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Vorwort

Sehr geehrte Damen und Herren,

vor dem Hintergrund komplexer internationaler Guter- und Dienstleistungsstrome nehmen
Beschaffungsentscheider verstarkt strategische Aufgaben wahr, sie koordinieren den globalen
Einkaufsprozess. Um den Anforderungen neuer Organisationsstrukturen gerecht zu werden,
gilt es fur Global Player und KMU, zunehmend externe Dienstleister in den Beschaffungsprozess
einzubinden.

Beschaffungsdienstleister unterstlitzen Einkaufsabteilungen bei der Konzeption von Projekten

und Ubernehmen operative sowie strategische Einkaufsverantwortung.

Hochste Prioritat genieBen fir Einkaufer bei der Zusammenarbeit mit Beschaffungsdienstleistern
folgende Punkte: Leistungen standardisiert ausschreiben, Qualitdtssicherung betreiben, Rahmenver-
trage aufsetzen. Dabei ist der intensive Austausch mit Einkaufskollegen aus dem eigenen und auch
anderen Unternehmen unerlasslich, um das Leistungsportfolio der Beschaffungsdienstleister optimal
zu beurteilen. Aufwandige Marketingaktivitaten der Dienstleister sagen indes noch nichts Gber deren
tatsachliche Leistungsfahigkeit aus.

Der BME unterstitzt Einkaufer von Global Playern und KMU bei der Suche nach den passenden
Anbietern. Stetig aktualisierte Informationen tber Produkte und Services von Dienstleistern aus

dem deutschsprachigen Raum erhalten Einkaufer Uber die Online-Plattform ,,BMEOpenSourcing.com”
(www.bmeopensourcing.com). Das E-Tool der BMEnet GmbH bietet zahlreiche nitzliche Features

wie Anfragen, Merkzettel und Vergleichsfunktion und hilft Einkdaufern so, schnell und zielgerichtet
qualifizierte Anbieter zu finden.

Zudem befasst sich der BME mit dem Thema ,Beschaffungsdienstleister” in einer eigenen Sektion.
Hier engagieren sich praxisnah Anwender und Anbieter von Beschaffungsdienstleistungen. Die
Experten vergleichen Best Practices und geben Tipps in Form von Publikationen und Checklisten.

Die nunmehr flinfte Auflage von , Beschaffungsdienstleister verstehen und nutzen” ist ein wichtiges
Analyse-Instrument und gibt einen umfassenden Uberblick Giber das Leistungsspektrum der Beschaf-
fungsdienstleister. Diese Publikation sagt konkret, welche Angebote existieren. Beispiele zeigen, wann
der Einsatz von Dienstleistern fir den Einkauf sinnvoll sein kann und welcher Nutzen zu erwarten ist.
Eine Zusammenfassung der wichtigsten Definitionen und Begriffe soll beide Seiten — Einkdufer und
Beschaffungsdienstleister — bei der Planung und Durchfihrung neuer Einkaufsprojekte unterstitzen.

Ich winsche Ihnen viel Erfolg bei der Optimierung lhrer Beschaffungskonzepte und Aktivitaten.

(.
/U hidsoumold

Dr. Holger Hildebrandt, Hauptgeschéaftsfihrer Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und
Logistik e. V. (BME)
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- I Einleitung

In der Sektion Beschaffungsdienstleister sind Dienstleister aus den Bereichen Einkaufsberatung,
Einkaufsdienstleistung und Einkaufssoftware Mitglied. Ziel der Sektion ist es, aufzuzeigen, was
Beschaffungsdienstleister leisten kdnnen und wie sie eingesetzt werden sollten um die gewiinschten
Ergebnisse fir den Mandanten / den Auftraggeber zu erreichen.

Die nunmehr finfte Auflage des Leitfadens ,Beschaffungsdienstleister — verstehen und nutzen” legt
den Schwerpunkt auf die Bereiche ,Vergttung” und ,Total Cost of Ownership”.

Daneben bieten wir kostenlose Unterstlitzung bei der Suche nach addquaten Dienstleistern. Fassen Sie
die Aufgabe des Dienstleisters zusammen und senden die Anfrage an uns. Wir versenden lhre Anfrage
in vollstandig anonymisierter Form an den verbandsinternen Beschaffungsdienstleisterpool. Die einge-
henden Angebote der Dienstleister werden direkt an Sie weitergeleitetet. Bei Interesse Ihrerseits stellt
der BME Ihnen die entsprechenden Kontaktdaten der Dienstleister zur Verfigung. Weitere Informationen
erhalten Sie unter carsten.knauer@bme.de.

Fur die Mitarbeit bei der Erstellung dieser 5. Auflage des Leitfadens , Beschaffungsdienstleister — ver-
stehen und nutzen” bedanken wir uns besonders bei:

ABL - Allianz fir Beschaffung und Logistik
Aerohits GmbH

a.m.consult GmbH

Deloitte Consulting GmbH

J&M Management Consulting AG
M-Exchange AG / PSG GmbH

Carsten Knauer
Referent Sektion Beschaffungsdienstleister

Abkiirzungen
ASP Application Service Provider
BDL Beschaffungsdienstleister
BPO Business Process Outsourcing
CSpP Category Service Provider
EDI Electronic Data Interchange
ERP Enterprise Resource Planning
ISS Integrated Supplier Services
KPI Key Performance Indicators
OEM Original Equipment Manufacturer
PKO Produktkostenoptimierung
PSP Procurement Service Provider
SCM Supply Chain Management
SMI Supplier Managed Inventory
SRM Supplier Relationship Management
TCO Total Cost of Ownership
UPIK Unique Partner Identification Key
QAF Quotation Analysis Form

VMI Vendor Managed Inventory
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Geschaftsmodelle von
Beschaffungsdienstleistern

Beschaffungsdienstleister werden in drei Hauptkategorien unterschieden:

Einkaufsberatung Einkaufsdienstleister Einkaufssoftware

Im Folgenden werden fir diese drei Kategorien die Ublichen Projektablaufe und die vorherrschenden
Geschaftsmodelle vorgestellt. Ziel ist es, Einkaufern im Vorfeld einen besseren Uberblick dartiber

zu verschaffen, welche Moglichkeiten fir den passgenauen Einsatz von Beschaffungsdienstleistern
bestehen.

Einkaufsberatung
Definition

Beratungsunternehmen stehen dem Einkauf von der Konzeption strategischer Management-
und IT-Projekte bis hin zu ihrer Implementierung zur Seite. Sie unterstiitzen den Wandel des
Einkaufs zur strategischen Unternehmensfunktion. Hierbei wird umfassende Strategie-, Prozess-
und Change Management Beratung angeboten.

Die Abgrenzung zur Managementberatung ist hierbei schwierig und nicht zwingend nétig. Einkaufs-
berater bieten in vielen Fallen auch umfassende Beratung zu strategischen Managementthemen an.

Ziele

Ziel des Beratungsprojektes ist es, Potentiale fir die Senkung der Materialkosten und Verbesserungs-
maoglichkeiten in der Aufbau- und/oder Ablauforganisation zu finden und diese Potentiale gemeinsam
mit dem Kunden zu heben. Alle strategischen und organisatorischen Aspekte werden bei der Opti-
mierung bertcksichtigt.

Beauftragung

Im Vorfeld der Beauftragung spezifiziert der Kunde genau,
in welchen Bereichen die erhofften Verbesserungen liegen sollen: Kostensenkungen,
Effizienzsteigerungen, Steigerung der Transparenz, etc.
welche Produkte oder Dienstleistungen er mit welchen technologischen, logistischen und
qualitativen Anforderungen benétigt.

Auf dieser Grundlage spricht das Unternehmen die von ihm ausgewahlten Beratungen an. Bei der
Suche nach Beratern untersttzt auch die BME-Sektion Beschaffungsdienstleister.

Nachdem erste Gesprache stattgefunden haben und eine Beratung beauftragt wurde, beginnt diese
den Status Quo zu erfassen. Die Ist-Aufnahme dient der detaillierten Ausarbeitung der Fragen WER
(im Unternehmen), WAS (Produkt oder Dienstleistung), bei WEM (welche Lieferanten) und WIE (Kondi-
tionen, Preise, Prozesse) einkauft. Je nach Qualitat der verflgbaren Daten ist dies automatisiert erfass-
bar. In den meisten Fallen ist die Aufbereitung der entsprechenden Informationen allerdings ein sehr
aufwendiges Projekt.

Die Einkaufsberatung analysiert auf Basis dieser Spezifikationen mégliche Lésungen (Lieferanten,
Prozesse, Systeme, etc.), die flr die Produkte in Frage kommen und quantifiziert die Effekte. Die Pra-
sentation des Analyseergebnisses und die Verabschiedung des Projektumfangs der Umsetzungsphase
setzen den Schlusspunkt der Analysephase.

Die Entscheidung welche MaBnahmen umgesetzt werden, liegt beim Kunden.

In der sich anschlieBenden Umsetzungsphase wird der im Vorfeld festgelegte Projektplan systematisch
abgearbeitet. Die Aufgabenteilung zwischen Berater und Unternehmen wird in der Praxis von Projekt



zu Projekt sehr stark variieren. Typischerweise Ubernimmt der Berater mindestens die Projektsteuerung
und das Projektcontrolling. Einige Beratungsunternehmen tbernehmen in der Umsetzungsphase aber
auch die Verantwortung fir einzelne Teilprojekte und arbeiten (quasi als externe Ressource) Teilprojekte
in Eigenverantwortung ab. Alle MaBnahmen werden dabei in enger Abstimmung mit dem Auftrag-
geber durchgefiihrt.

Einkaufsdienstleister
Definition

1) Einkaufsdienstleister Ubernehmen entweder operative und strategische Einkaufsverantwor-
tung fur ihre Kunden (kompletter Einkauf von Produktkategorien) oder sie biindeln als spezia-
lisierte

2) Category Service Provider die umfassende und spezialisierte Beschaffung und Bereitstellung
einer Dienstleistungs- oder \Warengruppe.

Ziele

Das Ziel beim Einsatz eines Einkaufsdienstleisters ist es, Potentiale im Bereich Materialkostensenkungen
zu identifizieren und zu heben. Hierbei findet eine Professionalisierung statt, indem externes Know-
how durch den Beschaffungsdienstleister eingebracht wird. Zusatzlich wird durch die Entlastung des
Einkaufs Kapazitat fur strategische Einkaufsaktivitaten geschaffen.

Die Umsetzung der Kostensenkungsziele kann mit unterschiedlich hoher Beteiligung des Dienstleisters
erfolgen:

Vom kompletten Einkaufsoutsourcing bis zu einem Pilot- oder Optimierungsprojekt, ohne operative
Eingriffe, existieren verschiedene Formen der Geschaftsbeziehungen und Partnerschaften. Optimie-
rungsprojekte ohne aktive Einkaufstibernahme gehoren jedoch eher zum Betatigungsfeld der Einkaufs-
beratungen (siehe dort).

Beauftragung
Projekte mit Einkaufsdienstleistern verlaufen in den meisten Fallen wie folgt:

Ein Unternehmen sieht oder sucht zu Beginn Optimierungspotentiale und beschreibt die Projektrich-
tung sowie die von ihm identifizierten Potentiale.

Anhand dieses ersten Uberblicks spricht das Unternehmen eine Auswahl von Beschaffungsdienstleis-
tern an.

Nach reiflicher Uberlegung und diversen Gesprachen mit den Beschaffungsdienstleistern entscheidet
sich das Unternehmen fir einen der Dienstleister.

Der Dienstleister ermittelt den Ist-Zustand im Einkauf des Mandanten durch Interviews, Systemdaten
und Checklisten. Den Uberblick tber Status quo und Potentiale prasentiert der Einkaufsdienstleister
dem Mandaten.

Auf dieser Basis werden die sich ergebenden MaBnahmen sowie Dauer und Umfang der Beauftra-
gung des Beschaffungsdienstleisters festgelegt. Auch die Leistungs- und Einsparungsziele konnen

zu diesem Zeitpunkt vereinbart werden. Ebenfalls kann ein erster Ausblick auf die zu ergreifenden
MaBnahmen gegeben werden:

Produktoptimierung (Alternativprodukte)
Leistungs- und Prozessoptimierung

Der Gesamtprozess bei der Unterstltzung reicht hierbei von Ausschreibungen Gber Verhandlungen
bis hin zu Vertragsmanagement und Vergabe inklusive Kreditorenmanagement. In den meisten



Fallen werden die Vertrage zwar zwischen Mandanten und Lieferanten geschlossen, es existieren
allerdings Einkaufskategorien, bei denen Einkaufsdienstleister selbst als Einkaufsorganisation auf-
treten.

Die Beziehung zu den Lieferanten und das weitere Beschaffungs- und Qualitdtsmanagement wer-
den im Gegensatz zur Einkaufsberatung hierbei Uber den kompletten Beschaffungszyklus hinweg
vom Einkaufsdienstleister gehalten.

Der Einkaufsdienstleister wird Teil des Beschaffungsprozesses und wird somit zum , Fenster zum
Markt”.

Einkaufssoftware
Definition

Einkaufssoftware ist die Arbeitsgrundlage [T-basierter Einkaufsdienstleister. Die Dienstleister sorgen
fr optimale Systeme fir das Supplier Relationship Management (SRM), fur Schnittstellen, den
operativen Einkauf (Onlinevergabe und Auktionen) und das Einkaufscontrolling (Performance-
messung und Controlling). Auch Prozesse wie die Rechnungsabwicklung kénnen automatisiert
werden.

Ziele

Ziel beim Einsatz von Einkaufssoftware ist die Unterstltzung des Einkaufs durch optimale Systeme.
Hierbei werden Beschaffungsprozesse effizient gestaltet, automatisiert und unternehmensweit
standardisiert.

Uber Einkaufsplattformen kénnen sowohl bestehende Lieferanten besser angebunden und koordiniert
werden als auch neue Lieferanten besser integriert werden. Grundlage hierfir ist, dass Unternehmen,
die eine Einkaufsplattform nutzen, ihre Lieferanten als einheitlichen Pool verwalten und ansprechen
kénnen.



Verglitung von Beschaffungsdienstleistern

In diesem Kapitel werden einige Vergttungsmodelle benannt und es wird erldutert, welches Vergu-
tungsmodell wann sinnhafterweise genutzt werden sollte und was bei seiner Anwendung zu beachten
ist.

Einkaufsberatung

Bei direkter Einkaufsibernahme durch einen Einkaufsberater existieren zahlreiche Vergltungsmodelle,
einige hiervon mit anteilig leistungsabhangiger Bezahlung:

pauschale Vergitung (Manntage, Projektbudgets)

zeitabhangige Vergtung

erfolgsabhdngige Vergitung (analog zu den erzielten Einsparungen)
umsatzabhangige Vergutung (entsprechend des bearbeiteten Volumens)
+ Mischformen aus 1-4

D= —

1
2
3
4

Bei Projekten mit Savings wird meistens — dhnlich zu Einkaufsdienstleistern — eine Vergitung entspre-
chend der erzielten Savings verhandelt. Die Vergltung bewegt sich haufig in der Bandbreite von
30-50% der realisierten Einsparungen im ersten Jahr oder in einem anderen festgelegten Zeitraum
(6, 12, 18, 24 Monate).

Modell Wann macht dieses Vergilitungsmodell Sinn?
pauschale Eine gewlnschte Leistung ist definiert, kalkuliert und wird ftr den
Vergitung verhandelten Betrag erbracht. Es ist eine klare Definition fir das zu

erbringende Projekt / das zu erbringende Gewerk nétig. Die Aufgaben-
stellung muss klar sein und es muss eine klare Vorstellung Uber die zu
erbringende Leistung vorhanden sein. Das Projekt muss durchstruktu-
riert und mit einer konkreten und verbindlichen Timeline versehen sein.
Ein Vorteil liegt in der Reduzierung des Aufwandes sowie der Planungs-

sicherheit.
zeitabhangige Die Aufgabe ist klar vorgegeben. Ebenso ist ein Auftragszeitraum und
Vergiitung ein Zeitplan definiert. Die Rahmenbedingungen kénnen variabel sein.

