist ausschlieBlich kaufmannisches Wissen nicht mehr
ausreichend. Notwendig ist zusatzlich ganzheitliches, bereichstbergreifendes und unternehmeri-
sches Denken. Diese Arbeit erfordert Soft Skills, wie z. B. Kommunikationsstarke, Probleml6-
sungskompetenzen, Uberzeugungskraft, Konfliktmanagement und Teamfahigkeit. Zur notigen
Vernetzung mit den Bedarfstragern aber auch Lieferanten sind ebenso vor allem Soft Skills nétig.

Doch mit Soft Skills alleine kann man nicht erfolgreich sein, auch die Hard Skills spielen eine
wichtige Rolle. Sie sind messbar und stellen ein Auswahlkriterium fur Unternehmen bei der Ein-
stellung dar. Sie umfassen die bisher gewonnenen Qualifikationen und werden mit anderen ver-
glichen. Somit sind Hard Skills fir den ersten Eindruck wichtig; sie sind oft , Turéffner”.

Hard Skills

Unter den Hard Skills werden vor Allem die fachlichen Kompetenzen verstanden, also die Kennt-
nisse, Fahigkeiten und Fertigkeiten, die zur Bewaltigung des sachlichen Aspektes der beruflichen
Tatigkeit erforderlich sind. Im Einkauf konnen dies je nach Schwerpunkt z.B. sein:

»  Kenntnisse Wertanalyse/Deckungsbeitrags-Analyse

» Technisches Grundverstandnis

» Kenntnisse in der Strukturierung und Durchfihrung von Ausschreibungen/E-Auctions
» (eigene) Branchenkenntnisse

»  Kenntnisse der INCOTERMS/Logistik

» Rechtskenntnisse, z.B. im Handels-, UN-Kauf- und Vertragsrecht

BME-Whitepaper , Hard und Soft Skills im Einkauf”, Stand: Marz 2022, Seite 1

Folgen Sie uns auf LinkedIn und twitter:

#GemeinsamimpulseSetzen #WirWissenWas www.bme. de/fachgruppen


http://www.bme.de/fachgruppen

- = SME

. | : O Fachgruppen

» Kenntnisse des Beschaffungs-, Warengruppen- und Lieferantenmanagements & der
Prozesse

»  Kenntnisse des Wertschdpfungsnetzwerkes aus SCM-Perspektive.

= Grundkenntnisse Handel

= Grundkenntnisse Dienstleistungen

» Grundkenntnisse der Fertigungstechnologien

Soft Skills:
Schwerer greifbar als die Hard Skills sind die Soft Skills. Diese ,, weichen” Eigenschaften sind zu-
dem schwer(er) zu Gberprifen oder nachzuweisen. In der Fachgruppe , Trends und Transforma-
tion” im Einkauf wurden folgende Bereiche darunter verstanden.

» Methodische Kompetenzen

= Personliche Kompetenzen

» Soziale Kompetenzen

Methodische Kompetenzen:
Bei methodischen Kompetenzen handelt es sich um universelle Problemlésungskompetenzen,
die in vielen beruflichen wie persénlichen Handlungssituationen angewandt werden kdénnen. Im
Einkauf werden folgende methodische Kompetenzen benétigt:

» Methoden des Risikomanagements im Einkauf

» Kenntnisse der Methoden des strategischen Einkaufs

» Projektmanagement

» Supplier Relations Management

» Schnittstellenmanagement

» Organisationsfahigkeit

» Change- & Prozessmanagement

» Strategieentwicklung

» Transferleistung zwischen Theorie und Praxis

» Verhandlungskompetenz

» Unternehmerisches Denken

* Analytische Fahigkeiten

= Strukturkenntnis
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Soziale Kompetenzen:
Soziale Kompetenzen bezeichnen alle Fahigkeiten, die eine Interaktion im sozialen Umfeld er-
maoglichen. Im Einkauf sind folgende soziale Kompetenzen relevant:

