AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Lieferantenbesuch: Praxisleitfaden fur
operative und strategische Besuche im
Einkauf

Der Lieferantenbesuch ist eine geplante, personlich vor Ort durchgefuhrte Bewertung und Pflege
der Geschaftsbeziehung zu einem Lieferanten an dessen Produktions- oder Verwaltungsstandort.
Er liefert Einkaufern direkte Einblicke in Fertigung, Qualitatssicherung und Kapazitaten, die Uber
Dokumente und Telefonate hinausgehen. Ob Qualifikationsbesuch, Audittour oder strategische
Top-Management-Besprechung: Der Besuch ist eines der altesten und wirksamsten Instrumente
der Lieferantensteuerung. In der Praxis entscheidet vor allem die saubere Vorbereitung und
Nachbereitung dartber, ob ein Besuch messbaren Nutzen bringt.

Das Wichtigste in Klrze

« Lieferantenbesuche dienen der Qualifizierung, Bewertung, Beziehungspflege und Risikoprifung von
Lieferanten direkt am Standort.

* Typische Besuchstypen sind Erstbesuch, Qualifikationsbesuch, Audit, Problembesuch und
strategische Top-Besuche.

« Eine strukturierte Agenda mit Checkliste, definierten Teilnehmern und dokumentierten Ergebnissen
ist Standard guter Praxis.

« Beobachtungen vor Ort flieBen haufig in die Lieferantenleistungsbewertung und das Supplier Rating
ein.

« Besuche wirken auch praventiv: Sie senken Risiken wie Qualitatsschwankungen,
Kapazitatsengpéasse oder Abhangigkeiten an kritischen Lieferantenstandorten.

* Die Nachbereitung mit dokumentierten Mal3nahmen und Follow-up-Terminen ist entscheidend fur
den tatséchlichen Einkaufshebel.

Definition: Lieferantenbesuch

Ein Lieferantenbesuch ist die planmaRige Anwesenheit von Einkaufs- oder fachbereichsvertretern beim
Lieferanten, um Leistungsfahigkeit, Prozesse und Zusammenarbeit persénlich zu prufen und
weiterzuentwickeln. Er ist bewusst von spontanen Anfragen oder reinen Audits abzugrenzen: Der
Besuch kombiniert Bewertung, Informationsaustausch und Beziehungspflege. Meist erfolgt er im
Rahmen eines definierten Visitationsprogramms, das aus einer Lieferantenlandschaftsanalyse
abgeleitet wird.

Abgrenzung zum Lieferantenaudit

Ein Audit folgt einem formalisierten Prifkatalog mit normativem Anspruch, etwa nach
Qualitatsmanagementsystemen. Der Lieferantenbesuch ist breiter angelegt: Er umfasst neben
Prozessprifung auch Gesprachsebene, Vertrauensaufbau und strategische Abstimmung. In der Praxis
flieBen Besuchsergebnisse haufig in dieselben Bewertungssysteme ein wie Auditresultate, etwa in das
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Supplier Rating oder die Lieferantenleistungsbewertung.

Einordnung im Lieferantenmanagement

Besuche sind ein Baustein im gesamten Lieferantenmanagement, der zwischen
Lieferantenqualifizierung am Anfang der Beziehung und laufender Lieferantenleistungsbewertung im
operativen Geschéft liegt. Sie erganzen Kennzahlen wie Liefertreue oder Reklamationsquoten durch
qualitative Eindrticke. Gerade bei kritischen Warengruppen mit hoher Werttreiberanalyse-Relevanz sind
personliche Besuche haufig unverzichtbar.

Ziele und Besuchstypen: Wann sich ein Lieferantenbesuch lohnt

Der Zweck eines Besuchs bestimmt Agende, Teilnehmer und Intensitat. In der Praxis haben sich funf
Typen etabliert, die sich nach Lebenszyklusphase und kritikalitat des Lieferanten unterscheiden.
Ressourcen fiir Besuche sind begrenzt, daher sollte die Auswahl tber Kriterien wie Spend-Volumen,
Risiko und Innovationspotenzial gesteuert werden.

Erstbesuch und Qualifikationsbesuch

Vor der Erstauftragvergabe prifen Einkaufer, ob der Lieferant technische, kapazitive und
qualitatstechnische Anforderungen erfiillen kann. Typische Themen sind Fertigungsprozesse,
Maschinenpark, Messtechnik,Personal-schliissel und Finanzstabilitat. Der Qualifikationsbesuch mindet
haufig in eine formale Lieferantenqualifizierung mit Freigabestatus und ist Voraussetzung fir die
Aufnahme in den bevorzugten Lieferantenstamm.