Das gewunschte Profil / die Senioritat der eingesetzten Berater muss
festgelegt und definiert werden.

erfolgsabhangige Mandant muss Offenheit (Datentransparenz) an den Tag legen. Wichtig
Vergitung fur die Nachhaltigkeit ist das gemeinsame Festlegen einer Base Line,
auf deren Basis der Erfolg gemessen wird. Die Ausgangssituation muss
transparent beurteilbar und klar festgelegt sein. Die Darstellung der
Ergebnisse muss nachvollziehbar und im Vorfeld festgelegt werden.
Dieses Vergitungsmodell wird klassisch im Mittelstand bevorzugt.

umsatzabhangige In Abhangigkeit vom Aufwand wird eine bestimmte Vergltung bezahlt.
Vergitung Nur sinnvoll, wenn der Aufwand positiv mit dem Umsatz korreliert ist.
Mischformen Wenn ein Projekt sinnvoll in verschiedene Teilprojekte aufgeteilt werden

kann, so ist auch eine Kombination der verschiedenen Vergitungs-
modelle vorstellbar. So kann z.B. die Analysephase vor dem Projektstart
pauschal vergutet werden, die sich anschlieBende Umsetzung und
Realisierungsphase erfolgsabhangig.




Einkaufsdienstleister

Bei direkter Einkaufsibernahme durch einen Einkaufsdienstleister existieren zahlreiche Vergutungs-
modelle, davon einige mit anteilig leistungsabhangiger Bezahlung:

pauschale Vergutung

kostenabhangige Vergutung (pro durchgefihrte Transaktion)
zeitabhangige Vergutung

leistungs- und erfolgsabhangige Vergltung
umsatzabhangige Vergttung (anteilig zum Umsatz)

+ Mischformen aus 1-5

kW=

Referenzgrundlage sind bei Leistungszielen in den meisten Fallen die Preise der letzten 12 Monate vor

Projektbeginn. Hierbei werden aufgrund von Tarif- und Gesetzesanderungen aufgetretene Preiseffekte

ausgenommen. Als Vergtung werden meist 30-50% der realisierten Einsparungen im ersten Jahr oder
in einem anderen festgelegten Zeitraum (6, 12, 18, 24 Monate) verhandelt.

Nach einer gewissen Zeit fehlen jedoch die Vergleichspreise ,vor Einsatz” des Beschaffungsdienstleis-
ters. Kunde und Einkaufsdienstleister stehen vor der Aufgabe, ein partnerschaftliches Preismodell zu
finden. Bei bisheriger vertrauensvoller Zusammenarbeit lasst sich jedoch, basierend auf den eingesetz-
ten Kapazitaten und den Prozesskosten, ein gemeinsames Preismodell entsprechend der Leistung des
Einkaufsdienstleisters finden.

Modell Wann macht dieses Vergiitungsmodell Sinn?
pauschale Eine gewlinschte Leistung ist definiert, kalkuliert und wird ftr den
Vergutung verhandelten Betrag erbracht. Es ist eine klare Definition fir das zu

erbringende Projekt / das zu erbringende Gewerk noétig. Die Aufgaben-
stellung muss klar sein und es muss eine klare Vorstellung tUber die zu
erbringende Leistung vorhanden sein. Das Projekt muss durchstruktu-
riert und mit einer konkreten und verbindlichen Timeline versehen sein.
Ein Vorteil liegt in der Reduzierung des Aufwandes sowie der Planungs-

sicherheit.
kostenabhangige Haufig fur eine bestimmte wiederkehrende Leistung, z.B. pro durch-
Vergitung geflihrte Transaktion, Kostenbeitrag je Bestellvorgang oder je Beleg.

VergUtung fur ein bestimmtes operatives Handeln => , Einkaufen”.

zeitabhangige Die Aufgabe ist klar vorgegeben. Ebenso sind der Auftragszeitraum und
Vergitung der Zeitplan definiert. Die Rahmenbedingungen kénnen variabel sein.
Das gewdlnschte Profil / die Senioritat der eingesetzten Berater muss
festgelegt und definiert werden.

leistungs- und Im Gegensatz zu den Ausfihrungen bei den Einkaufsberatungen liegt
erfolgsabhangige der Fokus deutlich mehr im klassischen Einkaufsbereich. Die gesamt-
Vergitung heitlichen Prozesse dahinter treten in den Hintergrund. Folglich steht

das Thema Savings starker im Mittelpunkt der leistungs- & erfolgsab-
hangigen VergUtung als bei der Einkaufsberatung. Der Mandant muss
Offenheit bzgl. der Datentransparenz gewahrleisten. Um dem Faktor
Nachhaltigkeit gerecht zu werden, muss gemeinsam eine Base Line, auf
deren Basis der Erfolg gemessen wird, festgelegt werden (Ergebnisdar-
stellung, Ausgangsituation). Das Modell wird klassisch im Mittelstand
bevorzugt. Eine technische Innovation die zu einem Einsparungserfolg
fuhrt, kann ebenfalls hierunter verstanden werden.




umsatzabhangige Ein festgelegter Prozentsatz vom betreuten Artikel- oder Produktgrup-
Vergitung penumsatz oder bearbeiteten EK-Volumen. Der Dienstleister Ubernimmt
bestimmte Aufgaben und Prozesse. Dann von Bedeutung, wenn man
den administrativen Aufwand zur Eruierung der Abrechnungseckdaten
gering halten mdchte.

Nur sinnvoll, wenn der Aufwand positiv mit dem Umsatz korreliert ist.

Mischformen Wenn ein Projekt sinnvoll in verschiedene Teilprojekte aufgeteilt werden
kann, so ist auch eine Kombination der verschiedenen Vergitungs-
modelle vorstellbar. So kann z.B. die Analysephase vor dem Projektstart
pauschal vergUtet werden, die sich anschlieBende Umsetzung und
Realisierungsphase erfolgsabhangig.

Einkaufssoftware

Da bei Einkaufssoftware die verschiedenen Kooperationsformen ausgesprochen spezifisch ausfallen
und je nach Kooperation andere Vergitungsmodelle in Frage kommen, gilt es, diese beiden Punkte im
Folgenden gemeinsam abzuhandeln:

Projektmodell fiir Einkaufssoftware

Betreute bzw. kurzfristige Projekte wie Ausschreibungen oder eAuctions:
In diesen Fallen umfasst der Leistungsumfang im Regelfall

Registrierung von Einkaufern und Lieferanten fur das Projekt
Projektberatung (d.h. Gber RFx oder Einkaufsauktion)
Schulung der Lieferanten

Testauktion

Hotline wahrend der Projektlaufzeit

Abschlussbericht mit Protokollen und Projektdokumentation

Diese Projekte werden in den meisten Fallen mit Fixbetragen abgerechnet, die ab ca. 1.000 Euro begin-
nen und je nach Leistungsumfang und Komplexitat des Projektes zunehmen. Vor allem bei Auktionen
bieten zahlreiche Anbieter auch eine erfolgsabhdngige Vergitung an.

ASP (Application Service Provider) Modell fiir Einkaufssoftware

In diesen Fallen nutzen Kunden die Einkaufssoftwarelésung nicht auf Projektbasis sondern langerfristig.
Zu den Leistungen gehdren hierbei

Prozessberatung und Unterstitzung bei der Konzeption des ,, \WWunschsystems”
Registrierung von Einkaufern und Lieferanten

Schulung der Einkdufer und der Lieferanten

Umfassendes Informationsmaterial, z.B. (Online-)Handbticher oder Checklisten
Einfuhrung der Systemlésung im Unternehmen

Hotlinezugang entsprechend der Service Level Agreements

Die Abrechnung variiert haufig entsprechend des Anpassungsaufwands der Software an die Anforde-
rungen des Unternehmens.

Wird die Standardsoftware in einem ASP-Modell genutzt, fallt zumeist keine oder eine verhaltnis-
maBig geringe Set-up-Gebuhr an. Die Leistung wird priméar tGber eine monatliche Nutzungsgebuhr
abgerechnet.

Bei kleineren Anpassungen besteht ebenfalls die Mdglichkeit, dass eine Set-up-Geblhr bezahlt wird
(erfolgt primar fur die Anpassungen) und danach wie bei kurzfristigen Projekten eine Abrechnung
pro RFx oder Auktion erfolgt



Bei umfangreicheren Anpassungen (und haufigerer Nutzung) wird meist eine Kombination aus Set-
up-Gebihr und monatlicher Nutzungsgebuhr gewahlt.

Gemeinsame Plattform (Marktplatzmodell)

In diesem Fall nutzt ein Kunde eine branchenspezifische Online-Plattform fiir die Abwicklung von
Geschaftsprozessen mit Lieferanten. Diese wird bereits von einer groBen Anzahl einkaufender und
liefernder Unternehmen genutzt. Die abgebildeten Prozesse sind auf die Bedurfnisse der Branche zuge-
schnitten und decken alle Geschaftsvorgange mit Lieferanten ab, also neben Einkaufs- auch Logistik-,
Finanz- und Qualitatsprozesse. Der hohe Grad der Verbreitung einer solchen Plattform innerhalb einer
Branche hat den Vorteil, dass sie einen Branchenstandard verkérpern und viele Unternehmen bereits
registriert sind. Dies erleichtert die Anbindung von Lieferanten und die Einfihrung der elektronischen
Geschéftsprozesse.
Bei der Abrechnung werden folgende Leistungen und Kriterien berticksichtigt:

- Einmalkosten fur Backend-Integration und Einfihrung

- Monatliche Gebuhr fur die Nutzung der Web-Services

- Die Kosten skalieren nach Anzahl der tatsachlich angebundenen Lieferanten

Lizenzmodell fiir Einkaufssoftware

Wenn die Einkaufssoftware als lizenzierte Software im Unternehmen genutzt werden soll, sind um-
fangreiche Anpassungen mdoglich. Die Softwarelésung steht unbegrenzt zur Verfigung. In diesem Fall
besteht zumeist ein gemeinsames Projekt zu Beginn der Zusammenarbeit. In dessen Rahmen werden
kundenspezifische Anpassungen der Software durchgefihrt. Dieses Projekt wird je nach Aufwand oder
nach Manntagen berechnet. Dartber hinaus fallen monatliche Lizenzgebihren und ServicegebUhren
entsprechend der , Service Level Agreements” an.

Finanzierung Uber Lieferantenbeitrdge fiir Einkaufsplattformen

Einkaufer zahlen weder Set-up-Gebthren noch monatliche Nutzungsgebihren
Lieferanten zahlen einen jahrlichen Beitrag fir die Nutzung der Plattform

Zusatzlich sind bei Einkaufssoftwarelésungen die Einkaufsportale von Category-Service-Providern mit
einem sehr umfangreichen Sortiment zu erwahnen. So ersetzt z.B. eine exklusive Partnerschaft mit ei-
nem der groBen Vollsortimentler fur Birobedarf eine Onlineplattform zur Beschaffung von Birobedarf.
Wenn man bereit ist, sich an einen Anbieter zu binden, werden diese Onlineportale (innerhalb gewisser
Grenzen) meist auch kostenfrei angepasst.



Kooperationsform

Welche Anforderungen stellt der Mandant?

Projektmodell

Fester Betrag fiir ein dezidiertes Beschaffungsprojekt. Nur noch selten
benutzt fr Online-Ausschreibungen und Auktionen. Teilweise auch
einsparungsabhangige Vergitung.

ASP-Modell fiir
Einkaufsplattform

Siehe Software-as-a-Service-Modell.

Gemeinsame
Plattform
(Marktplatz-

bzw. Software-as-a-
Service-Modell)

Der Mandant mochte Preistransparenz und einen fest kalkulierbaren
Preis: Preis richtet sich i.d.R. nach Anzahl der Endnutzer und nach den
genutzten Modulen. Bei e-Procurement Lésungen kann auch die Anzahl
der Kataloge und Lieferanten eine Rolle spielen. Es fallen jedoch keine
versteckten Kosten und keine Transaktionskosten an. Somit ist eindeutig
kalkulierbar, welche Kosten der Einsatz solcher Lésungen verursacht.

Lizenzmodell fir
Einkaufssoftware

Lizenzierung erfolgt i.d.R. nach Endnutzern. Teilweise auch Unterneh-
menslizenzen.

Finanzierung liber
Lieferantenbeitrage
fir Einkaufsplatt-
formen

Der Mandant mochte eine Lésung, die auch dem liefernden Unterneh-
men einen Nutzen bietet: Der Lieferant hat Uber solch eine Plattform
i.d.R. Zugang zu mehreren seiner Kunden und arbeitet mit standardisier-
ten Prozesse. AuBerdem steht dem Lieferanten i.d.R. auch eine kosten-
freie Hotline und Trainings (per Web ebenfalls kostenlos) zur Verfiigung.
Das vereinfacht die Nutzung und erhéht den Nutzen auf Lieferanten-
seite. FUr eProcurement teilweise maglich. Fur eSourcing eher untblich.




EI Bedarfsanalyse: Anforderungen prazise
definieren

Vor dem Einsatz eines Beschaffungsdienstleisters muss sich ein Unternehmen dartber im Klaren sein,
welches Ziel es mit diesem Partner erreichen mochte. Dazu muss im Vorfeld prazise analysiert werden,
wo Probleme vorliegen bzw. in welchen konkreten Bereichen Optimierungspotential gesehen wird.
Aufbauend auf dieser Analyse missen die Anforderungen an einen Beschaffungsdienstleister definiert
werden.

Nachfolgend wird aufgezeigt,

1.) welche Ziele mit dem Einsatz eines Beschaffungsdienstleisters erreicht werden kénnen,

2.) welche Lésungen zur Erreichung des gesteckten Zieles verfolgt werden kénnen und

3.) welche dieser Lésungen mit welcher Beschaffungsdienstleisterkategorie idealerweise
umzusetzen ist.

Klassische Aufgabenfelder fiir Beschaffungsdienstleister

Die nachstehende Auflistung der Ziele, die ein Unternehmen mit Unterstiitzung eines Beschaffungs-
dienstleisters erreichen kann, stellt eine Auswahl der klassischen Felder dar. Beschaffungsdienstleister
kénnen daneben in vielen weiteren Bereichen eingesetzt werden.

Die klassischen Aufgabenfelder sind:

1.) Reduzierung der (Bezugs-)Kosten
2.) Prozessoptimierung: wenn ja, welche?
Z.B.: Auswahl- und Anfrageprozess, Bestell- und Lieferprozess, Rechnungsprozess,
Lieferantenbeurteilung und -entwicklung, Reklamationsprozess, Projektmanagement, etc.
3.) Verbesserung des internen Services (=> interner Kunde)
4.) Cash-Management-Optimierung
5.) Erhéhung der Transparenz
6.) Lieferantenmanagement & -entwicklung
7.) Identifizierung neuer Bezugsquellen
8.) Schnittstellenmanagement
9.) Risikomanagement
10.) Mitarbeiterqualifizierung
11.) Reorganisation

Losungen mit kurzfristiger und langfristiger Wirkung

Zur Zielerreichung stehen unterschiedliche Hebel und Lésungen zur Verfligung. Die von den Mitglie-
dern der Sektion Beschaffungsdienstleister diskutierten Ansatze sind in der folgenden Tabelle auf-
gelistet. Die Loésungen wurden zudem anhand ihrer zeitlichen Wirkung getrennt dargestellt. Einige
Losungsansatze wirken kurzfristig und nachhaltig, andere sind rein kurz- bzw. langfristiger Natur.

1.) Reduzierung der (Bezugs-)Kosten

Kurzfristige Wirkung Langfristige Wirkung
Nachverhandlungen Lieferantenentwicklung
Online-Auktion Bedarfsblndelung

Quick-Wins Demand Management
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2.) Prozessoptimierung

Kurzfristige Wirkung Langfristige Wirkung

Outsourcing Outsourcing

Einfihrung Lieferantenportal

eProcurement-Plattform

Spend-Management-Tools

Reorganisation

Standardisierung

3.) Verbesserung des internen Services (=> interner Kunde)

Kurzfristige Wirkung Langfristige Wirkung

Outsourcing Outsourcing

Service Level Agreements

Internes Marketing

System
4.) Cash-Management-Optimierung
Kurzfristige Wirkung Langfristige Wirkung
Verlangerung der Zahlungsziele KANBAN
Factoring Konsignationslager

Vendor Managed Inventory (VMI)

Factoring

Purchasing Cards

5.) Erhéhung der Transparenz

Kurzfristige Wirkung Langfristige Wirkung
Sonderbeschaffung Lieferantenportal
Spend Analyse Plattformen

Einheitliche Systeme

Spend Analyse

Warengruppenmanagement




6.) Lieferantenmanagement & -entwicklung

Kurzfristige Wirkung

Langfristige Wirkung

Konsolidierung

Lieferantenportale

Ein-Kreditoren-Modell (Biindelung / 1. externer
Ansprechpartner)

Ein-Kreditoren-Modell (Biindelung / 1. externer
Ansprechpartner)

Black List

Kennzahlensysteme / Bewertung

7.) Identifizierung neuer Bezugsquellen

Kurzfristige Wirkung

Langfristige Wirkung

Sonder- / Einmalbeschaffung

Global Sourcing

Auftragssourcing

Ausschreibungsplattformen

Auditierung / Vorqualifizierung

8.) Schnittstellenmanagement

Kurzfristige Wirkung

Langfristige Wirkung

Internes Marketing

Systeme

Single Point of Contact (S.PO.C.)

