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VORWORT DES HERAUSGEBERS 

Die private FOM Hochschule für Oekonomie & Management versteht sich mit 

ihrem ausbildungs- und berufsbegleitenden Studienangebot im wirtschaftswis-

senschaftlichen Bereich als eine Ergänzung der deutschen Hochschullandschaft. 

Durch die Schaffung zielgruppenadäquater, attraktiver Studienbedingungen er-

möglicht sie gleichzeitig den Beschäftigten viele Chancen zur Weiterentwicklung 

und den Unternehmen die Anpassung an die Anforderungen, die sich aus der 

demografischen Entwicklung und den gestiegenen Qualifikationsbedarfen erge-

ben. 

Die 1991 auf Initiative von Wirtschaftsverbänden gegründete FOM arbeitet seit 

ihrem Bestehen eng mit Unternehmen und Verbänden zusammen und unter-

nimmt mit der vorliegenden Schriftenreihe einen weiteren Schritt zur Verzahnung 

von Theorie und Praxis. Studierenden mit herausragenden Studienleistungen 

wird hierin ein Forum gegeben, der interessierten Fachöffentlichkeit empirische 

Ergebnisse, innovative Konzepte und fundierte Analysen im Zuge einer breiten 

Veröffentlichung ihrer Abschlussarbeiten mitzuteilen. Daneben finden exzellente 

Dissertationen von FOM Dozenten Eingang in die Schriftenreihe. 

Unser herzlicher Dank gilt Frau Prof. Naskrent und Frau Dr. Ettl, die die Ab-

schlussarbeit von Herrn Zahn als Erst- bzw. Zweitgutachterin betreut haben. 

Die Arbeit thematisiert das Konstrukt Vertrauen im Rahmen von Zulieferer-Nach-

frager-Beziehungen, stellt operative Ansatzpunkte zur Förderung dieses Kon-

strukts vor und analysiert die praktische Relevanz anhand von Experteninter-

views. Der Bewusstseinswandel im Beschaffungsbereich impliziert eine verän-

derte Ausrichtung der Einkaufsabteilung hinsichtlich strategischer Aspekte, wie 

Lieferantenmanagement und Beschaffungsmarketing. Vor dem Hintergrund der 

zunehmenden Dynamik und Komplexität im Unternehmensumfeld avanciert Ver-

trauen zu einem Erfolgsfaktor für die Zusammenarbeit mit wichtigen Wertschöp-

fungspartnern. 
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In diesem Kontext nimmt das Beziehungsmarketing zur Pflege und Steuerung 

von Zulieferer-Nachfrager-Beziehungen eine elementare Rolle ein. 

Trotz der hohen Erfolgspotenziale von Vertrauen im Beschaffungsbereich, be-

sonders im Hinblick auf Zulieferer-Nachfrager-Beziehungen, ist die Auseinander-

setzung mit dieser Thematik in der Literatur nicht weitreichend ausgeprägt. Vor 

allem in Anbetracht konkreter Handlungsempfehlungen für die Praxis können 

kaum fundierte Ansätze aufgezeigt werden. Diese Problematik stellt den Mittel-

punkt der vorliegenden Arbeit dar. Indem diese Arbeit praktische Maßnahmen 

zur Förderung der Vertrauensbeziehung zwischen Zulieferern und Nachfragern 

vorstellt, analysiert und evaluiert, soll sie zur Lösung des Praxisproblems beitra-

gen. 

Wir hoffen, den vielfach regen und fruchtbaren Dialog zwischen Hochschule und 

Praxis mit dieser Reihe um eine weitere Facette zu bereichern. Als Herausgeber 

freuen wir uns, herausragende Leistungen unserer Studierenden durch eine Ver-

öffentlichung würdig honorieren zu können. 

 

Essen, im November 2016 

 

Prof. Dr. Burghard Hermeier   Prof. Dr. Thomas Heupel 

Rektor      Prorektor für Forschung  
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VORWORT DER GUTACHTERIN 

Die Veränderungen der Fertigungsabläufe bei produzierenden Unternehmen er-

fordern einen Perspektivenwechsel in der Ausrichtung der Beschaffung. Da sich 

Modul- und Systemlieferanten zu wichtigen Wertschöpfungspartnern entwickelt 

haben, ist insbesondere die Art der Zusammenarbeit für den langfristigen Ge-

schäftserfolg entscheidend. Ein Lieferantenmanagement sollte daher auch ein 

Beziehungsmarketing enthalten, welches eine vertrauensvolle Zusammenarbeit 

zwischen Abnehmer und Zulieferer aufbaut und aufrechterhält.  

Während sich das Marketing seit geraumer Zeit um die Entwicklung von Ver-

trauen zwischen Anbieter und Verbraucher bemüht, ist das Vertrauensmanage-

ment in Zuliefererbeziehungen wenig beleuchtet worden. Vor diesem Hintergrund 

widmet sich die vorliegende Arbeit sehr fundiert der Fragestellung, wieso Ver-

trauen ein Erfolgsfaktor für die Zulieferbeziehung darstellt und welche operativen 

Ansatzpunkte es gibt, dieses zu fördern. Im Rahmen dieser Arbeit werden die 

Maßnahmen Betriebsbesichtigung, Lieferantenschulung sowie gemeinsame Pro-

duktentwicklung analysiert und ihre Wirkung jeweils mittels Experteninterviews 

kritisch beurteilt. Mehrere verantwortliche Einkaufsmanager aus mittelständi-

schen Unternehmen wurden hierzu in mehrstündigen Einzel-Sitzungen befragt 

und die Ergebnisse akribisch dokumentiert.  

Mit der hervorragenden Literaturnutzung und dem Gehalt seiner Aussagen dient 

die Arbeit von Alex Zahn als Inspiration für weitere Abschlussarbeiten im The-

menbereich Beschaffungsmarketing. Der Autor hat mit dieser Arbeit seine Befä-

higung zur methodisch versierten und engagierten Forschung als Bachelor-Kan-

didat unter Beweis gestellt und seine zielstrebige Arbeitsweise dokumentiert.  

 

Siegen, November 2016 

Julia Naskrent 
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VORWORT DES AUTORS 

Die vorliegende Bachelor-Thesis entstand an der FOM Siegen (FOM Hochschule 

für Oekonomie & Management gemeinnützige Gesellschaft mbH). Das Thema 

ergab sich aus diversen marketingorientierten Modulen bei Frau Prof. Dr. Julia 

Naskrent und meiner Tätigkeit in der Einkaufsabteilung bei SABO-armaturen ser-

vice GmbH. Eine funktionierende Vertrauensbeziehung mit unseren Zulieferern 

ist ein bedeutender Faktor meiner täglichen Arbeit. Deshalb bestand die Zielset-

zung bei der Themenfindung darin, die Bereiche Beschaffung und Marketing mit 

Fokus auf das Konstrukt Vertrauen und dessen Förderung, zu kombinieren. 

An dieser Stelle möchte ich mich bei meiner Betreuerin Frau Prof. Dr. Julia Nas-

krent für die freundliche und engagierte Betreuung sowie die vielen hilfreichen 

Anregungen bedanken. 

Weiterhin möchte ich mich bei meinen Interviewpartnern bedanken, ohne die 

eine solch fundierte Analyse nicht möglich wäre. 

Ich danke auch meiner Familie, insbesondere meiner Frau Irina, für die Unter-

stützung und den Rückhalt während der gesamten Zeit. 

 

Alex Zahn 
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