Problembesuch und Eskalationsbesuch

Bei akuten Abstimmungsproblemen — etwa wiederholten Qualitdtsméngeln, Lieferriickstanden oder
Preisreklamationen — dient der Besuch der Ursachenanalyse vor Ort. Ein gemeinsames
Bottleneck-Analyse-Review mit dem Lieferanten identifiziert Engpassstellen in Prozess oder Kapazitéat.
Solche Besuche erfordern in der Regel auch technische Begleitung aus Konstruktion oder Qualitat,
nicht nur den Einkaufer allein.

Strategische Besuche und Innovationsdialog

Bei strategischen Lieferanten stehen langfristige Themen im Fokus: Technologie-Roadmaps,
Kapazitatsplanung, Nachhaltigkeitsanforderungen und Vertragsweiterentwicklung. Top-Besuche auf
Geschaftsfiihrungsebene signalisieren Wertschatzung und 6ffnen Tiren zu besseren Konditionen oder
Priorisierung bei Knappheit. Haufig werden hier auch Rahmen fir E-Auction-Verfahren oder
gemeinsame Kostenoptimierungsprogramme vereinbart.

Vorbereitung und Ablauf: Methoden und Vorgehen beim
Lieferantenbesuch

Ein strukturierter Ablauf macht aus einem héflichen Rundgang ein wirksames Einkaufsinstrument. Gute
Praxis umfasst vier Phasen: Auswahl und Einladung, Vorbereitung, Durchfihrung und Nachbereitung.
Jede Phase hat definierte Ergebnisse, damit der Besuch in unternehmensinterne Prozesse wie
Freigaben oder Beschaffungsstrategien tberfiihrt werden kann.

Auswahl und Einladung
Die Visitationsplanung leitet sich aus der Lieferantenlandschaftsanalyse und der Segmentierung des
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Lieferantenportfolios ab. Kritische A-, B- und C-Lieferanten erhalten unterschiedliche
Besuchsfrequenzen — typischerweise jahrlich bei A-Lieferanten, seltener bei C-Lieferanten. Die
Einladung erfolgt formell mit Agenda, Teilnehmerliste und klar kommuniziertem Zweck, damit der
Lieferant die richtigen Ansprechpartner bereitstellt.

Vorbereitung und Checkliste

Vor dem Besuch werden offene Punkte zusammengetragen: offene Reklamationen, Preisanfragen,
unklare Positionsabstimmungen, Aggregate von Qualitat und Logistik. Eine Besuchcheckliste mit
Themenschwerpunkten sorgt daftir, dass Kernfragen nicht untergehen. Hilfreich ist zudem ein Blick auf
aktuelle Marktdaten und Praferenzkalkulation, um Kostendiskussionen fundiert fihren zu kénnen. Bei
geplanten Ausschreibungen kann der Besuch auch dem Aufbau eines Vergabezeitplans mit dem
Lieferanten dienen.

Durchfiihrung vor Ort

Der klassische Tagesablauf umfasst BegrtRung, Fertigungsrundgang mit Qualitats- und Logistikfokus,
Themenblock mit Managementgesprach und gemeinsame Festlegung von MaRnahmen. Wichtig ist,
Beobachtungen konkret zu dokumentieren: Maschinenauslastung, Lagerbestande, Prozessdisziplin,
Umgang mit Ricklieferung und Reklamationen. AbschlieRend werden Verantwortlichkeiten und Termine
schriftlich festgehalten — idealerweise in einem gemeinsamen Protokoll.

Nachbereitung und Mainahmenverfolgung

Erst die systematische Nachbereitung macht den Besuch nachhaltig: Ergebnisse flieBen in das
Lieferantendossier, offene Punkte werden mit Falligkeiten hinterlegt und im nachsten Review erneut
gepruft. Bewertungsrelevante Erkenntnisse sollten in die Lieferantenleistungsbewertung einflieRen und
gof. Freigabestatus oder Ranking beeinflussen. Wer ein elektronisches System nutzt, koppelt
Mafnahmen idealerweise an den Approval Workflow Einkauf, damit Freigaben und Sofortmafl3nahmen
nicht im Postfach verloren gehen.