Change Management (Early Involvement,
durchsetzbare Einkaufsrichtlinie)

9.) Risikomanagement

Kurzfristige Wirkung

Langfristige Wirkung

Frihindikatoren

Risikosteuerung

Wahrungsrisiken / Hedging

Outsourcing

Outsourcing

Factoring

Factoring

10.) Mitarbeiterqualifizierung

Kurzfristige Wirkung

Langfristige Wirkung

Stellenprofil / Skill

Schulungen

Coaching-on-the-Job

Trainings

11.) Reorganisation

Kurzfristige Wirkung

Langfristige Wirkung

Interimsmanagement

Lead-Buyer-Konzept

Zentrale / dezentrale Organisation




Schwerpunkte der Dienstleisterkategorien

Nachdem das Unternehmen seine Ziele definiert und einen ersten Uberblick tber magliche Lésungsan-
sdtze gewonnen hat, kann es denjenigen Beschaffungsdienstleister auswahlen, der die infrage kom-
menden Lésungsansatze unterstltzen kann.

Wie im Kapitel 2 beschrieben, unterscheidet der BME e.V. Beschaffungsdienstleister in drei Kategorien.
Welche Dienstleister bei welchen Zielen Hilfe anbieten, ist in der nachstehenden Matrix aufgelistet.
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Total Cost of Ownership

Ein wesentlicher Bestandteil der flinften Fassung dieses Leitfadens stellt das Kapitel zum Thema Total
Cost of Ownership (TCO) dar. Das Thema ist wohl bekannt, doch scheitert die erfolgreiche Nutzung
dieses Ansatzes oft an der Komplexitat. Es mussen nicht nur ein Vielzahl verschiedener, sicherlich
niemals vollstandig ermittelbarer, Kosten erfasst werden sondern auch unterschiedliche Produktgrup-
pen und Beschaffungswege sowie strategische Elemente wie Versorgungssicherheit und Verflgbarkeit
berlcksichtigt werden. Dieses Kapitel soll einen ersten Anhaltspunkt Gber die Herangehensweise an
den TCO-Ansatz bieten.

Definition

Der Total Cost of Ownership-Ansatz (TCO) basiert auf der Uberlegung, dass bei einer vollstandigen
Bewertung der Kosten eines Beschaffungsgutes nicht nur der Einkaufspreis, sondern alle Kosten, die
bei der Beschaffung, der Nutzung und der Wartung bzw. Instandhaltung anfallen, berlcksichtigt
werden sollten. Zu den TCO zahlen weiter die Kosten des Beschaffungsprozesses, z.B. die Lieferanten-
auswahl und -kontrolle, Kosten fur die Verwaltung und die Kosten fir die Entsorgung. Aus Studien
geht hervor, dass die TCO den reinen Einkaufspreis um ein Vielfaches tUbertreffen kénnen und sie somit
durchaus Entscheidungsrelevanz haben. Aufgrund der oftmals komplizierten Ermittlung der Kosten
und der damit verbundenen Zeitintensitat sollte jedoch sichergestellt werden, dass die Kosten fir eine
TCO-Analyse den erwarteten Nutzen nicht Ubersteigen. Eine Bewertung wird z.B. sehr komplex, wenn
verschiedene Lieferanten unterschiedliche Serviceleistungen zu einem Beschaffungsgut anbieten. Typi-
scherweise geht man von der Rentabilitat einer TCO-Analyse aus, wenn die betrachtete Objektgruppe
einen groBen wertmaBigen Anteil an den Beschaffungskosten aufweist, regelmaBig beschafft wird
und mit dem Gut hohe Transaktionskosten verbunden sind, die man glaubt senken zu kénnen. Dieser
erweiterte Blickwinkel ermoglicht es, nachgelagerte Kosten zu ermitteln, zu benennen sowie Ansatze
fur die Optimierung der Kosten und fur Vertragsverhandlungen zu geben. Die TCO unterscheiden sich
fur jede Materialart und jede Geschaftsbeziehung zu jedem Lieferanten.

Man unterscheidet zwei Arten von TCO-Analysen: eine einmalige und eine permanente Untersuchung.
Eine einmalige TCO-Analyse wird empfohlen, um Einzelprojekte, wie Fragen der Ausgliederung von
Unternehmensteilen, die Auswahl von Schlissellieferanten oder den Abschluss einer strategischen
Allianz, zu bewerten. Die weniger haufige, permanente und automatisierte Analyse wird genutzt, um
sich wiederholende Prozesse, wie z.B. die Beschaffung von Verpackungsmaterial, zu kontrollieren. Es
wird allerdings auch empfohlen eine einmalige TCO-Analyse, auf deren Grundlage eine Entscheidung
getroffen wurde, nach einiger Zeit erneut zur Zielkontrolle durchzufiihren.

AbschlieBend sei darauf verwiesen, dass in der Literatur haufig lediglich Aufzahlungen zu den jewei-
ligen Kostenzuordnungskriterien zu finden sind. Ein Anspruch auf Vollzéhligkeit kann nicht erhoben
werden. Trotzdem birgt eine nur grob durchgefiihrte TCO-Analyse bereits ein erhebliches Potential, da
Kosten in die Sourcingentscheidung einbezogen werden, die ansonsten, trotz ihrer Entscheidungsrele-
vanz, vernachlassigt wirden. Durch die Analyse der gesamten Kosten der jeweiligen Alternativen soll
es somit ermdglicht werden, die tatsachlich kostenginstigste zu ermitteln. Es bleibt zudem die Frage,
ob jedes Kriterium, und das nicht nur bei sehr komplexen Supply Chains, in einem verninftigen und
vertretbaren MafRe monetarisierbar ist.

TCO in drei Phasen

Wie bereits in der Einleitung angesprochen, ist es alleine schon wegen der Vielzahl der zu beriicksich-
tigenden Kosten sinnvoll, die TCO-Analyse anhand verschiedener Phasen durchzuftihren. Nachfolgend
wird entweder allgemein in

die Anschaffungsphase (sémtliche Kosten fiir die Beschaffung und die Bereitstellung),
die Nutzungsphase (samtliche Kosten, die wahrend der Nutzung entstehen kénnen) und
die Nachnutzungsphase (Verwertung) unterschieden oder nach



Bedarfsermittlung,
Bestellphase und
Nachlieferungsphase

differenziert. Die zweite Gliederung der Phasen orientiert sich dabei starker am Einkaufsprozess. Beide
Maglichkeiten dienen letztlich der besseren Zuordnung der verschiedenen Kosten.

Zusatzlich werden in den einzelnen Phasen die Kosten nach direkten (budgetierbaren) und indirekten
(nicht budgetierbaren) Kosten untergliedert.

TCO bei verschiedenen Giiterkategorien

Je nach Art der zu beschaffenden Guter sollte unterschiedlich an die TCO-Analyse herangegangen
werden. Es ist sinnvoll, nach direkten Gdtern, indirekten Gutern und Investitionsgttern und Maschinen
zu unterscheiden. Die nachstehend Abschnitte widmen sich ausfuhrlich der TCO-Analyse in den ge-
nannten Guterkategorien.

Direkte Giiter

Werden bei direkten Gutern haufig nur die reinen Produktkosten als Kostenblock der gesamten
Beschaffungskosten betrachtet, sind bei einer Total Cost of Ownership (TCO) Betrachtung jedoch die
kompletten Beschaffungskosten (,Landed Costs” ) zu berticksichtigen. Hierbei wirken eine Reihe von
quantitativen und qualitativen EinflussgréBen in der Wertschdpfungskette bis hin zum Fertigprodukt.
Dies fuhrt dazu, dass eine Kostenbetrachtung im unternehmenstbergreifenden Gesamtkontext erfol-
gen muss. So spielen neben strategischen Lieferantenbeziehungen auch produktionsbezogene Effekte
und Einflusse auf das Produktimage eine Rolle. Folgende ausgewahlte Aspekte treten insbesondere bei
direkten Gutern auf und verdeutlichen den unternehmensibergreifenden Gesamtkontext einer TCO-
Abrechnung:

= Kostenbezogen  TCO-Aspekte Verantwortlich Beteiligt

= Strategisch

= Produktkosten = Entwicklung = Einkauf

= Zahlungskonditionen = Einkauf

= Logistikkosten — Fracht u. Lager = Einkauf

= Einfuhrkosten = Einkauf = Zollexperten
Anschaffung = Wahrungskosten = Einkauf

= Komplementar- / Bindelungseffekte = Einkauf (strateg.) = \Warengruppen-

= Bedarfsmanagement management

= Logistikkosten — Bestande = Produktion = Finkauf

= Fertigungs- / Logistikeffizienz = Produktion = Finkauf

= Sicherstellung der Verfligbarkeit = Einkauf

= Gewadhrleistungs- und Haftungsstrategie = Einkauf

= Lieferantenintegration

= Entsorgungslogistik = SCM

= Qualitatseinflisse und -auswirkungen = Einkauf = Vertrieb, Marketing

= Nachhaltigkeit = Einkauf = Geschaftsfihrung,

Unternehmens-

kommunikation



Kostenelemente fiir Direktmaterial in den einzelnen Beschaffungsphasen

In der Anschaffungsphase sind die Produktkosten der Kernaspekt, die auf einer méglichst genauen
Spezifikation durch die Entwicklung und den Einkauf basieren. Wesentlicher Hebel fir den Einkauf
liegt in der Beeinflussung von Zahlungskonditionen wie z.B. Skonti, Rabatte und Kickbacks. Logistik-
kosten wie Fracht-, Lager- und HandlinggebUhren stellen einen weiteren wesentlichen Einkaufshebel
dar. Oft lohnt es sich, diese Inbound-Kosten separat auf den Prufstand zu stellen und zu managen.
Einfuhrkosten, typischerweise Zolle, kénnen durch eine Optimierung der Zollklassifizierung haufig sig-
nifikant beeinflusst werden. Weitere Herausforderung fir den Einkauf ist das Wahrungsmanagement.
Dies beginnt mit der Fakturavereinbarung und reicht hin bis zum Hedging von Wahrungen.

Wesentlicher Kostenfaktor in der Nutzungsphase sind die Logistikkosten insbesondere Bestandskosten.
Der Einkauf kann Uber intelligente Bestandsmanagementsysteme ein Optimum zwischen Bestanden
beim Lieferanten und im eigenen Haus und deren Ownership in enger Abstimmung mit dem Supply
Management herbeiflihren. Hierzu bedarf es einer extrem engen Zusammenarbeit und Abstimmung
mit dem Lieferanten und den internen Beteiligten. Darlber hinaus muss der Einkauf die Auswirkungen
von Produktqualitat und eingekauften Logistikkonzepten auf den Wertschdépfungsprozess im Auge
behalten und managen, wie z.B.

Effizienz in der Fertigung: Produktqualitat kann Fertigungsablaufe beeinflussen

Risiken der Verfligbarkeit, Kosten fir Stérungen in der Wertschépfungskette, z.B. Produktionsaus-

félle durch Versorgungsengpasse

Derartige Risiken mussen durch den Einkauf Uber entsprechende Garantie- und Gewahrleistungsstrate-
gien sowie Haftungsvereinbarungen abgefedert werden.

In der Nachnutzungsphase treten Kosten fir die Entsorgungslogistik auf. Hierbei handelt es sich um
Sach- und Personalkosten fur die Entsorgung von Reststoffen sowie die Optimierung von Altbestan-
den. Hinsichtlich der Produktqualitat gilt es, aus Vertriebs-, Marketing- und Einkaufssicht die Auswir-
kungen auf die Endprodukte sowie Chancen und Risiken gemeinsam zu identifizieren.

Integriertes Beschaffungsmanagement fiir die Optimierung der Gesamtkosten

Klassischer Weise fokussiert der Einkauf zur Kostenreduzierung auf kommerzielle Hebel wie z.B. die
Intensivierung des Wettbewerbs durch Verhandlungsstrategien. Im TCO-Kontext ist daher bei der
Auswahl von Produkten nicht nur auf den Einzelpreis sondern auf die Bindelungspotentiale tber das
gesamte Unternehmen hinweg zu achten. Meist werden die kommerziellen Ansatzpunkte bereits in-
tensiv genutzt. Dartiber hinausgehende Gesamtkostenpotentiale liegen bei Direktmaterial in den zwei
weiteren Dimensionen des integrierten Beschaffungsmanagements. Dies zielt auf kostenoptimierte
Spezifikationen oder auf Bedarfsvermeidungsstrategien.
1. Bedarfsmanagement

Ein wesentlicher Aspekt hierbei liegt in der frihzeitigen Einbindung des Einkaufs in den Pro-

duktentwicklungsprozess und der Fahigkeit des Einkaufs, Spezifikationen auf den Prufstand

zu stellen und Alternativen zu liefern.

2. Lieferantenintegration

Dieser Ansatz zielt auf eine End-to-End Kostenoptimierung der gesamten Wertschépfungs-

kette ab (z.B. durch gemeinsame verbesserte Planung, Optimierung von LosgréBen und

Abrufmengen). Aber auch das kreative Potential der Lieferanten (Ideen fir Kostensenkung)

kann hier vollstandig genutzt werden. Lieferantenintegration erfordert entsprechend integ-

rative Organisationsansatze und Prozesse, z.B. Uber cross-functional-Teams. Die Produktkos-

tenanalyse kann als innovatives Tool eingesetzt werden und liefert Verbesserungsansatze fir

Kostensenkungspotentiale beim Lieferanten, z.B. im Bereich Fertigungseffizienz, Einkaufs-

qualitat, Standortvorteile.

Sustainability als Kernelement intelligenter Kostensenkung

Kostensenkungen ohne Nachhaltigkeitsbetrachtung fihren zu untibersehbaren Risiken. Neben der
Sicherstellung der Produktqualitat fur Fertigungsprodukte unter Nachhaltigkeitsaspekten, einschlieBlich
des Nachweises ressourcenschonender Beschaffungsstrategien, wird das Risikomanagement zunehmend
wichtig. Vor allem im Kontext mit Global Sourcing muss der Einkauf Gber entsprechende Due Dilligence



Ansatze sicherstellen, dass gesetzliche oder auch imagerelevante Risiken durch Sustainability-Probleme
bei den Lieferanten (z.B. Umweltprobleme, Kinderarbeit, etc.) erkannt und ausgeschaltet werden.

Indirekte Giiter

Die Kosten der Beschaffung von indirektem Material (C-Material + MRO) sind im Wesentlichen ein
Thema der Prozesskosten. Der Materialwert pro Auftrag ist in der Regel gering, die Prozesskosten sind
ein wesentlicher Anteil der Materialkosten. Einsparpotentiale entstehen weniger bei den Materialkosten
als durch die Minimierung der Prozesskosten und der Durchsetzung der Rahmenvertrage in der Unter-
nehmensorganisation. Die kompletten Kosten (Material + Beschaffungsprozess + Rechnungsprozess

+ Zahlung + Maverick Buying) werden selten durchgangig erfasst und bewertet. Zu haufig ist noch
der reine Materialpreis ausschlaggebend, auch weil der Einkauf nur an Einsparungen des Material-
preises gemessen wird. Da 70%-80% der Bestelltransaktionen eines Produktionsunternehmens fir die
indirekten Materialien benétigt werden, liegen hier erhebliche Kostensenkungspotentiale. Eine TCO-
Betrachtung der Beschaffung indirekter Materialien zeigt sehr schnell, dass der Einkauf nur einen Teil
der Kosten zu verantworten hat.

Die 3 Phasen des TCO-Modells sind bei indirektem Material unterschiedlich zu den Phasen bei
Investitionsgltern oder direktem Material.

