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Vorwort 

Das Thema Einkauf begleitet mich seit fast meinem gesamten Berufsleben – in sehr unter-
schiedlichen Rollen und Facetten: vom strategischen Einkäufer über den Einkaufsleiter und 
Einkaufsberater bis hin zum Professor. Aus dieser Vielfalt an Erfahrungen ist die Überzeugung 
gewachsen, dass der Einkauf eine Schlüsselrolle im Unternehmen einnimmt und aktiv Wert-
schöpfungsketten, Lieferantenpartnerschaften, Innovation sowie Wettbewerbs- und Zukunfts-
fähigkeit gestaltet. 

Genau hier setzt dieses Buch an. Es richtet sich bewusst an eine breite Leserschaft: von Perso-
nen, die gerade erst in den Einkauf einsteigen, über Projekteinkäufer und Warengruppenmana-
ger bis hin zu Führungskräften im Einkauf und Einkaufsleitern. Die Komplexität der dargestell-
ten Inhalte steigert sich Schritt für Schritt, sodass jeder Leser – unabhängig von seiner Funktion 
und Vorerfahrung – hilfreiche Anregungen, praktische Orientierung und konkrete Werkzeuge 
findet. 

Der Aufbau des Buches folgt einem Einkaufskompetenzmodell, das sich in der Praxis vielfach 
bewährt hat. In der Einleitung und dem entsprechenden Buchkapitel werden hierzu noch einmal 
detailliertere Erklärungen gegeben. Dieses Modell bildet die Grundlage, um die unterschiedli-
chen Rollen im Einkauf zu verstehen und die jeweils erforderlichen Fähigkeiten systematisch 
zu entwickeln. Dabei werden operative Kompetenzen ebenso berücksichtigt wie strategische 
Fragestellungen, die Steuerung von Lieferantenbeziehungen oder die Anforderungen an Füh-
rungskräfte im Einkauf. 

Aus meiner täglichen Arbeit mit Unternehmen weiß ich, dass der Einkauf immer stärker inter-
national aufgestellt ist. Teams sind über mehrere Länder verteilt und die Kommunikation findet 
häufig auf Englisch statt. Gleichzeitig bestehen in vielen Organisationen erhebliche Wissens-
unterschiede: Operative Mitarbeitende, Projekteinkäufer, Warengruppenmanager und Füh-
rungskräfte stehen oft vor ganz unterschiedlichen Herausforderungen und benötigen spezifi-
sches Wissen, um wirksam handeln zu können. Auch wenn das Buch als Gesamtwerk eine 
umfassende Darstellung der Einkaufs-Kompetenzen liefert, ist es nicht als reines Lesebuch ge-
dacht. Vielmehr können Sie es wie ein Nachschlagewerk verwenden, das Ihnen schnellen Zu-
griff auf konkrete Themen erlaubt. Ob Sie sich mit der Gestaltung von Warengruppenstrategien 
beschäftigen, ein Lieferantenmanagementsystem aufbauen oder Ihre Rolle als Einkaufsleiter 
weiterentwickeln wollen – Sie finden hier strukturierte Anhaltspunkte und praktische Hilfestel-
lungen. Dieses Buch soll dabei helfen, diese Lücken zu schließen. 



 

VI Vorwort 

Um der Internationalität gerecht zu werden, sind die Infografiken in englischer Sprache gehal-
ten, während die erläuternden Texte auf Deutsch verfasst sind. So entsteht ein doppelter Nutzen: 
Die Visualisierungen sind universell einsetzbar, während die Ausführungen in deutscher Spra-
che fundiert bleiben. 

