AMPLIFA EINKAUFSLEXIKON

Strategische Allianz: Partnerschaftliche
Zusammenarbeit im industriellen Einkauf

Eine strategische Allianz ist eine langfristig angelegte, vertraglich oder konzzipiert kooperative
Zusammenarbeit zwischen Unternehmen, die ohne vollstdndige Fusion gemeinsame Ziele
verfolgen. Im industriellen Einkauf bedeutet dies, dass Abnehmer und Zulieferer Uber reine
Transaktionsbeziehungen hinaus enger an Entwicklung, Kapazitatsplanung und
Versorgungssicherheit zusammenarbeiten. Solche Allianzen gewinnen Bedeutung, well
Beschaffungsmarkte volatiler werden und kritische Kompetenzen nicht immer Gber den
kurzfristigen Markt beschaffbar sind.

Das Wichtigste in Kurze

» Strategische Allianzen verbinden Unternehmen langfristig, ohne Eigentumsrechte zu Ubertragen —
im Unterschied zu Joint Ventures oder Ubernahmen.

* Typische Formen im Zulieferumfeld sind Entwicklungs-, Liefer- und Logistikallianzen mit
gemeinsamer Planung.

« Erfolg wird typischerweise an KPIs wie Versorgungssicherheit, Liefertreue,
Gemeinkosteneinsparungen und Time-to-Market gemessen.

 In der Praxis werden oft nur wenige, leistungsfahige Lieferanten in eine Allianz aufgenommen —
haufig zwei bis funf strategische Partner pro Warengruppe.

« Kernrisiken sind Abhangigkeit, Wissensabfluss und kulturelle Reibungen; Governance-Regeln und
Exit-Klauseln sind deshalb unverzichtbar.

» Allianzen setzen gegenseitige Transparenz voraus, etwa zu Bedarfsprognosen tber Lieferabruf oder
Jahresabruf.

Definition: Strategische Allianz

Eine strategische Allianz ist eine freiwillige, meist langfristige Kooperation zweier oder mehrerer
unabhangiger Unternehmen zur Erreichung gemeinsamer strategischer Ziele. Im Mittelpunkt stehen
gegenseitige Wertschopfung, Ressourcennutzung und Risikoteilung, wahrend rechtliche
Selbststandigkeit und Eigenstandigkeit der Partner erhalten bleiben. Im Einkauf zielen Allianzen
typischerweise auf bevorzugten Zugang zu Kapazitaten, Technologie und stabilen Konditionen.

Abgrenzung zu anderen Kooperationsformen

Anders als ein Joint Venture griindet die Allianz kein gemeinsames Unternehmen; anders als ein reiner
Lieferabrufvertrag beschrankt sie sich nicht auf operative Bestellvorgange. Auch gegeniiber einem
klassischen Rahmenvertrag ist der Anspruch héher: Es werden shared values, gemeinsame Ziele und
oft vertraglich vereinbarte Investitionen der Partnerseite vereinbart. Klassische Lieferantenbeziehungen
lassen sich stufenweise ausbauen — von der Transaktion Uber eine Praferenzbeziehung bis zur echten
strategischen Partnerschatft.
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Ebenen der Zusammenarbeit

Strategische Allianzen im Beschaffungskontext lassen sich auf drei Ebenen verorten: auf strategischer
Ebene (Joint Roadmaps, gemeinsame Innovationen), auf taktischer Ebene (Konditionenmanagement,
Kapazitatszusagen, Mehrjahresplane) und auf operativer Ebene (nahtlose Prozesse wie Lieferabruf,
Kanban-System oder Konsignationslager). Erst wenn alle drei Ebenen verzahnt sind, entsteht ein echter
Wettbewerbsvorteil gegentber herkdmmlichen Beschaffungsbeziehungen.

Formen und Einsatzbereiche strategischer Allianzen

Nicht jede Lieferantenbeziehung verdient den Begriff Allianz. Sinnvoll ist der Ansatz dort, wo hohe
Spezialisierung, begrenzte Kapazitaten oder langsame Entwicklungszyklen eine tiefe Kooperation
erfordern. Die folgende Systematik hilft bei der Wahl des passenden Kooperationstyps.

Entwicklungs- und Innovationsallianzen

Bei komplexen Produkten binden Unternehmen leistungsfahige Zulieferer frih in den
Entwicklungsprozess ein, etwa tber ein gemeinsames Lastenheft und abgestimmte Quality Gates in der
Bemusterung. Der Lieferant bringt Know-how ein, das der Abnehmer nicht selbst vorhalt; dafur erhalt er
Planungssicherheit und Vorlaufauftrage. Solche Allianzen sind typisch bei Kunststoffkomponenten,
Elektronik oder kundenspezifischen Maschinenteilen.