Wichtige KPIs und Bewertung von Lieferantenbesuchen

Lieferantenbesuche sind qualitativ, aber wirksam steuerbar, wenn Erkenntnisse in Kennzahlensysteme
Uberfuhrt werden. Die Bewertung erfolgt zweistufig: einerseits als outputorientierte Bewertung des
Lieferanten, andererseits als Effizienzkontrolle des eigenen Visitationsprogramms. Beide Ebenen sollten
regelmafig im Einkauf ausgewertet werden.

Lieferantenbewertung durch Besuchsergebnisse

Beobachtungen aus dem Besuch werden in Bewertungskriterien tUbersetzt — etwa Prozessreife,
Qualitatskultur, Kapazitatsreserven und Innovationskraft. Diese Soft Faktoren erganzen harte
Kennzahlen wie Liefertreue, Ausschuss oder Preisindex im Supplier Rating. In der Praxis wird eine
Besuchsnote von 1 bis 5 vergeben und in das Gesamt-Ranking eingerechnet.

Effizienz des Visitationsprogramms

Auch das eigene Programm ist messbar: Kennzahlen wie Besuchsdurchsichtsquote, Anteil Lieferanten
mit aktuellem Besuch im letzten Zyklus, abgeschlossene Malinahmen oder identifizierte Einkaufshebel
zeigen den Nutzen. Hohe Data Quality KPIs im Lieferantenstamm — etwa aktuelle Zertifikate,
Ansprechpartner und Besuchsdokumente — sind Voraussetzung fiir belastbare Berichte und
unterstitzen auch die Sachliche Rechnungsprifung bei lieferantenbezogenen Abrechnungen.
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Verknipfung mit Beschaffungsstrategie

Besuchsergebnisse sollten strategisch verwertet werden: identifizierte Abhéngigkeiten fihren zu
Mafnahmen im Dual Sourcing, Kapazitatsengpasse zu friihzeitigen Bindungen, Innovationspotenziale
zu Entwicklungsprojekten. Damit wird der Besuch zum Input fir die Savings Pipeline und die
kontinuierliche Wertsteigerung im Einkauf.

Risiken, Kontrollen und rechtliche Aspekte

Lieferantenbesuche bergen auch Risiken — fur beide Seiten. Vom Fehlverhalten der Besucher tber
Verletzung von Vertraulichkeit bis zur ungewollten Informationsweitergabe reicht das Spektrum. Klare
Regeln und Kontrollen bewahren den Nutzen und schitzen die Beziehung.

Compliance und Vertraulichkeit

Besucher erhalten oft Einblick in sensible Informationen — Fertigungskosten, Kundenliste, Technologien.
Vertraulichkeitsvereinbarungen, Fotoverbote und definierte Berechtigungen im Werk sind daher
Standard. Besucher sollten sich bewusst sein, dass Verhaltensfehler vor Ort unmittelbar auf das
Unternehmen zurtickfallen konnen, etwa bei Zuwendungen oder unangemessenen Einladungen.

Objektivitat und Verzerrungen

Ein personlicher Eindruck kann Bewertungen verzerren — positiver als auch negativer.
Kontrollmechanismen helfen: standardisierte Checklisten, Zweierbesuche aus unterschiedlichen
Funktionen und dokumentierte Bewertungen nach festen Kriterien. Wichtig ist, Besuchseindrticke nicht
unreflektiert gegen harte Zahlen wie Liefertreue oder Reklamationsquoten zu gewichten.

Rechtliche Einordnung

Relevant sind Arbeits- und Betriebssicherheitsvorschriften am Besuchsstandort, ggf. Exportkontrollen
bei sensiblen Technologien sowie datenschutzrechtliche Aspekte bei dokumentierten
Personenbeziigen. Die konkrete Ausgestaltung sollte im Einzelfall geprift werden — insbesondere bei
grenziuberschreitenden Besuchen und vertraglichen Vereinbarungen zu Zugang, Haftung und
Geheimhaltung.

Aktuelle Entwicklungen: Digitalisierung und hybride
Besuchsformate

Digitalisierung verandert die Rolle des klassischen Lieferantenbesuchs. Virtuelle Touren,
Live-Datenzugriff und Kl-gestiitzte Anreicherung reduzieren die Notwendigkeit physischer Préasenz —
erhdhen aber zugleich den Stellenwert persénlicher Besuche fiir strategische Themen und
Vertrauensbildung. Agile Beschaffungsansétze und kurzzyklische Anpassungen erfordern zudem
flexiblere Formate.