Prozessschritte und Zeitaufwand bei der Beschaffung von C-Material:

Prozesschritte Prozessowner m

Bedarf festlegen/spezifizieren Fachbereich 15
Bedarfsanforderung anlegen Fachbereich 15
Kontierungskontrolle Fachbereich 5
Freigabe Bedarfsanforderung Fachbereich 5
Ablage / Durchschlag Fachbereich 5
Weitergabe an Einkauf Fachbereich 5
Marktsondierung/ Angebotseinholung Einkauf 15
Vollstandigkeitsprafung/Klarung Einkauf 20
Ggf. Ruckfragen Einkauf 5
Kreditorenanlage/ Pflege Einkauf 6
Bestellauslésung + Versand Einkauf 20
Bestelltiberwachung / Verfolgung Einkauf 10
Warenlieferung an Annahme Fachbereich 5
Transport zum Bedarfstrager Fachbereich 5
Wareneingangsbuchung Fachbereich 5
Reklamationen Einkauf 2
Rechnung prufen FiBu/Einkauf/Fachbereich 10
Rechnungsbuchung FiBu 5
Zahlung veranlassen FiBu 5

Summe: 158



Die Kostenelemente in den 3 Phasen:

Bedarfsermittlung Bestellphase Phase Nach-Lieferung

Bedarfserhebung, Bedarfs- Anfragen der Fachbereiche, Lagerbestandskosten

controlling Bestellung umsetzen

Rahmenvertrdge verhandeln, Lieferantenauswahl, Durchset-  Verwertung, Verschrottung

Lieferantenauswahl zen der Rahmenvertrage

Bestellprozesse festlegen Beschaffung nicht-geplanter Rechnungsprifung
Bedarfe, Sonderbeschaffung

Produktharmonisierung Materialkosten Zahlungsabwicklung

Dezentrale vs. zentrale Anlieferung, WE-Prifung Reklamationsabwicklung

Beschaffung

Die indirekten Kosten liegen bei indirektem Material im Wesentlichen in den Prozesskosten und sind
deutlich hoher als die direkten Beschaffungskosten

Fazit:

Die TCO-Betrachtung der Beschaffung von indirektem Material lohnt insbesondere zur Ermittlung der
Prozesskosten und der Einsparpotentiale. Die Einsparpotentiale bei indirekten Gditern liegen weniger in
Sourcing-Aktivitaten als in Prozesskosten und der konsequenten Nutzung der Rahmenvertrage. Gerade
die bei dem technischen und Produktionspersonal ungeliebte Produktharmonisierung im Konzern birgt
erhebliche Einsparpotentiale. Der konsequente Einsatz von e-procurement Bestellverfahren, elektroni-
sche Rechnungsabwicklung/Gutschriftsverfahren und Outsourcing von nicht-strategischen Einkaufs-
prozessen bringen Kosteneinsparungen von 30% bis 60%

Investitionsgiiter und Maschinen

Gerade im InvestitionsgUterbereich sind umfassende Einsparpotentiale nur durch eine detaillierte
TCO-Betrachtung zu erkennen. Hier machen die reinen Anschaffungskosten (Produktpreis) nur ca.
20 — 40 % der Kosten aus und im Beschaffungscontrolling wird haufig auch nur der reine Produkt-
preis ausgewiesen. Dies macht die Betrachtung tber die 3 nachfolgend erlduterten Nutzungsphasen
auBerst wichtig.

Anschaffungsphase: hier werden prinzipiell samtliche Kosten beriicksichtigt, die im Rahmen der
Beschaffung und Bereitstellung eines Investitionsgutes anfallen.

Nutzungsphase: es werden alle wahrend der gesamten Nutzung entstehenden Aufwénde/Kosten
betrachtet.

Nachnutzungsphase: betrachtet werden die Kosten, die mit der Ausmusterung oder Uberholung eines
Investitionsgutes verbunden sind.

Zur Verdeutlichung folgen Beispiele einiger Kostenfaktoren, die bei der Beschaffung von Investitions-
gltern/Maschinen in den Phasen anfallen kénnen:

Anschaffungsphase Nutzungsphase Nachnutzungsphase

Produktpreis Energie Ausmusterung

Finanzkosten Wartung/Instandhaltung Uberholung/Rekonfiguration
Transport/Logistik Werkzeugkosten Verkauf
Installation/Montage Ersatzteile Entsorgung
Probelauf/Abnahme Abschreibung

Inbetriebnahme Effizienz

Mitarbeiterschulung



Zusatzlich sind die Kosten in den einzelnen Phasen nach direkten (budgetierbaren) Kosten wie z.B.
Abschreibung und Leasing sowie indirekten (nicht budgetierbaren) Kosten wie z.B. unvorhersehbare
Reparatur- und Ausfallzeiten zu unterteilen.

Die Einbindung und Kooperation mit den einzelnen Fachabteilungen wie z.B. Entwicklung, Finanzen,
Logistik, Produktion, Produktmanagement sowie der Qualitatssicherung ist ein entscheidender Erfolgs-
faktor bei der TCO-Betrachtung von Investitionsgttern. Mit den Experten aus den Fachabteilungen
werden die einzelnen fur die Ausschreibung und anschlieBende Bewertung relevanten Kostenfaktoren
festgelegt.

Die Fachabteilungen kénnen in den Phasen des TCO Einfluss auf die jeweiligen zu beriicksichtigenden

Kostenfaktoren nehmen. Hier finden Sie Beispiele fiir einzelne Kriterien sowie mogliche beteiligte
Fachabteilungen:

Anschaffungsphase

Kostenfaktor Kriterien z.B. Fachabteilung z.B.
Produktpreis e Konstruktionszeichnung Entwicklung

e Leistungsmerkmale/Anforderungsprofil
Finanzkosten Kostenmodelle fiir: Finanzen

e Leasing

e Miete

e Finanzierung
e Teilbetrage nach Fortschrittsregelung
Skontierung

Transport/Logistik Kostentbernahme Logistik
(Lieferant oder Kunde):
e Transport
e Versicherung

Installation/Montage e Externe Kosten Entwicklung, Produktion, QS
e Eigene Personalkosten

Probelauf/Abnahme e Externe Kosten Entwicklung, Produktion, QS
e Eigene Personalkosten
® Probematerial

Inbetriebnahme e Externe Kosten Entwicklung, Produktion, QS
e Eigene Personalkosten
e Probematerial

Mitarbeiterschulung e Externe Kosten Entwicklung, Produktion, QS
e Eigene Personalkosten



Nutzungsphase

Kostenfaktor Kriterien z.B. Fachabteilung z.B.
Energie e \erbrauch, bei unterschiedlicher Entwicklung
Nutzung (z.B. 1- 2- 3 Schicht)

Wartung o Haufigkeit Entwicklung, Instandhaltung
Instandhaltung e Externe Kosten

e Eigene Personalkosten
Werkzeugkosten e Spezialwerkzeuge Entwicklung
Reparatur e Kosten erforderlicher Ersatzteile Entwicklung, Produktion,

e Externe Kosten Instandhaltung

e Eigene Personalkosten
o Stillstandzeiten/Produktionsausfall

Abschreibung ¢ Festlegen der Abschreibungsmethodik  Finanzen
Effizienz * Mdgliche Kapazitat/Leistung der Entwicklung, Produktion
Maschine

e Ausschussquote

Nachnutzungsphase

Kostenfaktor Kriterien z.B. Fachabteilung z.B.
Ausmusterung * Analyse mogliches Vorgehen Entwicklung
Uberholung/ e Alternative Einsatzzwecke Entwicklung

Rekonfiguration

Verkauf e Interne Abnehmer Produktmanagement
e Externe Abnehmer

Entsorgung e Kosten und Erlose Entwicklung,
Facility Management

Durch die Analyse der gesamten Kostenfaktoren des Investitionsgutes mittels TCO wird haufig schnell
ersichtlich, dass sich die vermeintlich billige Anschaffung doch nicht tGber den Lebenszyklus des
Investitionsgutes als die Gunstigste in der Gesamtkostenbetrachtung erweist. Kostentreiber oder auch
versteckte Kosten sollen mit der TCO-Betrachtung bereits im Vorfeld der Investitionsentscheidung
identifiziert werden. Somit kann der Einkauf jederzeit ein optimales Verhaltnis zwischen entstehenden
Kosten, Leistung und somit der Effizienz nachweisen.

Nach der Angebotsphase wird dann unter Mitwirkung der Fachabteilung der mogliche cost breakdown
je Anbieter der einzelnen Phasen ermittelt. Der Preisspiegel zeigt eine rein monetare Betrachtung der
Angebote. Zusatzlich bietet er Ansatze fur die Fachabteilung Entwicklung in Zusammenarbeit mit dem
Hersteller die identifizierten Kostentreiber durch Konstruktionsanderungen oder Ahnliches zu beein-
flussen.



Im folgenden Beispiel wiirde man bei der alleinigen Betrachtung der Anschaffungskosten die Maschine
bei Anbieter 3 kaufen.

Kosten Anbieter 1 | Anbieter 2 | Anbieter 3 | Anbieter 4 | Bestgebot
je Phase je Phase
Anschaffung 250.000 € 220.000 € 175.000 € 195.000 € 175.000 €

Bei der kompletten Betrachtung aller Phasen auf Basis einer 5-jahrigen Nutzung andert sich das Bild
bereits:

Kosten Anbieter 1 | Anbieter 2 | Anbieter 3 | Anbieter 4 | Bestgebot
je Phase je Phase

Summe 250.000 € 220.000 € 175.000 € 195.000 € 175.000 €
Anschaffung
Nutzung 100.000 KW  90.000 KW 110.000 KW  120.000 KW ' 81.000 €
- Energie/ =90.000 € = 81.000 € =99.000 € = 108.000 €
1 Schicht
- Wartung/Instand- 10x9.000€ 5x15.000€ 20x5.000€ 5x15.000€ @ 75.000 €
haltung/Jahr =90.000 € = 75.000 € = 100.000 € = 75.000 €

- Werkzeugkosten, 75.000 € 60.000 € 65.000 € 72.500 € 60.000 €
Ersatzteile,
Abschreibung
(pauschal)

Summe 255.000 € 216.000 € 264.000 € 255.500 € 216.000 €
Nutzung

Summe 50.000 € 80.000 € 75.000 € 60.000 € 50.000 €
Nachnutzung

Summe 555.000 € 516.000 € 514.000 € 510.500 € 510.500 €

Da im Bereich der Investitionsguter / Produktionsmaschinen auch die Effizienz (Leistung) der Maschinen
eine groBe Rolle spielt, sollte hier eine Umrechnung der Kosten auf die mogliche Kapazitét - in unse-
rem Beispiel produzierte Stlickzahl fiir 5 Jahre - vorgenommen werden:

Kosten/ Anbieter 1 | Anbieter 2 | Anbieter 3 | Anbieter 4 | Bestgebot
Leistung

Mogl. Leistung / 9,0 Mio. St. 8,5 Mio. St. 8,0 Mio. St. 8,5 Mio. St. 9,0 Mio. St.
St. 5 Jahre
Kosten je 1.000 St. 61,67 € 58,97 € 64,25 € 63,81 € 58,97 €

Fazit: Das Fallbeispiel zeigt verschiedene Aspekte des Gesamtkostenblocks von InvestitionsgUtern/
Maschinen auf, die fir eine Entscheidung benétigt werden.

Es hilft in der Zusammenarbeit beispielsweise mit dem Entwickler, ihm neben Funktionalitdt und Pro-
duktpreis die weiteren Auswirkungen seiner urspringlichen Anforderungen zu vermitteln und mit ihm
gemeinsam eine Mdglichkeit fir eine Optimierung der Kostenfaktoren zu finden. Auf diese Weise kann
der Einkauf wesentlich zum Unternehmenserfolg beitragen, da sich bei vielen TCO-Betrachtungen die
alte Weisheit ,Keiner ist so reich, sich immer das Billigste leisten (kaufen) zu kénnen!” bestatigt.



Integration in das Beschaffungscontrolling

Das Beschaffungscontrolling als Segment des Controllings im Unternehmen beinhaltet die Planung, die
Kontrolle, die Bereitstellung von Informationen und insbesondere die Steuerung des Einkaufes und der
Beschaffung sowie der damit verbundenen Prozesse. Daneben dient es als Entscheidungshilfe z.B. bei
der Frage ,Make or Buy” und der Nachweisbarkeit des Einkaufserfolges.

Fur ein erfolgreiches Controlling stehen dem Unternehmen eine Vielzahl von Instrumenten zur Verfu-
gung. So helfen z.B. Portfolioanalysen und Benchmarking bei der Bewertung des Marktumfeldes und
der Marktbegleiter, SWOT-Analysen und Value Management (Wertanalyse) unterstitzen bei der Ana-
lyse spezifischer Fragestellungen und Abweichungsanalysen und Prozesskostenbetrachtungen liefern
Informationen fir das Prozesscontrolling. Neben z.B. der Nutzwertanalyse und dem Target Costing ist
der TCO-Ansatz ein wesentlicher Bestandteil des strategischen Controllings und dient damit der strate-
gischen Entscheidungsunterstitzung.

Im Zusammenhang mit dem TCO-Ansatz kommen dem Beschaffungscontrolling insbesondere
folgende Aufgaben zu:
Standiges Monitoring, ob Veranderungen bei den einbezogenen Faktoren zu einer Veranderung
bei den erfassten Kosten fihren.
Prufen, ob diese Veranderungen zu einem Wechsel der getroffenen Entscheidung veranlassen.
RegelmaBige Neubewertung der Gesamtkosten bei sich wiederholenden Prozessen.
Erstellung und Analyse von Szenarien und Hochrechnungen.
Abweichungsanalysen.
Durchfihrung von Kostenbenchmarks auf TCO-Basis zur Bewertung z.B. der Make-or-Buy-Entschei-
dung.
Erstellung und Berichte auf TCO-Basis.

Die Integration der TCO verhindert, dass eine Einkaufsentscheidung lediglich auf der Grundlage der
reinen Bezugskosten getroffen wird, da alle mit der Entscheidung far ein Gut verbundenen Kosten
berlcksichtigt werden. Durch das Monitoring der drei Phasen, Anschaffung, Nutzen, Nachnutzung
bzw. Bedarfsermittlung, Bestellphase und Nachlieferungsphase werden z.B. hohe Folgekosten bereits
bei der Einkaufsentscheidung bertcksichtigt. Allerdings muss klar geregelt sein, wer welche Informa-
tionen Uber Kosten und weitere entscheidungsrelevante Daten an wen zu liefern hat. Um eine erfolg-
reiche TCO-Betrachtung durchzufthren, missen alle betroffenen Abteilungen in den Prozess einge-
bunden werden!

Neben diesen speziellen Controllingtools existiert noch eine Vielzahl weiterer Instrumente. Stellver-
tretend seien Kostenrechnungs- und Kennzahlensysteme sowie die Balanced Scorecard genannt.

Fazit

Obwohl der Total Cost of Ownership-Ansatz kein neues Thema ist, stellt die Komplexitat haufig ein
Hindernis flr eine erfolgreiche Implementierung und eine umfangliche Berticksichtigung der Gesamt-
kosten dar. Oft wird deshalb der TCO-Ansatz nur halbherzig umgesetzt.

Bei der Umsetzung erleichtert die Strukturierung in verschiedene Phasen der Nutzung die Erfassung
und die Bewertung der Kosten. Um die unterschiedlichen Spezifika der Guter berUcksichtigen zu koén-
nen, sollte zusatzlich zur Einteilung in die beschriebenen Phasen auch nach Giterkategorien unter-
schieden werden. Es ist darauf zu achten, dass eben nicht nur der reine Einkaufspreis betrachtet wird,
sondern eine Vielzahl von direkten und indirekten Kosten einen erheblichen Einfluss auf die Total Costs
haben. Bisher werden einige dieser Kosten, wie z.B. die Kosten fir den Beschaffungs- oder Zahlungs-
prozess, oftmals nicht gUterspezifisch erfasst und berdcksichtigt.

Im Bereich der direkten Guter hat sich gezeigt, dass das aktive Management jedes einzelnen Einfluss-
faktors, von den Produktkosten tber die Sicherstellung der Verftigbarkeit bis hin zu Haftungs- und
Produktimage, zur Senkung der anfallenden Kosten beitragt. Hier liegt bei der Nichtbeachtung der
Gesamtkosten viel Potential brach. Dieses gilt es zu heben!



In der Kategorie der indirekten Guter stehen die Prozesskosten im Mittelpunkt der Betrachtung.
Obwohl die Kosten fiir die Bestellung und das Handling dieser GUter um ein Vielfaches die reinen
Produktkosten Ubersteigen, wird der Einkauf hauptsachlich an deren Senkung gemessen. Durch das
konsequente Management dieser Prozesse konnen die anfallenden Gesamtkosten um 30% bis 60%
gesenkt werden.