Versorgungs- und Logistikallianzen

Ziel ist hier die Versorgungssicherheit bei knappen Materialien oder volatilen Markten. Vertragsinhalt
sind Kapazitatsreserven, Mehrjahreszusagen oder geteilte Risiken bei Vormaterialpreisentwicklungen.
Auf operativer Ebene sichern Instrumente wie Mindestbestand, Konsignationslager oder ein
Kanban-System die Verfiigbarkeit, wahrend Katalogverwaltung und standardisierte Schnittstellen die
Transaktion vereinfachen.

Standort- und Beschaffungsallianzen

Bei Verlagerung von Fertigung oder Beschaffung in andere Regionen kooperieren Abnehmer und
Zulieferer bei Standortaufbau, Qualifizierung und Logistik. Nearshoring wird so haufig in allianzartiger
Form umgesetzt: Beide Seiten investieren in Qualifizierung, skalieren Kapazitaten gemeinsam und
vereinbaren langfristige Abnahmeverpflichtungen. Auch Qualifizierungsallianzen fir Normen wie RoHS
oder branchenspezifische Zulassungen gehéren dazu.

Methoden und Vorgehen beim Aufbau einer Allianz

Der Aufbau folgt einem strukturierten Prozess: von der Analyse Uber die Partnerauswahl bis zur
vertraglichen Fixierung. Ein typischer Umsetzungszeitraum von der ersten Analyse bis zur
operationalen Zusammenarbeit liegt in der Praxis haufig bei sechs bis achtzehn Monaten.

Potenzialanalyse und Partnerauswahl

Ausgangspunkt ist eine Warengruppenanalyse: Welche Zulieferungen sind kritisch, schwer
substituierbar oder technologisch anspruchsvoll? Mit Risikoklassen lassen sich Lieferanten nach
Bedeutung und Ausfallrisiko bewerten; nur strategisch relevante Positionen rechtfertigen den Aufwand
einer Allianz. Die Partnerauswabhl erfolgt dann nach harten und weichen Kriterien — finanzielle Stabilitat,
Qualitatsfahigkeit, Innovationskraft und kulturelle Passung. Eine sorgfaltige
Lieferantenbankdatenpriifung sowie KYC im Einkauf sichern dabei die Integritat und Kreditwirdigkeit
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des potenziellen Partners.

Verhandeln und Vertragsgestaltung

Allianzvertrage sind oft Absichtserklarungen (Memorandum of Understanding) mit ergénzenden
Einzelvertragen: Lieferabrufvertrag fir das operative Geschéaft, Qualitéatssicherungsvereinbarung, ggf.
Entwicklungs- und Geheimhaltungsvertrage. Incoterms und deren konkrete Auspragungen — etwa
Incoterms CPT oder Incoterms DPU — regeln Vertragspartnerverantwortung in der Logistik prazise.
Wichtig sind Zielvereinbarungen, Beitrags- und Investitionsregeln, Wissensschutz sowie geplante
Uberpriifungstermine wie das Lieferantenjahresgesprach.

Operative Integration

Nach Vertragsabschluss folgt die Prozessintegration: gemeinsame Bedarfsprognosen, abgestimmte
Kapazitatsplanung und standardisierte Informationsfliisse. Bewahrt haben sich gemeinsame Projekte
zur Reduzierung der Kapitalbindungsdauer, etwa durch kiirzere Zyklen im Konditionenmanagement
oder durch VMI-Modelle mit Konsignationslager. Technisch tragen Schnittstellen wie OCI fir
Punchout-Bestellungen oder eine gemeinsame Katalogverwaltung zur Effizienz bei.

Wichtige KPIs zur Steuerung strategischer Allianzen

Ohne messbare ZielgrofZen versanden Allianzen schnell. Geeignete Kennzahlen missen die
gemeinsame Wertschdpfung abbilden — nicht nur die klassische Preisdimension.

Liefer- und Qualitatskennzahlen

Kerngrol3en sind die Liefertreue bzw. Lieferabruf-Treue (Abgleich vereinbarter Lieferabrufe mit
tatsachlich gelieferter Menge und Termin), die Versorgungssicherheit bei kritischen Artikeln sowie
Ausschuss- und Reklamationsquoten. Diese Werte sollten in regelméRigenReviews, etwa beim
Lieferantenjahresgespréach, transparent auf beiden Seiten bewertet werden.