Dabei knüpft dieses Werk an meine früheren Veröffentlichungen an. In meinem ersten Buch 
(Büsch, 2013) standen die grundlegenden Kompetenzen strategischer Einkäufer im Mittel-
punkt. In meinem zweiten Werk (Büsch, 2019) zeigte ich auf, wie Einkaufsorganisationen ihre 
Reife entwickeln und Transformationsprozesse erfolgreich gestalten können. In meinem jüngs-
ten Buch (Büsch, 2023) habe ich mich ausführlich mit der Verhandlungskompetenz als zentra-
lem Erfolgsfaktor im Einkauf befasst. Das vorliegende Buch erweitert diesen Rahmen und in-
tegriert die Themen in ein umfassendes Kompetenzmodell für alle Rollen im Einkauf. 

Mir ist bewusst, dass Sprache immer auch Ausdruck von Haltung ist. Ich möchte Sie als Leser 
direkt ansprechen, ohne den Lesefluss durch Sternchen oder Doppelpunkte zu unterbrechen. 
Bitte verstehen Sie daher, dass ich auf diese Schreibweise verzichte – selbstverständlich sind 
stets alle Menschen im Einkauf gemeint und angesprochen. 

Wie meine bisherigen Bücher verfolgt auch dieses Werk einen klaren Anspruch: Es soll praxis-
orientiert, verständlich und unmittelbar nutzbar sein. Es ist „aus der Praxis für die Praxis“ ent-
standen. Über Ihre Rückmeldungen und Verbesserungsvorschläge freue ich mich sehr. Ebenso 
lade ich Sie ein, mir Ideen für weitere Infografiken mitzuteilen, denn die Welt des Einkaufs 
entwickelt sich ständig weiter und es gibt immer neue Aspekte, die in dieses Modell integriert 
werden können. 

Wenn Sie möchten, lade ich Sie ein, sich mit mir auf LinkedIn zu vernetzen. Dort veröffentliche 
ich regelmäßig Gedanken, Infografiken und Diskussionsbeiträge zu aktuellen Einkaufsthemen. 
So können wir den Austausch über dieses Buch hinaus fortsetzen. 

Ich wünsche Ihnen nun eine spannende und erkenntnisreiche Lektüre und hoffe, dass dieses 
Buch Sie in Ihrer täglichen Arbeit inspiriert und unterstützt. 

Dr. Mario Büsch 
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Der Autor 

 

Dr. Mario Büsch begleitet den Einkauf seit mehr als drei Jahrzehnten – als Praktiker, Berater 
und Professor. Heute ist er selbstständiger Unternehmensberater und Inhaber von 
PURCHNET.de. In dieser Rolle unterstützt er Unternehmen dabei, ihre Einkaufsorganisationen 
zielgerichtet weiterzuentwickeln. Was ihn auszeichnet, ist die Verbindung aus belastbarer Pra-
xiserfahrung und wissenschaftlicher Fundierung: Er kennt die operative Realität ebenso wie die 
Anforderungen von Führung und Management und spricht daher die Sprache aller, die im Ein-
kauf Verantwortung tragen. 

Seine Laufbahn begann 1992 bei The Procter & Gamble Company im Engineering und inter-
nationalen Projektmanagement. Es folgten Führungsaufgaben im technischen Einkauf eines 
großen europäischen Entwicklungswerks sowie im strategischen Einkauf der europäischen 
Zentrale in Genf. Anschließend übernahm Dr. Mario Büsch leitende Verantwortung in Industrie 
und Dienstleistung: Als Geschäftsführer eines Lohnherstellers der Konsumgüterindustrie war 
er für die Bereiche Supply Chain und Einkauf an drei Standorten verantwortlich. In einem im 
MDAX notierten Industrieunternehmen leitete er den Bereich „Purchasing & Supply Chain 
Management“, führte mehr als 130 Mitarbeitende, steuerte eine eigene Rohstoffbeschaffungs-
gesellschaft und eine firmeneigene Spedition und verantwortete ein europäisches Beschaf-
fungsvolumen von über 500 Millionen Euro. Diese Stationen prägen seinen Blick bis heute: 
Entscheidungen müssen in Prozessen, Ergebnissen und Zusammenarbeit wirken. 