Auch bei Investitionsgitern und Maschinen macht der Preis nur einen Bruchteil der Gesamtkosten aus.
Es fallen hohe relevante Kosten in der Nutzungs- und Nachnutzungsphase an. Die Fallstudie zeigt, dass
je nach Auspragung der TCO-Analyse ganz unterschiedliche ,best buy” Ergebnisse resultieren kénnen
und sich die scheinbar ginstigste Alternative im Nachhinein als deutlich teurer als das wirklich beste
Angebot entpuppen kann.

In allen Fallen hat sich bestatigt, dass der TCO-Ansatz deutlich zur Kostenreduzierung beitragt. Deshalb
sollte der TCO-Ansatz ein fester Bestandteil der Beschaffungsprozesse und des strategischen Beschaf-
fungscontrollings sein. Bei der Einfihrung kénnen externe Partner unterstitzen.



[:l Definitionen

Application Software

bezeichnet generell Anwendungssoftware. In der Beschaffung handelt es sich hierbei um Computer-
programme, die fir bestimmte spezifische und haufige Anwendungen genutzt werden kénnen.

Diese Programme werden entweder vor Ort beim Kunden installiert oder sie werden auf Servern des
Application Service Providers (siehe dort) gehostet und vom Kunden Gber eine Internetverbindung
genutzt.

Beispiele fur solche Anwendungen sind: Bedarfsmeldungs- und Bestellabwicklung, Materialklassifi-
zierung oder -katalogisierung, Ausschreibungen oder Auktionen.

Application Service Provider (ASP)

sind Anbieter, die Software, Programme und Plattformen bereitstellen (siehe hierzu auch , Application
Software”). Dabei wird die benétigte Software nicht gekauft, sondern im Bedarfsfall far die Nutzung
.angemietet”.

Sie stellen Software oder Services zentral zur Unterstlitzung unternehmensinterner sowie unterneh-
mensibergreifender (Einkaufs-)Prozesse bereit und halten sie fur ihre Kunden jederzeit auf dem
neuesten Stand.

lhre Lésungen dienen zumeist zur Automatisierung ganzer oder anteiliger Einkaufsprozesse. Besonders
hervorzuheben sind unter den Application Service Providern die Betreiber von Auktions- und Markt-
platzplattformen (siehe dort).

Anfragen (RFQ-) Optimierung

ist ein Produkt von Beschaffungsdienstleistern, das die Moglichkeit bietet, Projekt- und Serieneinkauf
sowie Jahrespreisanfragen durch RFQ-Systeme (siehe Request for ...) effizient abzuwickeln. Bei der
Erstellung der Anfragen wird der Anwender oft von materialgruppenspezifischen Vorlagen unterstitzt.

Diese Systeme konnen in die IT des Kunden integriert und mit anderen BDL-Produkten, wie Lieferan-
tenbewertungssystemen (siehe dort) oder Projektmanagement-Tools (siehe dort) verkntipft werden,
kdnnen jedoch auch von einem Application Service Provider (siehe dort) bereitgestellt werden.

Die Auswertung der elektronischen Angebote erfolgt hierbei entweder online oder mit einem
Reporting-Tool (Excel, Access), das optimale Auswertungsmaglichkeiten der eingegangenen Angebote
bietet. Darlber hinaus lasst sich auch der Verhandlungsprozess Gber Auktionsplattformen (siehe dort)
nach unterschiedlichen Regeln unterstitzen. Die Einkaufsprozesse werden somit durch klar struktu-
rierte Anfragen, direkt vergleichbare Angebote und die Moglichkeit, Angebote online zu verhandeln
optimiert.

Wichtig fur den optimalen RFQ-Prozess ist auch die , Professionelle Aufstellung Produktanforderun-
gen” (siehe dort), bei der Beschaffungsdienstleister ihre Kunden ebenfalls unterstttzen.

Auktionsplattformen

bieten dem Einkauf die Moglichkeit, Einkaufsauktionen online abzuhalten und zu verwalten.
Eine genauere Beschreibung ist unter , Einkaufsauktionen” zu finden.

B- und C-Artikel-Einkaufsdienstleister

arbeiten wie die eigene Einkaufsabteilung mit dem Auftraggeber zusammen (somit dhnlich wie
BPO-Einkaufsdienstleister) jedoch nur auf C- und/oder B-Artikel beschrankt. Haufig wird der Einkauf
nicht-produktbezogener Guter dann outgesourct, wenn es darum geht dem Einkauf zu ermdglichen,
sich komplett auf die strategisch relevanten Produktgruppen zu konzentrieren. Die Einkaufsabwicklung
ist hierbei umfassend (Einkauf, Termin- und Rechnungskontrolle integriert in die Kundensysteme) und
oft auf einzelne Produktkategorien fokussiert.



Balanced Scorecard fiir den Einkauf

macht den Einkaufserfolg messbar. Dartiber hinaus wird der Status der Implementierung der Ein-
kaufsstrategie transparent dargestellt. Der externe Berater hilft bei der Strukturierung einer Balanced
Scorecard, wie auch bei der Implementierung eines BSC Systems, das von Softwareanbietern in die
Unternehmenssysteme integriert werden kann.

Bedarfsbiindelung liber Unternehmensgrenzen hinweg

ist eine der Leistungen von Einkaufsdienstleistern (siehe dort) und bedeutet, dass Einkaufsdienstleister
in diesem Fall die Vorteile einer Einkaufskooperation mehrerer Unternehmen erzielen: Volumenbdin-
delung, effizientere Verhandlungen, besseres SRM. Hierdurch lassen sich ebenso wie bei Einkaufs-
kooperationen Einsparungen erzielen, ohne dass der Zusammenschluss dieselbe Instabilitat und kurze
Lebensdauer aufweist.

Beschaffungsdienstleister (BDL, engl. Procurement Service Provider)
bezeichnet die Gesamtheit der externen Dienstleister, die den Einkauf von Unternehmen unterstitzen.

Hierbei ist eine Dreiteilung vorzunehmen:

= Einkaufsdienstleister

= Beratungsunternehmen (Management Consulting und IT mit dem Schwerpunkt: Einkauf)
= Einkaufssoftware-Anbieter

Einkaufsdienstleister Gibernehmen entweder operative und strategische Einkaufsverantwortung fur
Ihre Kunden (kompletter Einkauf von Produktkategorien). Oder sie biindeln als spezialisierte Category
Service Provider (siehe dort) die umfassende und spezialisierte Beschaffung und Bereitstellung einer
Dienstleistungs- und Warengruppe und ersetzen hier viele einzelne Einkaufsleistungen durch eine
integrierte Dienstleistung. Grundséatzlich bieten Einkaufsdienstleister spezifisches Fachwissen an,
ermdglichen eine Biindelung von Einkaufsvolumina (siehe hierzu auch: Einkaufsgemeinschaften) und
entlasten den Einkauf.

Beratungsunternehmen stehen dem Einkauf von der Konzeption von strategischen Management- und
IT-Projekten bis hin zu ihrer Implementierung zur Seite. Sie unterstiitzen den Wandel des Einkaufs hin
zur strategischen Unternehmensfunktion. Hierbei werden umfassende Strategie-, Prozess- und Change
Management Beratung angeboten.

Einkaufssoftware ist die Arbeitsgrundlage IT-basierter Einkaufsdienstleister. Die Dienstleister sorgen
flr optimale Systeme flr Supplier Relationship Management (SRM), Schnittstellen, operativen Einkauf
(Onlinevergabe und Auktionen) und Einkaufscontrolling (Performancemessung und Controlling).
Auch Prozesse wie die Rechnungsabwicklung kénnen automatisiert werden.

Beschaffungsmarketingleistungen (auch Sourcing, siehe dort)

werden von Beschaffungsdienstleistern angeboten und erméglichen es, den optimalen Lieferanten fur
jeden Artikelbereich aus einer groBen Anzahl von moglichen Zulieferern wahlen zu kénnen.

Budgetverfolgung, webbasierte Losungen zur

kénnen von Beschaffungsdienstleistern eingerichtet werden und erlauben, dass Freigaben fir Ein-
kaufstransaktionen automatisiert per E-Mail erfolgen, wodurch eine bessere Dokumentation moglich
wird und ungeklarte Posten reduziert werden.

Business Process Outsourcing (BPO)

meint die Auslagerung ganzer Geschaftsprozesse und Funktionsbereiche an einen spezialisierten Part-
ner, der diese eigenverantwortlich betreibt und entwickelt — d.h. Personal- und Investitionsrisiken teilt
oder tragt und dabei partnerschaftlich mit dem Auftraggeber kooperiert. Haufige Outsourcingfelder
schlieBen u.a. IT-Outsouring und die Angebote von Category Service Providern (siehe dort) ein.
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Hierbei gibt es BPO-Einkaufsdienstleister (siehe hierzu auch: Einkaufsdienstleister), die ganze Einkaufs-
prozesse oder Funktionsbereiche daraus (z.B. strategische Beschaffung, operative Beschaffung mit und
ohne Kreditorenbuchhaltung, Beschaffungslogistik) z.T. inklusive Personal und IT-Infrastruktur Gberneh-
men. Als spezialisierte Partner betreiben sie diese eigenverantwortlich und entwickeln sie weiter.
BPO-Einkaufsdienstleister tragen unternehmerische und Investitionsrisiken oder teilen sie partnerschaft-
lich mit dem Auftraggeber.

BPO-Einkaufsdienstleister arbeiten wie die eigene Einkaufsabteilung mit dem Auftraggeber zusammen,
wobei die Zusammenarbeit langfristig ausgelegt und auf gemeinsame Ziele ausgerichtet ist. Hauptziel
ist eine Reduzierung der administrativen Tatigkeiten im Einkaufsprozess sowie eine Optimierung der
Produktkosten u. a. durch Biindelungseffekte sowie deutliche Reduzierung der Prozesskosten durch
Outsourcing des C-Artikel Managements auf Einkaufsdienstleister.

C-Artikel-Einkaufsdienstleister
siehe , B- und C-Artikel-Einkaufsdienstleister”.

Category Service Provider (CSP)

sind Facheinkaufdienstleister, die operative, warengruppenspezifische Beschaffungsaufgaben von Pro-
dukten und Services Ubernehmen. Hierbei sind sie stark auf eine Warengruppe spezialisiert. Beispiele
sind hier unter anderem Logistik, Facility Management, Travel Management, Event Management, Mar-
ketingleistungen, Personaldienstleistungen und Flottenmanagement aber auch direkte Warengruppen
wie Schaltschrénke, StahlguB oder z.B. Drehteile. Auch Handelsunternehmen, deren Sortiment und
Dienstleistungsangebot so umfassend geworden ist, dass es eine Einkaufsdienstleistung darstellt, fallen
in diese Kategorie.

Der Vorteil der CSP liegt in ihrer besonderen Expertise, dem Netzwerk und den Skaleneffekten, die sie
z.B. fur die Beschaffung bestimmter Guter und Leistungen erschlieBen.

Durch ihren Einsatz wird der Einkauf von Produkten und Dienstleistungen durch den Einkauf eines
komplexen Services ersetzt. Ein Beispiel hierfir kann anhand des Flottenmanagements gegeben werden:

Der klassische Ansatz sieht hier vor, dass die Personalabteilung Dienstwagenberechtigungen vergibt,
die Einkaufsabteilung die unterschiedlichen Dienstwagen (mit allen persdnlichen Extras) beschafft, die
Finanzabteilung sich um Leasing oder Finanzierung kiimmert und das operative Flottenmanagement
(Rickgaben, Schadens- / Reparaturabwicklung, etc.) von einem oder mehreren Vollzeitmitarbeitern mit
unterschiedlichster organisatorischer Aufhangung Gbernommen wird.

Durch den Einsatz eines CSP fallen haufig verhaltnismaBig langwierige und kostspielige Prozesse weg
und es wird statt der zahlreichen Einzelleistungen der komplexe Service , Flottenmanagement” vom
Einkauf beschafft und von einem strategischen Einkaufer Gber die Kooperationsdauer betreut. Insofern
werden organisatorische Prozesse durch den Einsatz von CSP stark vereinfacht und zumeist zu wesent-
lich niedrigeren Kosten abgewickelt.

Compliance Management im Einkauf

die effektive und effiziente Erflllung samtlicher, verbindlicher Richtlinien. Dient der Erreichung der
Unternehmensziele durch Sicherstellung der Einhaltung aller relevanten internen und externen ge-
setzlichen und freiwilligen Anforderungen. Hierzu gehéren auch die Sicherung der Wirksamkeit und
Wirtschaftlichkeit der Geschaftsfiihrung und der Vermagensschutz einschlieBlich der Aufdeckung &
Verhinderung von Vermogensschadigungen.

Controllingsysteme mit Schwerpunkt Einkauf

schlieBen eine klare Ergebnismessung der eingeleiteten MaBnahmen ein und machen die Ergebnisse
der durchgefihrten MaBnahmen fir die Einkaufsleitung und die Facheinkdufer transparent. Hierbei
kénnen relevante Kennzahlen (Key Performance Indicators, siehe dort) beispielsweise in einer Balanced
Scorecard fur den Einkauf (siehe dort) zusammengefasst werden.



Besonders im Bereich Performance- und Erfolgsmessung entwickeln und implementieren BDL aussage-
kraftige Informationssysteme flr den Einkauf, um detaillierter Gber den Erfolgsbeitrag des Einkaufs
Aufschluss zu geben und hier erzielte Einsparungen Uber die MessgréBe ,Savings im Vergleich zum
Erstgebot” hinaus transparent zu machen.

Corporate Governance im Einkauf

ist das Rahmenwerk von Regeln und Richtlinien nach denen das Unternehmen gefthrt und kontrolliert
werden soll — und deren Auswirkungen auf die Einkaufsaktivitaten. Ein gutes Corporate Governance
Modell sichert die Erreichung gesetzter Ziele in einer erwiinschten Balance zwischen unternehmeri-
schem Denken und Kontrolle sowie zwischen Ergebnisorientierung und Konformitat.

Dezentraler Zentraleinkauf

bedeutet, dass Beschaffungsdienstleister im Rahmen des A-, B- oder C-Teile Managements fir Kon-
zerne oder Gruppen als ,,dezentraler” (d.h. in engem Kontakt mit den Geschéftseinheiten stehender)
Zentraleinkauf fungieren. Sie konnen durch ihre Tatigkeit fur die verschiedenen Tochtergesellschaften
der Konzerne/Gruppen Produktoptimierungen und Standardisierungen vornehmen.

eCatalogues

sind standardisierte webbasierte Kataloge, die von Unternehmen verwendet werden um vor allem
beim eSourcing (siehe dort) einen héheren Automatisierungsgrad zu erreichen und die Prozessge-
schwindigkeit und -qualitdt zu erhdhen.

Bei den Katalogstandards ist zu beachten, dass ein hoher Verbreitungsgrad von groBem Nutzen ist,

da es sich bei eCatalogues um ein Netzwerkprodukt handelt, das mit jedem zusatzlichen Nutzer besser
wird. Ein erfolgreicher und etablierter Katalogstandard ist der BMEcat.

Einkaufsauktionen

sind Anbieterwettstreite um einen konkreten Auftrag, in der Regel im Anschluss an eine vorangegan-
gene Ausschreibung. Diese Verhandlungsform kann zwar sowohl offline als auch online erfolgen, doch
ist heute die Online-Einkaufs-Auktion die vorherrschende Losung.

Auch hier werden Angebot und Nachfrage zusammen gebracht, jedoch findet — oft nach einer Vor-
rundenselektion zugelassener Anbieter (die in der Lage sind, in ausreichender Qualitat und Menge zu
liefern) — ein direkter, zeitlich begrenzter Wettbewerb verschiedener Anbieter statt. Zumeist ist in der
finalen Bieterrunde (nachdem Qualitdt und Menge in der Vorrunde sichergestellt wurden) der Preis das
primare Entscheidungskriterium.

Die webbasierten Auktionsplattformen hierfir sind als Untergruppe der Marktplatz-Plattformen (siehe
dort) zu sehen. Auf ihnen finden die Einkaufsauktionen statt, die ein einkaufendes Unternehmen
auslobt und an denen verschiedene Bieter teilnehmen. Alle Auktionsteilnehmer missen vor Beginn
der Auktion ein Profil auf der Plattform anlegen und sich einloggen. In der Regel ist der Login auf
Auktionsplattformen fir Anbieter kostenpflichtig.

Hierbei ist spezifisches Know-How von Beschaffungsdienstleistern von groBem Nutzen, damit beispiels-
weise vermieden wird, ungenau auszuschreiben oder Zulieferer zuzulassen, die die Mindestanforderun-
gen an Mengen und Qualitat nicht erfdllen.