Finanz- und Effizienzkennzahlen

Relevant sind weiterhin Kostenreduktion Giber mehrere Jahre (z. B. gemeinsame Produktivitatsziele), die
Kapitalbindungsdauer im Bestandsverbund, Zahl der beschleunigten Entwicklungsprojekte und Process
Costs in der Bestellabwicklung. Ein Inventory Health Dashboard kann die Bestands- und
Verflgbarkeitsqualitat in der Partnerschaft gemeinsam Uberwachen.

Beziehungskennzahlen

Nicht alles ist quantifizierbar. Praxistauglich sind strukturierte Bewertungsbogen zu
Innovationsbeitragen, Reaktionsgeschwindigkeit bei Problemen und Eskalationskultur. Viele
Unternehmen nutzen ein ausgebautes Lieferantenbewertungssystem, um weiche Faktoren in das
Jahresgespréach einzuspeisen.

Risiken und Kontrollen in strategischen Allianzen

Allianzen verbinden Chancen mit spezifischen Risiken: Der enge Austausch schafft Abhangigkeiten und
erhoht das Risiko unbeabsichtigter Wissensabgabe. Kontrollen missen deshalb von Anfang an
mitgedacht werden.
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Abhéangigkeits- und Ausfallrisiken

Je enger die Bindung, desto gréRer die Auswirkung eines Ausfalls. Gegensteuern sind Doppelstrategien
fur kritische Warengruppen, klar definierte Risikoklassen sowie vertragliche Kapazitatszusagen und
Notfallvereinbarungen. Eine regelmafiige Lieferantenbankdatenprifung und das Monitoring der
Finanzkennzahlen des Partners erkennen Frilhwarnzeichen.

Wissensschutz und Compliance

Gemeinsame Entwicklung erfordert definierte Grenzen: Geheimhaltungsvereinbarungen, klare
Eigentumsregeln an Entwicklungsergebnissen und Beschréankungen bei Mitarbeit von Personal in
sensitiven Bereichen. Kartellrechtliche Grenzen sind zu beachten; die Ausgestaltung sollte rechtlich
gepruft werden.

Governance und Eskalation

Bewahrt ist eine mehrstufige Governance: operative Ansprechpartner fir Tagesgeschéft, ein
Lenkungsausschuss fiir strategische Themen und definierte Eskalationswege bei Konflikten.
Regelméalige Reviews — operativ quartalsweise, strategisch jahrlich — halten die Allianz lebendig und
messbar.

Aktuelle Entwicklungen und digitale Unterstltzung

Beschaffungsallianzen verandern sich durch Digitalisierung, Nachhaltigkeitsanforderungen und
geopolitische Unsicherheiten. Drei Trends pragen aktuell das Bild.

Digitale Plattformen und Transparenz

Digitale Werkzeuge senken die Koordinationskosten der Zusammenarbeit. Statt E-Mail und Telefon
pragen geteilte Dashboards, automatisierte Lieferabrufe und Plattformmérkte den Alltag. Fir Einkaufer
wird es damit einfacher, auch bei kleineren Zulieferern allianzartige Prozesse zu etablieren — etwa Uber
standardisierte Anbindungen und gemeinsame Katalogverwaltung.

Nachhaltigkeit und Wertschopfungstiefe

Regulatorische Anforderungen und Kundenerwartungen zwingen zu tieferer Transparenz in der
Lieferkette. Allianzpartner arbeiten zunehmend gemeinsam an CO2-Bilanzierung, Herkunftsnachweisen
und Konformitat mit Normen wie RoHS. Das erfordert gegenseitige Datentiefe, die klassische
Lieferbeziehungen selten erreichen.

Resilienz und regionale Verlagerung

Diskussionspunkte wie Nearshoring und Diversifizierung der Beschaffung verlagern den Fokus:
Allianzen entstehen heute haufig mit regionalen Partnern, um Transportzeiten und Lieferkettenrisiken zu
reduzieren. Der Trade-off zwischen Kostenvorteil entfernter Beschaffungsmarkte und Resilienz wird im
Rahmen der Allianzgestaltung explizit bewertet.

Typische Kennzahlen

Liefertreue / Lieferabruf-Treue: > 95-98 %
Anteil termingerecht gelieferter Abrufe; Zielwert in Allianzen typischerweise hdher als im Standardgeschéft.
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Versorgungssicherheit: > 98 %
Verfugbarkeit kritischer Artikel im Planungszeitraum.

Kapitalbindungsdauer: 20-40 % Reduktion
Typische Verbesserung durch Konsignations- oder VMI-Modelle innerhalb von zwei bis drei Jahren.

Gemeinsame Kosteneinsparung: 2-5 % p. a.
Ublicher Zielkorridor aus Produktivitatsvereinbarungen in Lieferallianzen.