Dr. Mario Büsch war in der Beratung als Principal bei einer international führenden Manage-
mentberatung mit Schwerpunkt Einkauf und Supply Chain tätig. Er leitete dort unter anderem 
das „Excellence Center Project Purchasing“ und „Excellence Center Industrial Supply Chain 
Management“. Die Arbeit in unterschiedlichen Branchen – Industrie, Handel und öffentlicher 
Sektor – hat ihm gezeigt, wie wichtig robuste Konzepte, klare Rollen und eine disziplinierte 
Umsetzung sind. Gleichzeitig ist ihm bewusst, dass jede Organisation eigene Rahmenbedin-
gungen hat. Deshalb legt er Wert auf passgenaue Lösungen statt Schablonen.  



 

XIV Über den Autor  

Acht Jahre lang war Dr. Mario Büsch Professor für Procurement und Supply-Chain-Manage-
ment an einer internationalen Business School. Er entwickelte Lehrinhalte für Bachelor-, Mas-
ter- und MBA-Programme und vermittelte den Studierenden, was er aus der Praxis kennt: sau-
bere Analysen, klare Entscheidungen und konsequente Umsetzung. Seine akademische Arbeit 
ergänzt seine Beratungstätigkeit, ohne diese zu überdecken. Für Sie als Leser bedeutet das: Sie 
erhalten fundiertes Wissen, das verständlich aufbereitet ist. 

Ausbildung und Forschung bilden das Rückgrat seiner Expertise. Dr. Mario Büsch ist Diplom-
Ingenieur der Elektrotechnischen Energietechnik (TH Köln) und MBA der OU Business School 
in Milton Keynes. An der University of Gloucestershire promovierte er mit einer Arbeit zum 
Einkauf in Projekten („The Role of Procurement Professionals in Industrial Projects: Organisa-
tion, Roles, and Tasks for Professional Project Procurement“). Diese Kombination aus Technik, 
Betriebswirtschaft und Forschung erklärt, warum er sich in operativen Fragestellungen ebenso 
sicher bewegt wie in strategischen und organisatorischen Themen. 

Er ist überzeugt, dass professionelle Einkaufsarbeit nur gelingt, wenn alle Ebenen zusammen-
spielen: vom operativen Einkäufer über den Projekteinkauf bis hin zur Einkaufsleitung und zu 
den internen Stakeholdern sowie der Unternehmensleitung. Aus seiner Erfahrung weiß er, wie 
wichtig es ist, die jeweiligen Perspektiven ernst zu nehmen und Brücken zwischen den ver-
schiedenen Funktionsbereichen sowie zwischen Detailarbeit, strategischer Planung und unter-
nehmerischer Gesamtverantwortung zu schlagen. 

Mit PURCHNET.de hat er gemeinsam mit seinem Team eine Plattform geschaffen, auf der er 
seine Beratungserfahrung, praxisnahe Tools und methodische Ansätze bündelt. Das Ziel besteht 
darin, Einkauforganisationen passgenau zu unterstützen – nicht mit standardisierten Lösungen, 
sondern mit Konzepten, die die jeweilige Situation des Unternehmens berücksichtigen. 

Seine Arbeitsweise ist geprägt von Klarheit und Struktur. Er stellt komplexe Zusammenhänge 
einfach dar, entwickelt praktikable Lösungen und ermöglicht nachhaltige Veränderungen. Da-
bei kommt ihm zugute, dass er sowohl die Sprache der operativen Praxis als auch die der Un-
ternehmensführung beherrscht. 

Für Fragen und Anregungen steht Dr. Mario Büsch gerne zur Verfügung. Er ist per E-Mail 
unter mario.buesch@purchnet.de erreichbar und freut sich über Ihr Feedback und darüber, die 
Diskussion gemeinsam mit Ihnen weiterzuführen.
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