Virtuelle und hybride Besuche

Videobegehungen, geteilte Dashboards zu Lieferperformance und digitale Werksrunden ersetzen in
Routinefallen zunehmend Anreisen. Sie sparen Kosten und Zeit, stof3en aber bei komplexen Audits oder
strategischen Themen an Grenzen. In der Praxis etabliert sich ein Hybridmodell: virtuelle Touchpoints
haufig, physische Besuche gezielt und weniger haufig, dafir intensiver.
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Risikofokussierte Visitationsplanung

Ereignisse wie Naturkatastrophen, geopolitische Spannungen oder Lieferkettenkrisen haben die
Bedeutung des Lieferantenstandort-Risiko-Monitorings erhdht. Besuche werden gezielt eingesetzt, um
Schwachstellen an kritischen Standorten zu priifen — etwa Einfallstor-Abhangigkeiten, Notfallplane und
Business Continuity Arrangements. Erganzend halten viele Unternehmen ein Notfallteam Einkauf vor,
das bei Storungen schnell vor Ort reagieren kann.

Nachhaltigkeits- und Compliance-Fokus

Nachhaltigkeitsanforderungen und Lieferkettenthemen verlagern Inhalte der Besuche zunehmend auf
Arbeitsbedingungen, Energieverbrauch, Emissionsdaten und Rohstoffherkunft. Besuche dienen hier als
Kontrolle vor Ort, erganzend zu Zertifikaten und Selbstauskiinften. Wichtig ist die Einbindung relevanter
Funktionen — Qualitat, Nachhaltigkeit, Logistik — um neue Anforderungen ganzheitlich zu prifen.

Lieferantenbesuch effektiv gestalten: Best Practices fir den
Einkauf

Neben Struktur und Vorbereitung entscheiden Details Uber den Erfolg. Erfahrene Einkaufer nutzen den
Besuch nicht nur zur Prifung, sondern aktiv zur Beziehungsgestaltung und Verhandlungspositionierung.
Einige bewahrte Praktiken helfen, aus jedem Besuch messbaren Nutzen zu ziehen.

Die richtige Zusammensetzung der Besuchergruppe

Besuche sind wirksamer, wenn neben dem Einkaufer auch Fachvertreter aus Technik, Qualitat oder
Logistik teilnehmen. Sie ermoglichen fachliche Tiefe,Signalisieren aber auch Bedeutung an den
Lieferanten. Bei strategischen Themen empfiehlt sich die Teilnahme von Fuhrungskraften, um Gewicht
und Verbindlichkeit zu signalisieren.

Verhandlungsrelevante Informationen sammeln

Der Besuch liefert Indizien fir Kosten- und Marktsituation: Auslastung des Werks, freie Kapazitaten,
Rohstoff-kosten, Arbeitsmarktsituation. Diese Informationen flie3en in die Kosten-Nutzen-Analyse und
die Vorbereitung von Preisverhandlungen ein. Wer beobachtet und gezielt fragt, hat in der nachsten
Preisdiskussion bessere Argumente als derjenige, der nur Zahlenblatter liest.

Beziehungspflege jenseits der Verhandlung

Nicht jeder Besuch muss auditéhnlich sein. Auch informelle Elemente — gemeinsames Mittagessen,
Gesprach mit Mitarbeiter aus der Fertigung, Wertschatzung guter Leistung — starken die Beziehung.
Das zahlt sich in Krisen aus: Lieferanten, die vertrauensvoll mit dem Einkaufer arbeiten, priorisieren in
Engpasssituationen eher dessen Auftrage.

Typische Kennzahlen

Besuchsdeckungsgrad A-/B-Lieferanten: > 90 %
Anteil kritischer Lieferanten mit Besuch im definierten Zyklus; typischer Richtwert aus der Praxis

Abgeschlossenheitsquote Besuchsmf3nahmen: > 80 %
Anteil fristgerecht abgeschlossener MalRnahmen aus Besuchsprotokollen

Besuchsnote im Supplier Rating: Skala 1-5
Gewichtung der Besuchsbewertung in der Gesamtnote variiert je Unternehmen, haufig 10-20 %
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Identifizierte Einkaufshebel pro Besuch: 1-3 Malinahmen
Richtwert fur strategische Besuche mit Kostenschwerpunkt

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer mit rund 300 aktiven Lieferanten litt unter wiederholten
Qualitatsproblemen bei einem Zulieferer fir Blechbearbeitung. Der Einkaufsleiter organisierte einen
zweitagigen Problembesuch mit Verantwortlichen aus Konstruktion und Qualitat. Der gemeinsame
Werksrundgang deckte auf, dass ein alter Pressen-stamm fur die kritische Komponente nicht
hinreichend kalibriert war und keine dokumentierte Erstbemusterung existierte. Im Ergebnis wurde ein
MaRnahmenpaket mit acht Punkten, Falligkeiten und Follow-up-Termin vereinbart.