» Diplomatisches Geschick

»  Kommunikationskompetenz/Moderation
= Menschenkenntnis

= Netzwerken

*»  Empathie

» Teamfahigkeit

Personliche Kompetenzen:
Hiermit sind personliche Fahigkeiten gemeint, die es ermdglichen, das eigene berufliche Leben
aktiv selbst zu gestalten. Folgende persénliche Kompetenzen wurden herausgehoben:

»  Selbstandigkeit

= Strategisches Denken und Handeln

»  Gesamtsystematische Sicht- und Handlungsweise
» Analytische Fahigkeiten

» Interkulturelle Kompetenz

» Sprachkenntnisse

» Verantwortungsbereitschaft

» Fahigkeit, Verantwortung fur den eigenen Bereich zu Gbernehmen
» Durchsetzungsvermdgen

» Fahigkeit zur Selbstmotivation

» Belastbarkeit/Reisebereitschaft

» Intuition

= Innovations-/Anderungswille

= geistige Flexibilitat

* Dienstleistungsmentalitat

BME-Whitepaper , Hard und Soft Skills im Einkauf”, Stand: Marz 2022, Seite 3

Folgen Sie uns auf LinkedIn und twitter:

#GemeinsamlmpulseSetzen #WirWissenWas www.bme. de/fachgruppen


http://www.bme.de/fachgruppen

®

0
U Fachgruppen

Konkrete Anforderungen im Einkauf:

Je nach Senioritdt und Aufgaben aber auch UnternehmensgréBe sind unterschiedliche Hard und
Soft Skills n&tig; sie variieren. Es kann nach CPO/Einkaufsleitung, strategischem, operativem oder
technischem Einkauf und Projekteinkauf unterschieden werden. Bei gréBeren Unternehmen sind
dabei diese Funktionen deutlicher voneinander abgegrenzt als bei kleinen Unternehmen. Hier
kann z.B. die Rolle der Einkaufsleitung und des strategischen Einkaufs zusammenfallen. Bei
Kleinstunternehmen kénnen alle Aufgaben auf eine Person konzentriert sein. Die Spannbreite ist
folglich grof3. So muss z.B. der (operative) Einkaufer im kleinen Unternehmen deutlich besser in
der Breite aufgestellt sein. Aufgrund der geringeren Personalstarke ist er in der Regel weniger
spezialisiert als seine Kollegen in mittleren oder groBen Unternehmen, muss aber eine groBe An-
zahl von verschiedenen Warengruppen bearbeiten und prinzipiell die gleichen Aufgaben wie im
GroBunternehmen erfillen. Von GroBunternehmen zu den kleinen Unternehmen nimmt also die
Spezialisierung des einzelnen operativen Einkaufers ab, daflr ist er ein Generalist.

Die Einkaufsleitung im Kleinunternehmen muss den Spagat schaffen, sowohl die Fihrung zu
Ubernehmen als auch den Einkauf im Unternehmen positionieren und bei der Geschaftsfihrung,
so diese nicht selbst den Einkauf leitet, zu reprasentieren und zuséatzlich selbst die Rolle des stra-
tegischen Einkaufs ausfullen. Die Anforderungen in den Bereichen fachliche, methodische und
soziale Kompetenz geht daher mehr in Richtung seiner strategischen Kollegen im Mittelstand
und GroBunternehmen. Die persénlichen Kompetenzen gleichen eher denen eines CPO in Mit-
telstand oder Konzern.

Nicht unerwahnt darf bleiben, dass jedes Unternehmen die jeweils geforderten/nétigen Hard
und Soft Skills anhand der spezifischen Unternehmensanforderungen prifen sollte. Die Aussa-
gen geben einen Anhaltspunkt und sind Vorschlage. Auch sollte die erstellte Anforderungsiber-
sicht die Unternehmensrealitat widerspiegeln. Den Experten oder die Expertin fir alle Themen
gibt es nicht. Gleichzeitig sollten die Anforderungen aber auch nicht verwaschen sein. Es sollte
mit Augenmal3 und gesundem Menschenverstand vorgegangen werden.

Weitere Informationen

BME-Leitfaden , Transformation im Einkauf”
BME-Leitfaden , Karriere im Einkauf”
BME-Matrix Skills
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