Einkaufsdienstleister
gehort zum Oberbegriff ,Beschaffungsdienstleister” (siehe dort).

Einkaufsgemeinschaft

bezeichnet den Zusammenschluss verschiedener Unternehmen mit dem Ziel, Einkaufsvolumen zu
btndeln und dadurch fir alle Teilnehmer die Verhandlungsmacht zu erhéhen und Preiseinsparungen
Zu erzielen.
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Fur Einkaufsgemeinschaften gibt es zwar Beispiele aus der Realitat, jedoch ist ihre Lebensdauer oft
begrenzt, da Zulieferer haufig versuchen, solche Gemeinschaften zu destabilisieren indem sie einzelnen
Unternehmen bessere Preise anbieten als der Gemeinschaft und sie dadurch herauszulésen versuchen.

Letztlich Ubernehmen Einkaufsdienstleister als Beschaffungsdienstleister sehr ahnliche Funktionen wie
Einkaufsgemeinschaften (Volumenbindelung, effiziente Verhandlungen) und sind weniger instabil, da
ein kurzfristiges Herausldsen einzelner Kunden schwieriger moglich ist.

Einkaufsmarketingleistungen
siehe Beschaffungsmarketingleistungen.

Einkaufsportfolio-Optimierung

bedeutet, dass Beschaffungsdienstleister das Einkaufsportfolio des Kunden analysieren und konkrete
Optimierungsvorschlage beztglich Standardisierung und Portfoliozusammensetzung bieten. Diese
Unterstltzung ist weniger tief greifend als die Produktkostenoptimierung (siehe dort).

Einkaufsstrategieberatung

beantwortet individuell fur die einzelnen Unternehmen die strategischen Kernfragen des Einkaufs.
Beispiele fur Einkaufsstrategiethemen sind:

Optimale Leistungstiefe des Einkaufs
umfasst die gezielte langfristige Planung der Make-or-Buy Entscheidung bei Einkaufsthemen.

Strategieentwicklung: ZukUinftige Rolle des Einkaufs
beinhaltet die gezielte langfristige Planung der Einkaufsstrategie mit Blick auf kommende Aufgaben
und langfristige Strategien der Einkaufsfunktion.

Strategieentwicklung: Zusatzliche Wertbeitrdge durch den Einkauf
ist die langfristige wertorientierte Betrachtung und Entwicklung der Beitrage der Einkaufsfunktion zu
den Unternehmenszielen und somit auch zum Unternehmenswert.

Einkaufsiibernahme / Einkaufsoutsourcing

kann sowohl bedeuten, dass Teile der Einkaufsaktivitaten (z.B. Sourcing indirekte / C-Teile) von einem
Einkaufsdienstleister ibernommen werden aber auch, dass alle operativen Einkaufsaktivitaten von
einem Einkaufsdienstleister Gbernommen werden. Hierdurch kann sich der Kunde besser auf den
strategischen Einkauf konzentrieren.

Eine operative Einkaufsibernahme ist auch dann eine Hilfe, wenn bei starren Beschaftigungsverhaltnis-
sen Kapazitdtsengpasse auftreten.

Durch Einkaufsoutsourcing wird so mehr Flexibilitat bei hoher Mitarbeiterqualifikation gewonnen, als
es durch interne Teilzeitbeschéaftigte oder Festangestellte moglich ware.

Im Gegensatz zu Personalvermittlern oder Zeitarbeitsfirmen kann bei Einkaufsoutsourcing durch die
Vereinbarung von Key Performance Indikatoren (siehe dort) sichergestellt werden, dass die Mitarbeiter
optimale Qualifikationen haben und dass umfassende Erfahrung mit solchen Projekten besteht.

Electronic Data Interchange (EDI)

bezeichnet die elektronische Ubertragung von Informationen tber Unternehmensgrenzen hinweg mit
dem Ziel der papierlosen Belegverarbeitung bei gleichzeitiger Vermeidung von damit verbundenen
Fehlern. EDI wird zur Rationalisierung von Geschaftsprozessen wie zum Beispiel der Ubermittlung von
Bestellungen genutzt.

Enterprise Resource Planning (ERP)

ist ein Begriff aus der Betriebswirtschaft, der sich auf betriebliche Planung, Buchfihrung und das
Management von Unternehmens-Ressourcen wie Lagerhaltung, Einkauf, Absatz, usw. bezieht.



ERP wird oft auch als Kdrzel fur ERP-Anwendungen verwendet. Dies sind unternehmensinterne
Softwaresysteme, die betriebliche Aufgaben unterstitzen, in dem z.B. die Planzahlen fir die Produk-
tion bearbeitet werden (oder auch PPS-System = Produktion, Planung, Steuerung) und daraus der zu
beschaffende Bedarf abgeleitet wird.

Ein ERP-System besteht normalerweise aus einer oder mehreren relationalen Datenbanken sowie
Anwendungsprogrammen, die fir die einzelnen betrieblichen Aufgabenbereiche eingesetzt werden,
wie Lagerverwaltung, Pflege der Kunden- und Personaldateien, Einkaufsplanung, Finanzbuchhaltung,
Rechnungslegung, Produktionsplanung etc.

Inzwischen ist ERP-Software allgemein netzwerkfahig und bietet Schnittstellen zu eProcurement- und
eSourcing-Plattformen, sowohl auf Einkdufer- als auch auf Lieferantenseite. Zusammen mit Supplier-
Relationship-Management-Systemen (siehe dort) wird so die Vernetzung der beiden Systeme erreicht.

eProcurement

wird haufig als allgemeiner, Ubergeordneter Begriff flr elektronische Beschaffung verwendet. Manch-
mal wird eine Unterscheidung von eProcurement und eSourcing vorgenommen:

eProcurement bezeichnet die integrierte und fir den Einzelfall ungeplante und webbasierte Beschaf-
fung von i.d.R. katalogisierten Gutern und Dienstleistungen, die fir den Betrieb eines Unternehmens
notwendig sind. Hierbei wird sichergestellt, dass unternehmensinterne Beschaffungs-Richtlinien einge-
halten werden.

Hierbei werden Einkaufsprozesse langfristig und dauerhaft unterstitzt und optimiert. eProcurement
schlieBt auch die Kaufabwicklung und -abrechnung ein.

Hierdurch kénnen Bestellprozesse verkirzt (weniger Prozessschritte), beschleunigt (kiirzere Dauer der
einzelnen Prozessschritte) und standardisiert (einheitliche Gesamtprozesse) werden, wodurch Pro-
zesskosteneinsparungen erzielt werden kénnen. Ebenfalls sind Materialkosteneinsparungen moglich,
da Bundelungsmaoglichkeiten verbessert, Prozessablaufe vereinheitlicht und die Transparenz erhéht
werden.

eSourcing meint die integrierte und einzeln geplante Beschaffung von nicht-katalogisierten Gutern und
Dienstleistungen mit Hilfe webbasierter Software. Im Gegensatz zum eProcurement werden hier Liefe-

rantenauswahl und -bewertung, Ausschreibungen, und Verhandlungsfiihrung (z.B. durch Einkaufsauk-
tionen) adressiert.

eSourcing

ist ein weiterer Begriff, der oft synonym fir elektronische Beschaffung verwendet wird. Eine Abgren-
zung zu eProcurement wird in dessen Eintrag vorgenommen.

Facheinkaufsberatung fiir strategische Teile

bedeutet, dass Wissen fir strategische und hochspezielle Teile oft extern leichter beschafft werden
kann, als es intern strategisch aufzubauen ist.

Beispiel: Ein Automobilhersteller, der das erste Mal ein Cabrio Hardtop beschaffen muss, muss ver-
mutlich groBere Mittel aufwenden als sie fir einen externen BDL nétig waren, der hier bereits Wissen
besitzt.

Integrated Supplier Services (ISS)

sind Angebote ahnlich der, der Business Process Outsourcing (BPO-) Einkaufsdienstleister (siehe dort).
Hierbei kaufen die Einkaufsdienstleister in eigenem Namen und auf eigene Rechnung fir Ihre Kunden
ein. Ahnlich wie bei OEMs (siehe dort) stammt dieses Konzept aus der Automobilbranche, setzt sich
aber in anderen Branchen und in der Beschaffung durch.
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Katalogmanagement

ist eines der Kernstlicke der Lieferantenintegration (siehe dort) und bedeutet die Verwendung stan-
dardisierter Kataloge sowohl auf Nachfrager als auch auf Anbieterseite. Da hier Standardisierung von
groBer Bedeutung ist, existieren nur wenige weit verbreitete Katalogmanagement-Standards. Weitere
Informationen finden sich hierzu auch unter dem Eintrag , eCatalogues”.

Hierbei ist besonderes Augenmerk auf das Management des Kataloginhalts (content) zu legen. Dieses
bedeutet die Bereitstellung von gepflegten Katalogen, gefullt mit Produkten mit verhandelten Preisen.
Dabei kommt es darauf an, dass der Inhalt so aufbereitet ist, dass die Nachfrager ihren Bedarf leicht
finden.

Key Performance Indicators (KPls)

sind im Einkauf wie auch in anderen Unternehmensbereichen Erfolgskennzahlen wie z.B. Mengen-
volumen und Anzahl Vorgange, Bearbeitungszeit, Gesamtprozesskennzahlen: Automatik- und Gut-
schriftenanteil (% der Beschaffungspositionen, der automatisch mit Gutschriften abgehandelt wird).

Gute KPIs geben detaillierten Aufschluss Uber den Erfolgsbeitrag des Einkaufs und machen hier erzielte
Einsparungen Uber die MessgroBe ,,Savings im Vergleich zum Erstgebot” hinaus transparent. Anstelle
»Savings im Vergleich zum Erstgebot” kann eine erfolgreiche Positionierung im BME Preisbenchmark
als KPI vereinbart werden.

Key Performance Indicators des Einkaufs sind auch bei der Bewertung der Leistung von BDL von
Bedeutung und kdnnen zur Preisbemessung bei erfolgsorientierten Vertragen mit Beschaffungsdienst-
leistern genutzt werden.

Lieferantenbewertungs- und Qualitatsmanagementsysteme

bieten die Moglichkeit, Ergebnisse und Bewertungen anhand von vordefinierten Kriteriensets — bei-
spielsweise hinsichtlich z.B. Teilequalitat und Liefertreue — strukturiert und effizient zentral zu erfassen
und an Geschaftspartner zu kommunizieren. Diese Bewertung erfolgt anhand eines einheitlichen
KennzahlengerUstes.

Dabei werden die Daten automatisch aus den internen Systemen Ubertragen. Anhand der Daten, die
sich analysieren und auf unterschiedlichsten Ebenen verdichtet darstellen lassen, kénnen eventuelle
Schwachstellen sehr schnell erkannt und gezielt MaBnahmen zur Verbesserung ergriffen werden.
Dem Einkauf wird somit die Moglichkeit gegeben, gezielt Lieferantenentwicklung zu betreiben.

Die Effizienz des Qualitatsmanagements wird durch diese Leistung gesteigert. So ist es zum Beispiel
moglich, durch ein zentrales Lieferantenbewertungssystem auf Konzernebene gesperrte und bevor-
zugte Lieferanten weltweit zu verwalten. So kénnen unzureichende Lieferanten gemieden und wirklich
gute Lieferanten anderen Geschaftseinheiten zuganglich gemacht werden. So kann ein aktives Liefe-
rantenportfolio-Management (siehe dort) erfolgen.

Lieferantenentwicklung

Erfolgt basierend auf den Ergebnissen der Lieferantenbewertung (siehe dort). Hier werden Ziele und
MaBnahmen zur Optimierung der Lieferantenleistung vereinbart. Der externe Berater untersttzt bei
der Entwicklung einer Methodik zur Lieferantenentwicklung.

Lieferantenintegration / -anbindung

bedeutet, dass Beschaffungsdienstleister auf verschiedene Arten (Beratung, Software, aktive Uber-
nahme) ihre Kunden bei der Integration der Lieferanten in den Beschaffungsprozess unterstitzen.
Hierdurch wird vor allem fur Vorhaben wie gemeinsame Entwicklungsarbeiten ein wichtiger Grundstein
gelegt.

Begriffe, die haufig im Zusammenhang mit Lieferantenanbindung (siehe dort) fallen, sind die abge-
stimmte Bedarfsplanung (Enterprise Resource Planning, siehe auch dort), das Supplier Relationship



Management (siehe auch dort) und die hierfdr sehr hilfreiche Vernetzung der IT-Systeme (Electronic
Data Interchange, siehe auch dort). Idealerweise lassen sich bei den Transaktionen Medienbriiche
minimieren.

Hierbei unterstiitzen Anderungsmanagementsysteme die Bereitstellung von Dokumenten fur Liefe-
ranten. Werden Anderungen an einem Dokument vorgenommen, so werden alle Lieferanten, die mit
diesem Dokument arbeiten, automatisch dartber informiert. Aufwandiges Kopieren und Versenden
von Dokumenten an Lieferanten entfallt. Anderungen an Dokumenten werden zeitnah und zuverlassig
an alle betroffenen Lieferanten kommuniziert.

Dies erleichtert vor allem komplexe Kooperationen zwischen Kunden und ihren Lieferanten, wie zum
Beispiel gemeinsame Produktentwicklung. Lieferantenmanagementsysteme fihren zu hoher Prozess-
sicherheit und sind ein wichtiger Teil der Optimierung samtlicher Einkaufsprozesse.

Lieferantenmanagement

Ist ein haufig verwendeter Begriff mit stark variierenden Definitionen der sich primar mit der aktiven
Gestaltung von Beziehungen zwischen Lieferanten und Einkdufern befasst. Werkzeuge hierzu sind
unter Lieferantenintegration / -anbindung (Siehe dort) zu finden.

Lieferantenportfolio-Management

ist die Segmentierung des Lieferantenpools mit Hilfe von den Beschaffungsdienstleistern erprobter
Methoden, um die Fragen beantworten zu kénnen: ,,Wie wichtig ist der Lieferant fir mein Unterneh-
men?” ,Besitzt mein Unternehmen das optimale Lieferantenportfolio?” , Was muss man tun, um ein
optimales Lieferantenportfolio zu erreichen?”

Projekte zum Lieferantenportfolio-Management laufen haufig parallel mit einer Optimierung der Liefe-
rantenbewertung (siehe dort).

Lieferantenverzeichnis / Lieferantendatenbank

enthalt aktuelle, detaillierte Informationen Uber Lieferanten — vom Ansprechpartner Uber das gesamte
Fertigungsspektrum bis hin zu allen gangigen Zertifikaten. AuBerdem besteht die Méglichkeit, die
Lieferantendaten durch unternehmensindividuelle Daten zu ergénzen. Ein zentral vorgehaltenes Liefe-
rantenverzeichnis ist das Herzstlick einer erfolgreichen Lieferantenbewertung (siehe dort).

So kénnen neue Geschéaftspartner innerhalb kirzester Zeit recherchiert werden. Das Lieferantenver-
zeichnis enthalt nicht nur zurzeit verwendete, sondern auch potenzielle und bereits verwendete aber
aktuell nicht beauftragte Lieferanten.

Marktplatzplattform (online)

stellen Internetportale da, in denen sich sowohl Anbieter als auch Einkaufer von Produkten und
Dienstleistungen anmelden und einloggen kénnen. Marktplatzplattformen kénnen entweder reine
Anbieteribersichten — oft mit der Moglichkeit, die Anbieter direkt Gber die Plattform zu kontaktieren
—sein oder den kompletten Einkaufsprozess bis zum Vertragsabschluss unterstiitzen. Marktplatzplatt-
formen werden haufig fur Einkaufsauktionen (siehe dort) als Auktionsplattform (siehe dort) genutzt.

Original Equipment Manufacturer (OEM)

sind Unternehmen welche mit geringer eigener Fertigungstiefe bei der reinen Produktion Produktkom-
ponenten von einem oder mehreren Unternehmen verwenden, um ein Produkt herzustellen, das unter
der eigenen Markenbezeichnung verkauft wird.

OEM koénnen hier als Beispiel gesehen werden, wie sich der Erfolg durch eine Verringerung der Ferti-
gungstiefe steigern lasst. Das Konzept der Beschaffungsdienstleister ist beztglich der Verringerung der
Leistungstiefe zum Konzept der OEM auf der Fertigungsebene analog.

c
o
c

2

=
c

£
o
(a]




Organisationsberatung

ist Teil des Angebots von Beschaffungsdienstleistern und beschaftigt sich sowohl mit der internen
Organisation der Einkaufsfunktion als auch mit ihrer Aufhangung im Unternehmen.