Praxisbeispiel

Ein mittelstandischer Maschinenbauer war abhangig von einem Speziallieferanten fur
Prazisionsgussbauteile; Lieferengpasse fuihrten wiederholt zu Produktionsstopps. Das Unternehmen
baute eine strategische Allianz auf, die sich tUber zwei Jahre stabilisierte.

« Partnerauswahl nach Risikoklassen mit Lieferantenbankdatenpriifung und KYC-Priifung vor
Vertragsabschluss.

* Vereinbarung von Mehrjahreskapazitaten und einem Konsignationslager zur Erhéhung der
Versorgungssicherheit.

* Gemeinsame Kapazitatsplanung auf Basis rollierender Lieferabrufe und Jahresabruf mit definierten
Treuequoten.

» Halbjahrliche Reviews inklusive Lieferantenjahresgesprach mit gemeinsamen KPI-Zielen zur
Liefertreue.

Fazit

Strategische Allianzen verlagern Beschaffung von der reinen Transaktion zur echten Partnerschaft:
Chancen wie Kapazitatszugang, Innovationstempo und Versorgungssicherheit stehen gegen Risiken
wie Abhangigkeit und Wissensabfluss. Der Erfolg hangt weniger vom Vertrag als von der taglichen
Umsetzung ab — gemeinsame Prozesse, messhare KPIs und eine funktionierende Governance. Fur
Einkaufer lohnt sich der Ansatz vor allem bei kritischen Warengruppen mit hoher Spezialisierung. Wer
den Aufbau strukturiert angeht und regelmaf3ig reviewt, sichert sich in volatilen Beschaffungsméarkten
einen echten Wettbewerbsvorteil.

Haufige Fragen

Was ist eine strategische Allianz im Einkauf?

Eine strategische Allianz im Einkauf ist eine langfristige, vertraglich gestiitzte Kooperation zwischen
Abnehmer und Zulieferer mit gemeinsamen Zielen wie Versorgungssicherheit, Innovation oder
Kostenoptimierung. Im Unterschied zu Joint Ventures bleibt die rechtliche Selbststéandigkeit der Partner
erhalten. Operativ wird die Allianz haufig Uber Lieferabrufe, Kapazitatszusagen und gemeinsame
Prozesse gefullt.

Was unterscheidet eine strategische Allianz von einem Joint Venture?

Bei einem Joint Venture grinden die Partner ein gemeinsames Unternehmen mit eigener Rechtsform
und Kapitalbeteiligung. Eine strategische Allianz bleibt dagegen kooperativ: Es gibt kein gemeinsames
Eigentum, sondern vertraglich vereinbarte Zusammenarbeit. Das macht Allianzen flexibler und leichter
beendbar, verlangt aber klare Governance- und Exit-Regeln.
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Wann lohnt sich eine strategische Allianz mit Lieferanten?

Sie lohnt sich, wenn Lieferanten kritisch, schwer ersetzbar oder technologisch bedeutsam sind — etwa
bei Spezialbauteilen, knappen Kapazitaten oder langen Entwicklungszyklen. Fir Standardwaren mit
hohem Wettbewerb sind Allianzen meist zu aufwendig. Eine Warengruppenanalyse mit Risikoklassen
zeigt, wo der Aufwand gerechtfertigt ist.

Welche Risiken hat eine strategische Allianz?

Typische Risiken sind steigende Abhangigkeit vom Partner, unbeabsichtigter Wissensabfluss, kulturelle
Reibungen und finanzielle Ausfélle der Partnerseite. Gegensteuern sind Doppelstrategien fur kritische
Artikel, Geheimhaltungsvereinbarungen, regelméaRige Lieferantenbankdatenprifung sowie klare
Governance- und Eskalationsstrukturen.

Welche KPIs misst man in einer strategischen Allianz?

Kernkennzahlen sind Liefertreue bzw. Lieferabruf-Treue, Versorgungssicherheit, Qualitatsquoten,
gemeinsame Kostensenkung Uber mehrere Jahre und die Kapitalbindungsdauer. Erganzend messen
viele Unternehmen weiche Faktoren wie Innovationsbeitrag und Reaktionsgeschwindigkeit. Wichtig ist,
dass beide Seiten die KPIs gemeinsam im Lieferantenjahresgespréach bewerten.

Wie viele Lieferanten sollte man in eine Allianz aufnehmen?

In der Praxis werden typischerweise nur wenige strategische Partner pro Warengruppe gefuhrt — haufig
ein bis drei. Das begrenzt den Koordinationsaufwand und sichert beiden Seiten ausreichend Volumen
fur die vereinbarten Investitionen. Eine bewusste Doppelstrategie bei kritischen Gutern ist dennoch
sinnvoll, um Ausfallrisiken zu begrenzen.
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