* Gemeinsame Ursachenanalyse anhand einer Bottleneck-Analyse in der Fertigungslinie des
Lieferanten.

* Vereinbarung einer neuen Messstelle und eines aktualisierten Wareneingangsprifplans fur die
kritische Baugruppe.

« Aufnahme von zwei Verbesserungsprojekten in die Savings Pipeline, um Materialkosten langfristig
zu senken.

« Dokumentation der Besuchsergebnisse im Lieferantendossier und Anpassung der
Lieferantenleistungsbewertung.

Fazit

Der Lieferantenbesuch bleibt ein unverzichtbares Instrument im modernen Einkauf — trotz aller
Digitalisierung. Er liefert Erkenntnisse, die aus Dokumenten und Datenportalen nicht hervorgehen:
Prozesskultur, Kapazitatssituation, Mitarbeiterqualitat und Vertrauenslevel. Entscheidend ist weniger die
Frequenz als die Qualitat: klare Ziele, strukturierte Vorbereitung, dokumentierte Nachbereitung und
Einbindung in Bewertungssysteme. Wer Besuche strategisch plant und Ergebnisse konsequent
verwertet, erzielt messbare Vorteile in Kosten, Qualitat und Risikominimierung. Der Besuch ist damit
kein nostalgisches Relikt, sondern ein aktiver Hebel in der Lieferantensteuerung.

Haufige Fragen

Was ist ein Lieferantenbesuch und wozu dient er?

Ein Lieferantenbesuch ist eine geplante, personlich vor Ort durchgefuhrte Priifung und Pflege der
Geschaftsbeziehung zu einem Lieferanten. Er dient der Qualifizierung, Bewertung, Risikoerkennung
und strategischen Abstimmung. Erkenntnisse fliel3en typischerweise in die
Lieferantenleistungsbewertung und das Supplier Rating ein.

Wie oft sollte man Lieferanten besuchen?

Die Besuchsfrequenz richtet sich nach kritikalitdét und Spend-Volumen des Lieferanten. Strategische
A-Lieferanten werden in der Praxis jahrlich oder halbjahrlich besucht, C-Lieferanten haufig nur bei
Anlass. Die konkrete Planung sollte aus einer Lieferantenlandschaftsanalyse und Risikobewertung
abgeleitet werden.

Wie bereitet man einen Lieferantenbesuch vor?

Gute Vorbereitung umfasst eine Agenda mit Themenschwerpunkten, eine Checkliste mit Pruffragen,
eine Teilnehmerliste aus Einkauf und Fachbereichen sowie Aufarbeitung offener Punkte wie
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Reklamationen oder Preisanfragen. Ziel ist es, keine Kernthemen unangesprochen zu lassen und den
Besuch gezielt zu steuern.

Was ist der Unterschied zwischen Lieferantenbesuch und Lieferantenaudit?

Das Audit folgt einem formalisierten Prifkatalog, oft mit normativem Hintergrund, und pruft Compliance
gegen definierte Anforderungen. Der Lieferantenbesuch ist breiter: Er kombiniert Bewertung mit
Beziehungspflege, strategischem Austausch und Informalitat. Beide Formate ergdnzen sich und liefern
Input fur dieselben Bewertungssysteme.

Wie dokumentiert man Ergebnisse eines Lieferantenbesuchs?

Standard ist ein gemeinsames Besuchsprotokoll mit Beobachtungen, Vereinbarungen,
Verantwortlichkeiten und Falligkeiten. Die Ergebnisse werden im Lieferantendossier hinterlegt und in die
Lieferantenleistungsbewertung tberfuhrt. Offene MalRnahmen werden beim nachsten Review verfolgt —
idealerweise systemunterstitzt Gber einen Approval Workflow Einkauf.

Lohnt sich ein virtueller Lieferantenbesuch?

Virtuelle Formate eignen sich gut flr Routine-Reviews, Status-Updates und kleinere Klarungen — sie
sparen Reisezeit und Kosten. Fur Qualifizierungen, Audits und strategische Themen bieten sie nur
eingeschrankten Ersatz, da Beobachtungen vor Ort und persénlicher Kontakt schwer zu ersetzen sind.
In der Praxis bewahrt sich ein hybrides Modell.
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