Frihere Einbindung des Einkaufs in den Beschaffungsprozess

umfasst, dass Anderungen an der Organisationsstruktur (Aufbauorganisation: zentral oder dezentral,
Kunden- oder Marktorientiert, globale Verteilung von Standorten, etc.) und der Ablauforganisation
(Schnittstellen Bedarfstrager — Einkauf — Lieferantenbuchhaltung, Belegbearbeitung, ...) entwickelt
werden, mit dem Ziel z.B. eine friihzeitige Einbindung des Einkaufs in der Projektorganisation formal
zu verankern. Hierdurch eréffnen sich dem Einkauf neue Potentiale, um seinen Wertbeitrag im Unter-
nehmen zu leisten.

Optimale Organisationsstruktur des Einkaufs

ist eine Organisationsberatung fir den Einkauf: Gemeinsam mit den Beteiligten wird ermittelt, welche
organisatorischen Verflechtungen des Einkaufs mit Unternehmensfihrung und Bedarfstragern opti-
mal sind, damit der Einkauf bestmogliche Erfolge erzielen kann. Externes , Best Practice”-Wissen Uber
Einkaufsstrukturen kann den Einkdufern schnell neue Méglichkeiten an die Hand geben, ihren Erfolg
zu vergroBern.

Outsourcingvolumen

beschreibt in diesem Zusammenhang das Gesamtvolumen der ausgelagerten, einkaufsrelevanten
Funktionen, Aktivitaten und Systeme, die eine oder mehrere Materialgruppen und Dienstleistungen
betreffen kénnen - inklusive deren Betreuung bzw. Betrieb.

Procurement Service Provider (PSP)
ist der im englischen Sprachraum verwendete Ausdruck fur Beschaffungsdienstleister (siehe dort).

Projektmanagement-Tools mit Einkaufsschwerpunkt

werden von Beschaffungsdienstleistern angeboten und erlauben, Entwicklungsprojekte mit Lieferanten
strukturiert planen und transparent abwickeln zu kénnen. Sie unterstitzen den Prozess der Qualitats-
vorausplanung sowie die Projektsteuerung.

Anhand im System erstellter Vorlagen lassen sich Projekte effizient anlegen. Teilaufgaben werden den
jeweils verantwortlichen internen und externen Projektmitgliedern zugeordnet und der Abarbeitungs-
grad sowie die Ergebnisdokumente werden online zuriickgemeldet. Anhand von Ampelfunktionen
werden mogliche Probleme oder tberschrittene Termine sofort visualisiert.

Prozessoptimierung

bedeutet, dass bestehende Prozesse und Ablaufe durchleuchtet und maéglichst effizient gestaltet
werden. Hierbei ist die Erfahrung eines BDL, der solche Optimierungen schon haufig vorgenommen
hat und breites Wissen Uber Best Practices hat, oft von Nutzen. In vielen Fallen ist diese Leistung die
Vorstufe zur Prozessunterstitzung durch Einsatz von [T-Systemen.

Produktkostenoptimierung (PKO)

ist das Uber die Einkaufsportfolio-Optimierung (siehe dort) hinaus bestehende Angebot, Produkte ge-
meinsam mit der Entwicklungsabteilung so zu optimieren, dass Anzahl und Kosten der Komponenten
es ermdglichen, die gesamten Produktkosten weiter zu senken.

Professionelle Aufstellung von Produktanforderungen

erleichtert aufgrund gréBerer Erfahrung und standardisierten Checklisten des externen Dienstleisters,
effizient einzukaufende Produkte zu spezifizieren, was z.B. fur die Ausschreibung Uber Auktionsplatt-
formen (siehe dort) von Bedeutung ist. Durch Vertrage mit einem externen Dienstleister kann auch eine
rechtliche Absicherung gegenuber unzureichenden Spezifikationen erfolgen, die intern nicht moglich
ist.



Purchasing Card

ist eine kartenbasierte Einkaufslésung zur kontrollierten Abwicklung der Bestellung und Abrechnung
von nicht strategischen Warengruppen mit elektronischer Rechnungserstellung. Einsatzgebiete sind
Waren- und Dienstleistungsbeschaffungen der nicht strategischen Einkaufsbereiche eines Unterneh-
mens.

Fur ein Unternehmen, das sich entscheidet sie einzufihren, bietet sie die Moglichkeit bestehende
Bestellprozesse, im Bereich der waren- und dienstleistungsbezogenen Gemeinkosten, einfach und
dezentral zu organisieren, die Einhaltung der vereinbarten Einkaufsrichtlinien zu unterstttzen und die
elektronische Rechnungsabwicklung in diesen Bereichen sicherzustellen.

Vorteile sind die Schaffung von mehr Transparenz im Bereich der Gemeinkosten und die Reduzierung
der eingehenden Rechnungsbelege und deren elektronische Abwicklung inklusiver automatischer
Verbuchung.

Qualitdtsmanagement mit Lieferanten

umfasst die Entwicklung einer unternehmens- wie auch produkt- oder modulibergreifenden Qualitats-
steuerung im Lieferantennetzwerk. Hierzu unterstiitzt der externe Berater bei der Identifikation und
Umsetzung von Qualitatsverbesserungs-Potentialen in der Zusammenarbeit mit den Lieferanten.

Qualitadtsmanagement-Tools schlieBen haufig das Reklamationsmanagement (siehe dort) mit ein und
sind Teil der Lieferantenintegration (siehe dort).

Quotation Analysis Form (QAF)

ist ein standardisierter Cost-Break-Down zur Auswertung und zum Vergleich von Angeboten. QAFs
werden in der Regel von groBen Nachfragern vorgeschrieben und bilden ein komplettes Kalkulations-
chema ab. Mit dem Einsatz von QAFs versuchen Einkdufer die Transparenz und Vergleichbarkeit von
Angeboten fir ein Produkt bzw. an verschiedene Abnehmer / Werke zu erhéhen.

Rechnungspriifung

bedeutet, dass die operative Priifung von Rechnungen von Beschaffungsdienstleistern tbernommen
wird, um Kunden die Méglichkeit zu geben, sich auf wichtige Einkaufsthemen jenseits der rein opera-
tiven Ebene zu konzentrieren.

Reklamationsmanagement

ermoglicht, dass Reklamationen direkt aus dem internen Qualitdtsmanagement-System an die Lieferan-
ten Ubermittelt und Schritt fur Schritt und jederzeit transparent abgearbeitet werden. Durch Rekla-
mationsmanagementtools von Beschaffungsdienstleistern wird der gesamte Problemlésungsprozess
strukturiert, fur alle Beteiligten transparent gemacht und dokumentiert.

Request for ... (RFx)

ist der englische Ausdruck fir Angebotsanfragen, eine haufige operative Tatigkeit des Einkaufs. Hierbei
unterscheidet man:

RFQ — Quotation (Preis), RFI - Information; RFP — Proposal (Angebot), wobei RFP und RFQ haufig im
Sprachgebrauch synonym verwendet werden. Die Ausdriicke auch oft mit einem vorangestellten ,e”
(eRFP, eRFQ) verwendet, um die webbasierte Abwicklung der Anfrage auszudrtcken.

Risikomanagement im Einkauf

kann durch Beschaffungsdienstleister unterstiitzt werden, indem eine Methodik zur Risikoidentifika-
tion, -bewertung und -steuerung beim Beschaffen von Gitern und Dienstleistungen sowie wahrend
der Geschaftsbeziehung mit dem Lieferanten entwickelt wird. Risikomanagement ist mehr als nur eine
Fahigkeit des strategischen Sourcing. Es umfasst den gesamten Beschaffungsprozess und seine Organi-
sation. Eine integrierte Softwarelésung kann hierbei ein wesentlicher Erfolgsfaktor sein.
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Source-to-Pay

beschreibt den kompletten Prozess von der Bedarfsanforderung einer Ware oder Dienstleistung bis zur
Rechnungslegung.

Sourcing

wird in verschiedenen Definitionen als Oberbegriff verwendet. Sourcing umfasst vorgangsunabhangige
Tatigkeiten zur Analyse des Marktes, Auswahl und Entwicklung von Lieferanten und Vorbereitung, Ab-
schluss und Einfihrung von (Rahmen-) Vertragen, wie Marktanalyse, Vertrags-, Kontraktverhandlung
und Pflege und Lieferantenbewertung und -qualifizierung.

Supply Chain Management (SCM)

bezeichnet den Aufbau und die Verwaltung integrierter Logistikketten (Material- und Informationsflts-
se) Uber den gesamten Wertschépfungsprozess, ausgehend von der Rohstoffgewinnung tber die Ver-
edelungsstufen bis hin zum Endverbraucher. SCM beschreibt somit die aktive Gestaltung aller Prozesse,
um Kunden oder Markte wirtschaftlich mit Produkten, Gutern und Dienstleistungen zu versorgen. Im
Unterschied zum Begriff Logistik beinhaltet SCM neben den physischen Aktivitaten auch die begleiten-
den Auftragsabwicklungs- und Geldflussprozesse.

Supplier Relationship Management (SRM)

steht fur die aktive Gestaltung aller internen und externen Prozesse der Lieferantenbeziehungen

(inkl. Lieferantenauswabhl, -koordination und -entwicklung) mit dem Ziel, durch diese standardisierten
Prozesse und die bessere Zusammenarbeit mit Lieferanten effizienter, schneller und zu niedrigeren Kos-
ten zu beschaffen. SRM kann als einkaufsseitiges Pendant zum marktseitigen Customer Relationship
Management (CRM) gesehen werden.

Haufig werden SRM-Systeme mit ERP-Systemen (siehe dort) verknipft und ermoglichen so eine Verbin-
dung von Beziehungsmanagement und operativen Ablaufen.

Unique Partner Identification Key (UPIK)

bezeichnet einen Identifikationsschlssel, der das Supply Chain Management (siehe dort) vorerst in der
Automobilindustrie stark vereinfachen soll.

Das Projekt, moglichst vielen Unternehmen einen solchen Schlussel zuzuordnen hat ein firmendber-
greifendes weltweit einheitliches Identifizierungssystem zum Ziel, das fur alle Werke, Stand- und Liefer-
orte der Automobil- und Zulieferindustrie gelten soll.

Durch ein gemeinsames Nummernsystem wird die Geschaftsabwicklung zwischen den Zulieferpartnern
vereinfacht und ein weltweiter Standard geférdert, der vor allem fiir E-Business-Projekte benétigt wird.

Unter der Federfihrung des Verbands der Automobilindustrie e.V. (VDA) nehmen fihrende Unterneh-
men der Automobilbranche an dem Projekt UPIK teil.

Vendor Managed Inventory (VMI) / Supplier Managed Inventory (SMI)

bezeichnet eine Art der Disposition, bei der ein Lieferant die Verantwortung fir die Bestlickung des
Lagers seines Kunden Gbernimmt.

Voraussetzung ist, dass der Lieferant Zugriff auf aktuelle Bestands- und Bruttobedarfe aus dem Unter-
nehmen des Kunden hat. (siehe hierzu: Electronic Data Interchange, Supplier Relationship Manage-
ment und Lieferantenanbindung) Besonders anschaulich wird die Disposition durch Visualisierung der
Materialbedarfe, Lagerbestande und Unterwegsmengen.

Veranderungsbegleitung (Change Management)

ist die Planung und Betreuung durch einen Beschaffungsdienstleister wahrend der Implementierung
neuer Abldufe und Inhalte.



Sie beginnt mit der Analyse der Veranderungssituation (Organisations- und Prozessaspekte) und es
folgen Konzeption und Umsetzung von veranderungsbegleitenden MaBnahmen (z.B. Erarbeitung von
Leistungsspektren und Steuerungsprozessen).

Virtuelle Projektraume

stellen eine Wissensplattform fur Kundenunternehmen, Beschaffungsdienstleister und Zulieferer dar.
In diesen virtuellen Projektradumen lassen sich alle Dokumente eines Projekts mit Entwicklungspartnern
sicher und effizient verwalten und austauschen — beispielsweise wahrend eines Konzeptwettbewerbs
oder bei der Diskussion von Anderungsalternativen.

Alle internen und externen Projektmitglieder arbeiten stets mit aktuellen Daten. Die Kommunikation
zwischen den Partnern verbessert sich, die Fehlerhdufigkeit und der Koordinationsaufwand sinken.
Das bedeutet kiirzere Entwicklungszeiten und niedrigere Entwicklungskosten.

Virtuelle Projektraume koénnen effizient zur Lieferantenintegration (siehe dort) genutzt werden.

Warengruppenspezifische Losungen

bedeutet, dass der Einkaufsdienstleister als Category Service Provider (siehe bei Definitionen) die
komplette Beschaffung von Produkten einer Warengruppe als spezialisierter Anbieter einer komplexen
Dienstleistung Gbernimmt.
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[:] Marktliberblick Beschaffungsdienstleister

Die Mitgliedsunternehmen der Sektion Beschaffungsdienstleister finden Sie mit ihrem Unternehmens-
profil nachstehend dargestellt.
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Folgende Matrix soll Innen die Zuordnung der Dienstleister zu den im ersten Kapitel definierten
Kategorien erleichtern.

Einkaufsberatung Einkaufsdienst- Einkaufssoftware
leister

a.m.consult GmbH

ABL - Allianz fur X X X
Beschaffung und Logistik

Aerohits GmbH - Innovative X
Einsparlésungen

Allocation Network GmbH X
American Express X

BSM Beschaffungsservice X
Materialwirtschaft GmbH

Capgemini Group X X X
Deloitte Consulting GmbH X
Detecon Consulting X
Emptoris X
Expense Reduction Analysts X

GULP Information Services X X
GmbH

h&z Unternehmens- X
beratung

Hubwoo Germany GmbH X

J&M Management X
Consulting AG

newtron AG X X

PSG GmbH/ X X
M-Exchange AG

SupplyOn AG X

SynerTrade Deutschland X
GmbH

T-Systems Enterprise X
Services GmbH




Mitglieder der Sektion Beschaffungsdienstleister

Wir analysieren, wir beraten und wir setzen um

GemaB dem Firmenmotto ,, Gewinnoptimierung beginnt im Einkauf” unterstitzen unsere erfahrenen
Berater unsere Kunden bei der Identifizierung und Realisierung von Optimierungspotentialen im Ein-
kauf und der Supply Chain.

Seit 2002 fuhren wir branchentbergreifend eine Vielzahl von Projekten mit den Schwerpunkten Strate-
gie, Effizienzsteigerung in Prozessen und Organisation sowie der Erhéhung der Leistungsfahigkeit bzw.
des Wertbeitrages durch. Hierbei Gberzeugten bei unseren Kunden insbesondere die praxisorientierte
amc Methodik sowie unsere Kompetenz, die Mitarbeiter der Kunden einzubinden und zu begeistern.
Weiterhin zeichnet uns eine starke Expertise Uber verschiedenste IT-/E-Lésungen im Einkauf aus, aus-
gehend von der Auswahl geeigneter Lésungen, Uber die damit verbundene Anpassung von Prozessen
und Organisationen bis zur Steigerung und Professionalisierung der Nutzung dieser Systeme durch die
Organisation des Kunden.

Personal- und Schulungs-Services fiir den Einkauf

Uber die reine Beratung hinaus bietet die amcGroup im Einkauf weitere Dienstleistungen an. Bei
vorlibergehenden Personalengpassen im Einkauf vermittelt die amcGroup z.B. erfahrene Einkdufer als
Interim-Manager.

In unserer Procurement Academy kénnen Einkaufsmitarbeiter das erforderliche Know-how fiir die sich
stark verandernden Anforderungen erwerben. Mit einer neuartigen Kombination von E-Learning und
Prasenzseminaren erzielen sie schnell und effizient Lernfortschritte bei allen Themen des operativen
und strategischen Einkaufs.

a.m.consult GmbH

Markus Bojack
Ulrich-von-Hassell-StraBe 64
53123 Bonn

Telefon: +49 228 76 381 0
E-Mail: office@amconsult.de
www.amconsult.de

Allianz fur
Beschaffung und
Logistik®

4
o

ABL - Synergien optimal nutzen

Als serviceorientierter Dienstleister untersttitzen wir Ihren Einkauf bei der Beschaffung von B- und
C-Produkten und schaffen in partnerschaftlicher Zusammenarbeit deutliche Konditionsvorteile sowie
technische Systemverbesserungen. Auf Wunsch bieten wir Ihnen dabei die Ubernahme der komplet-
ten Beschaffungsprozesse, die Optimierung von Zahlungsvorgangen (Sammelrechnungen) sowie den
Zugriff auf ein weltweites Lieferanten- und Partnernetzwerk an.



