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Einflihrung eines Warengruppenmanagements und
Ableitung von Warengruppenstrategien bei einem regionalen
Energieversorgungsunternehmen in Hessen

Ausgangssituation

Im Jahr 2014 erfolgte eine organisatorische Verande-
rung im Unternehmen, aus der eine Transformation
von einer Konzern-Zugehorigkeit zu einem mittel-
stindischen Unternehmen resultierte. Die zu diesem
Zeitpunkt vorliegende Warengruppenstrategie war
aufgrund der fritheren Rahmenbedingungen auf einen
Grofl)konzern ausgerichtet und fiir die neue mittel-
standische Struktur nicht mehr geeignet. Aus diesem
Grund sollte ein Warengruppenmanagement neu auf-
gesetzt werden, welches die Belange eines mittelstian-
dischen Unternehmens erfiillt. Die Warengruppenstra-
tegien sollten aufierdem auf eine operative Ebene
heruntergebrochen werden.

Projektziele

Konkrete Ziele im Rahmen der Neuaufsetzung des

Warengruppenmanagements waren u.a.:

- Erarbeiten eines allgemeinen Vorgehens zum
Warengruppenmanagement

- Identifikation der Haupt-Warengruppen

- Begleitung bei der Aufsetzung einer Strategie mit Inno-
vationsanspruch sowie bei der Umsetzung fiir ein oder
zwei exemplarische Warengruppen

- Entwicklung von KPIs, um Entwicklungen im Waren-
gruppenmanagement aufzeigen zu konnen sowie
Messen von Einkaufserfolgen, jedoch nicht allein auf
monetérer Ebene

- Identifikation von Innovationspotenzialen

- Optimierung des Lieferantenmanagements innerhalb
der Warengruppen

« Verbesserung der Zusammenarbeit mit den
Fachbereichen

www.koinno-bmwi.de
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Vorgehensweise

Vor diesem Hintergrund wurde das Kompetenzzent-
rum innovative Beschaffung (KOINNO) mit einer ex-
ternen Beratung beauftragt, die im Zeitraum von Mai
2017 bis Oktober 2018 durchgefiihrt wurde.

Umsetzung und Wirtschaftlichkeit
1. Bewertung der Warengruppen mit Hilfe eines
Warengruppen-Portfolios

Nachdem ein gemeinsames Verstiandnis fiir den Begriff
+~Warengruppenmanagement” geschaffen wurde, be-
stand der nichste Projektschritt darin, alle Warengrup-
pen einer subjektiven Bewertung zu unterziehen. Dies
wurde mit Hilfe eines sog. Warengruppen-Portfolios
durchgefiihrt, bei dem alle Warengruppen anhand der
Dimensionen ,Komplexitit der Beschaffung“ sowie
»,Bedeutung der Warengruppe fiir das Unternehmen*”
bewertet und in eine Vier-Felder-Matrix eingeordnet
wurden. Das Resultat war eine Ubersicht, bei welchen
Warengruppen es sich um strategische Produkte/
Dienstleistungen, Standard-, Engpass- oder Hebel-Pro-
dukte/Dienstleistungen handelt und wie hoch der an-
gemessene Zeitaufwand fiir eine Beschaffung ist.

2. Ableitung von Normstrategien und Kennzahlen fiir
die unterschiedlichen Warengruppenfelder
Nachdem zuvor die Unterschiede zwischen den einzel-
nen Warengruppen im Portfolio deutlich gemacht wur-
den, war klar, dass sich fiir jedes der vier Warengrup-
pen-Felder eine andere Vorgehensweise empfiehlt. Aus
diesem Grund wurden sog. Normstrategien abgeleitet,
die prinzipiell fiir die Warengruppen der vier Felder
Sinn machen kénnen. So sollten Standard-Produkte
zum Beispiel verstarkt iber elektronische Kataloge
oder tiber Rahmenvertrige beschafft werden, wohin-
gegen es bei strategischen Produkten besser ist, eine
langfristige Partnerschaft zum Lieferanten aufzubauen.
Neben den Normstrategien wurden Kennzahlen fiir
jedes der vier Warengruppen-Felder definiert. Diese sol-
len helfen, die Einkaufsleistung monetar und nichtmo-
netar fir die jeweilige Warengruppe zu messen. Beispiel-
haft kénnen hier die Kennzahlen ,,Rahmenvertragsquote”
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bei Standard-Produkten oder ,Maverick Buying Quote*
fir Hebelmaterialien genannt werden.

3. Erstellung von Warengruppen-Dossiers

Um die erarbeiteten Strategien und Kennzahlen syste-
matisch umsetzen zu kénnen und um zu verhindern,
dass wichtige Informationen verloren gehen, wurden
fur die einzelnen Warengruppen sog. Warengrup-
pen-Dossiers — oder auch Steckbriefe - erstellt. Diese
enthalten zunéchst eine kurze Definition der Waren-
gruppe und es folgt ein Uberblick iiber die aktuelle
Lieferantensituation (Anzahl Lieferanten, Lieferan-
tenstrategie). Dariiber hinaus enthalten die Dossiers
Informationen zum Markt (Markstruktur, Marktent-
wicklung, Preisniveau etc.). Am Ende eines jeden Dos-
siers wurde die konkrete Strategie fiir die Warengruppe
festgehalten und durch konkrete Umsetzungsmafinah-
men ergidnzt. Ebenso wurden konkrete Kennzahlen/
KPIs aufgenommen, die den Erfolg der Umsetzung
messen sollen.

Fazit

Durch die Nutzung des Warengruppenportfolios wurde
die subjektive Einschiatzung zu den Warengruppen
objektiviert. Die Bewertung machte auflerdem einen
Vergleich der Warengruppen untereinander moéglich.
Besonders bei Warengruppen ohne klare Definition
kam es zu Problemen bei der Einordnung, was zeigt,
dass ein einheitliches Verstindnis der unterschiedli-
chen Warengruppen bei allen Beschaffungsmitarbei-
tern wichtig ist.

Zur systematischen Umsetzung der Warengrup-
penstrategie und zur Messung des Umsetzungserfolgs
eignet sich das Instrument des Warengruppen-Dossiers
gut. Es hilft neuen Mitarbeitern aufierdem, ein Verstind-
nis fiir die Warengruppe und deren Umgang zu schaffen,
indem es alle relevanten Informationen auf einen Blick
bereithalt.

Nach Abschluss des Projektes lagen einige konkrete
Instrumente vor, die auch in Zukunft vom Einkauf
im Rahmen des Warengruppenmanagements genutzt
werden.
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