Zur Erfullung uns gestellter Projektaufgaben gehort selbstverstandlich sowohl die vollstandige Aktivie-
rung als auch die anwendungsbezogene Implementierung der erarbeiteten Lésung. Damit garantie-
ren wir Ihnen die erfolgreiche Umsetzung unserer Projektergebnisse in der Praxis. Administrativ und
operativ.

Unsere Sicherheit im Einkauf unterschiedlichster Giiter und Dienstleistungen fur die verschiedensten
Branchen basiert auf einer mehr als 10-jahrigen Erfahrung. Die Erflllung vielfaltiger Anspriiche unserer
Kunden hinsichtlich der Qualitat, Verfugbarkeit und Nachhaltigkeit von Produkten und Dienstleistun-
gen, machen uns zum Partner vieler namhafter Unternehmen.

Kontakt:

ABL GmbH & Co. KG

Sinninger StraBe 44

48282 Emsdetten

Fon: 02572/80 900-0, www.abl-online.com

No desire to go a long way around?

Aerohits: Your Shortcut to Top Results!

Wir liefern Ihnen Top-Ergebnisse ohne Umwege! Aerohits bietet seit Gber 12 Jahren Management &
Consulting fur Unternehmen — vom nationalen, mittelstandischen Maschinenbauer bis zum internatio-
nalen, borsennotierten Automobilkonzern.

Nutzen Sie profitable Chancen und I6sen Sie komplexe Aufgaben mit Hilfe unserer ergebnisorien-
tierten Unternehmensberatung. Erzielen Sie beste Resultate und hdchste Einsparungen durch unsere
strategisch-operativen Beschaffungsleistungen. Erreichen Sie herausragende Ergebnisse effizienter und
schneller mit unserem zielgerichteten Projekt- und Interimsmanagement.

Wie unsere namhaften Referenzkunden werden auch Sie der Meinung sein:
. With Aerohits we take the most effective shortcut to top (even top) results!”

Aerohits GmbH — Management & Consulting
Nymphenburger StraBe 4

80335 Mlnchen

www.aerohits.com

conatct@aerohits.com

Telefon: 089-286730-90
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allocation network

Allocation Network - e-Sourcing, e-Auctions & SRM

Allocation Network bietet Software und Services fiir den strategischen Einkauf und das Lieferanten-
management.

Die Standardsoftware ASTRAS enthalt die Module e-Sourcing (elektronische Ausschreibungen),
e-Auctions und SRM (Lieferantenqualifizierung, Lieferantendatenmanagement, 8D-Reklamations-
management, APQP-Meilensteinplanung, Lieferantenbewertung).

Alle Funktionalitaten kénnen kundenspezifisch parametrisiert werden. Auch weiterfihrende Funktio-
nalitaten wie e-Procurement/EDI oder strategisches Lieferantenmanagement/EK-Controlling kénnen
mit ASTRAS zu einem integrierten Lieferantenportal gebiindelt werden.

Als amtierender Testsieger des e-Procure-Award in GOLD fur das beste integrierte Ausschreibungstool
(2008), und der Auszeichnung als , Best-in-Class im e-Sourcing” (2010) gilt die Losung als Benchmark
in diesem Bereich.

Mit Uber 14 Jahren Erfahrung zahlen wir unter anderem die BMW Group, MAGNA, TAKATA,
Grohe und die Miinchener Rick zu unseren langjahrigen Kunden. Unsere Software ASTRAS ist nach
BSI-Richtlinien sicherheitsgetestet.

Allocation Network GmbH
Stahlgruberring 22

81829 Mlnchen
www.allocation.net
mail@allocation.net

Tel.: +49 89 278257-0

GLOBAL
CORPORATE PAYMENTS

American Express ist einer der weltweit fihrenden Anbieter von Finanzdienstleistungen. Uber 65.000
Mitarbeiter betreuen weltweit 94 Millionen Kartenmitglieder. Der Geschéftsbereich Global Corporate
Payments ist darauf spezialisiert, Unternehmen bei der Optimierung ihrer Zahlungsstréme, der Steige-
rung ihrer Ausgabentransparenz und der Einfihrung eines effizienten Kostenmanagements zu
unterstUtzen. Verschiedene, kartenbasierte Losungsansatze stehen hierbei fur Unternehmen aller
GroBenordnungen zur Verfligung.

Unternehmen, die ihre Liquiditat und ratingrelevante Kennzahlen verbessern wollen, kénnen beispiels-
weise auf die American Express Working Capital Solution zurlickgreifen. Diese Losung harmonisiert
die gegenlaufigen Finanzierungsinteressen von Unternehmen einer Beschaffungskette. Durch die
Einbindung von American Express werden Zahlungseingange beim Lieferanten verkirzt wahrend das
Zahlungsziel der gewerblichen Kunden gleichzeitig verlangert wird. Dieser partnerschaftliche Ansatz
innerhalb einer Lieferkette wird durch ein integriertes, innovatives B2B-Bonusprogramm zusétzlich
gestarkt.



Zusatzliche Komponenten wie Risiko- und Forderungsmanagement sowie eine schnelle und techno-
logisch einfache Umsetzung runden die Lésung ab und tragen dazu bei, dass der Mehrwert fiir die
teilnehmenden Unternehmen unmittelbar eintritt.

Mehr Informationen unter: http://www.amex-corporate.de

ey
B|S|M

BSM beschaftigt sich seit mehr als zehn Jahren mit dem C-Artikel Management, die langjahrigen
Kunden sind namhafte Industrieunternehmen mit mindestens 250 Mitarbeitern. Als externer Einkaufs-
dienstleister Gbernimmt BSM die Einkaufsverantwortung, betreibt aktives Beschaffungsmarketing und
optimiert die C-Artikel der Kunden. BSM leistet das gesamte C-Artikel Management fir seine Kunden.
Nicht nur Standardartikel, sondern auch die kundenindividuellen Artikel sowie Einmalbedarfe werden
beschafft, hohe Prozesskosteneinsparungen werden hierdurch realisiert.

Kontaktdaten:

BSM Beschaffungsservice Materialwirtschaft GmbH
Osningstr. 3

33605 Bielefeld

www.b-s-m.eu

beschaffung@b-s-m.eu

Telefon: 05 21/9 22 33-0

on-demand

@® Capgemini

CONSULTING.TECHNOLOGY.OUTSOURCING

Uber Capgemini, Procurement Services

Capgemini ist einer der weltweit fihrenden Anbieter von Management- und IT-Beratung, Technologie-
Services sowie Outsourcing-Dienstleistungen. Mit rund 115.000 Mitarbeitern in 40 Landern erzielte das
Unternehmen im Jahr 2010 einen Umsatz von 8,7 Milliarden Euro.

Mit ,, Procurement-as-a-Service” bietet Capgemini On-Demand-Procurement-Tools, strategische wie
auch operative Outsourcing-Dienstleistungen und Beratung aus einer Hand an. Capgemini verbindet
dabei umfangreiche Kompetenz bei nicht-produktionsrelevanten Beschaffungskategorien mit moder-
ner Technologie und neuesten Prozessstandards. Durch das aktive und tUbergreifende Management der
Kategorien bietet Procurement-as-a-Service jahrlich neues Einsparpotenzial. Uber die IBX On-Demand-
Plattform stellt Capgemini seinen Kunden eine umfassende Software-Lésung fir den operativen und
strategischen Einkauf. Mit diesen Lésungen erhalten Unternehmen den direkten Zugang zu fuhrender
Beschaffungstechnologie wie auch mit Best Practice Prozessen bei einem hohen Return-on-Investment.

Mehr Informationen:
http://www.capgemini.com/Procurement
http://www.ibxplatform.com
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Deloitte

Deloitte ist eine der weltweit fihrenden Prifungs- und Beratungsgesellschaften. Das breite Leistungs-
spektrum umfasst Wirtschaftsprifung, Steuerberatung, Consulting und Corporate Finance-Beratung in
Uber 140 Landern. In Deutschland ist Deloitte mit 4.500 Mitarbeitern in 17 Niederlassungen vertreten.
Deloitte hat weltweit eine Beratungspraxis fir Dienstleistungen im Einkauf mit Gber 1.000 Mitarbeitern
aufgebaut. Unsere Schwerpunkte liegen im Bereich Einkaufsstrategie, Organisationsentwicklung,
Sourcing von direkten und indirekten Warengruppen, sowie Prozessoptimierung. Wir verfigen Uber
umfangreiche Projekterfahrung bis hin zur Implementierung von Lésungen in diesen Bereichen. Auf-
grund unserer weltweiten Prasenz und des breiten Serviceangebotes im Kontext von Einkaufsfragen
(z.B. Verrechnungspreise, Steuern, Zoll, Risikomanagement, Due Diligence von Lieferanten usw.)
kénnen wir sehr umfassende globale Beschaffungslésungen aus einer Hand anbieten.

Mehr Informationen unter www.deloitte.de.

Consulting

DETECON

Detecon ist eines der weltweit fihrenden Unternehmen fir integrierte Management- und Technologie-
beratung. 1977 wurde Detecon gegriindet, um weltweit Beratungsleistungen fur die Telekommuni-
kationsindustrie anzubieten. Detecon fusionierte 2002 mit der Diebold Management- und Techno-
logieberatung und gehort heute mit Gber 850 Beratern zu den gréBten Unternehmensberatungen

in Deutschland. Wir beraten Kunden aus nahezu allen Branchen u.a. bei der Entwicklung neuer
Geschaftsmodelle, der Optimierung von ICT-Strategien sowie bei der Steigerung der Unternehmens-
Effizienz durch verbesserte Organisation und Prozesse. Detecon blndelt heute das Wissen aus Jahr-
zehnten nationaler und internationaler Beratungstatigkeit mit mehr als 3500 erfolgreich abgeschlosse-
nen Management- und ICT-Projekten in Gber 100 Landern.

DETECON International GmbH
Dingolfinger StraBe 1-15
81673 Minchen

Web: www.detecon.com

Ansprechpartner: Roland E. Wolff
Phone (+49 89) 54 63 65-59
Mail: Roland.Wolff@detecon.com



(Emptoris

Emptoris ist einer der weltweit fihrenden Anbieter fir innovative Beschaffungslésungen. Mit Kom-
petenz, Erfahrung, praxisbewahrten Konzepten und professionellen Lésungen unterstiitzen wir Ihre
Geschaftsprozesse im Einkauf:

- Spend Analysis

- Sourcing

- Contract Management

- Services Procurement

- Telecom Expense Management
- Supplier Lifecycle Management

Mit den Lésungen von Emptoris schaffen Sie Transparenz Gber Ihren unternehmensweiten Einkauf,
steigern die Leistung lhrer Lieferanten, realisieren Kostensenkungspotenziale und reduzieren Risiken.
Die Lésungen von Emptoris werden weltweit von tber 350 Unternehmen in 75 Landern und in

16 Sprachen erfolgreich eingesetzt. Zum Kundenstamm von Emptoris zahlen z.B. Allianz, Deutsche
Telekom, Deutsche Post DHL, E.ON, Novartis, RWE, Siemens und ThyssenKrupp.

Emptoris Deutschland GmbH

Kosta Kipsch

Einsteinring 22, D-85609 Aschheim
Tel.: +49 (0) 89 930 943-15

Fax: +49 (0) 89 930 943-33
info-germany@emptoris.com
www.emptoris.com

Expense Reduction
Analysts

Experten im Kostenmanagement

Expense Reduction Analysts wurde 1992 gegriindet und ist auf die Reduzierung von Beschaffungs-
kosten spezialisiert. Das Unternehmen optimiert nachhaltig den Einkauf in den nicht-strategischen
Einkaufsbereichen. Mit Experten in Uber 30 Landern bietet Expense Reduction Analysts Unternehmen
und 6ffentlichen Einrichtungen einen einzigartigen Ansatz. Die 750 Experten von Expense Reduction
Analysts verfligen Uber langjahriges Know-how in Kostenkategorien wie Energie, Versicherung, Logis-
tik, Telekommunikation, Entsorgung, Marketing und Fuhrparkmanagement. Durchschnittlich erzielt
Expense Reduction Analysts Einsparungen von knapp 20 Prozent.

Expense Reduction Analysts hat Kunden aller GréBen und aus beinahe allen Branchen. Kunden sind
unter anderem lkea, VW, Kindertagesstatten Berlin und Ernst & Young.

Expense Reduction Analysts GmbH
FriesenstraBe 72

50670 Kaln

Deutschland

+49(0)221 922 957-0

+49(0)221 922 957-29
info-germany@expensereduction.com
www.expensereduction.com
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GULF

GULP ist die wichtigste Quelle fur die Besetzung von IT-Projekten mit externen Spezialisten im deutsch-
sprachigen Raum. Als Internet-Jobborse fur Freiberufler ist GULP im Jahr 1996 gestartet. Heute bietet
GULP zusatzlich zu den Dienstleistungen einer modernen Personalagentur ein umfassendes Online-
Portal mit Informationen und Services rund um das IT-Projektgeschaft.

Uber 150 Mitarbeiter an den Standorten in Minchen, Frankfurt, Hamburg, KéIn, Stuttgart und Zirich
beraten mehr als 2.500 Kunden bei der Auswahl von externem IT-Personal. Dabei greift GULP auf die
Profile von Uber 75.000 [T-Freiberuflern zurlick, 9.000 davon mit Schwerpunkt Engineering, die sich
in die GULP Datenbank eingetragen haben. Das entspricht einer Abdeckung von Uber 90 % der in
Deutschland freiberuflich tatigen IT-Spezialisten.

Zusétzlich bietet GULP speziell fur Einkaufer ein Online-Portal mit ntzlichen Angeboten und Tools fur
die Beschaffung von externem IT-Personal: www.gulp.de/fachportal

Kontakt:

GULP Information Services GmbH
RidlerstraBe 37

80339 Minchen

Telefon +49 (0)89 500 316 -0
Telefax +49 (0)89 500 316 — 999
E-Mail: info@gulp.de

Webseite: www.gulp.de/fachportal
Ansprechpartner: Stefan Symanek

h&z

unternehmensberatung

Projekte mit Leidenschaft - h&z Unternehmensberatung

Einkauf, Produktion und Strategie — das sind die Beratungsschwerpunkte der Minchner Beratungs-
firma h&z. Unser Motto: , Passion makes all the difference”. Nach dieser Philosophie erarbeiten wir ge-
meinsam mit unseren Kunden weltweit anspruchsvolle Konzepte, die wir auch gemeinsam umsetzen.
Der Erfolg gibt uns recht: Auf unserer Referenzliste stehen sowohl zahlreiche Konzerne von internatio-
nalem Format als auch bedeutende mittelstandische Unternehmen in Deutschland.

h&z - das ist Beratung mit Hirn, Herz und Hand.

Mehr Informationen unter www.huz.de.



HUBWCO

Hubwoo ist einer der weltweit fiihrenden Anbieter von Cloud Procurement Losungen fir die SAP
Community. Einkaufende Unternehmen profitieren weltweit von der Technologie als Dienstleistung,
indem sie sich auf ihre strategischen Beschaffungsaufgaben konzentrieren kénnen und ihre Geschafts-
ablaufe automatisieren. Hubwoo betreibt die gréBte B2B Community mit mehr als 150 weltweit
einkaufenden Unternehmen (davon gehdren 50 zu den Fortune 1.000) und Uber 110.000 angeschlos-
senen Lieferanten. Als strategischer SAP- und IBM-Partner ist Hubwoo in Europa, Amerika und Asien
vertreten.

Hubwoo Germany GmbH

Brihler StraBe 9

53119 Bonn

Tel.: +49 (0)228 6195-0

Fax: +49 (0)228 6195-102
E-Mail: Contact@Hubwoo.com
www.Hubwoo.com

&M MANAGEMENT
CONSULTING

J&M Management Consulting AG optimiert die gesamte Wertschépfungskette von Unternehmen
und macht sie so zu Value Chain Champions. Unsere Berater perfektionieren fir ihre Klienten alle
Prozesse der Value Chain — von Marketing und Vertrieb Uber Logistik und Produktion bis zu Einkauf
und Finanzen. Indem wir Management Consulting mit IT-Kompetenz verbinden, sind wir besonders
umsetzungsstark.

Fur unsere Klienten entwickeln wir passgenaue Strategien und geben uns erst zufrieden, wenn diese
auch erfolgreich in deren Geschéaftsprozesse implementiert sind. Erfolgreich heiBt fir uns: eine nach-
haltige Steigerung des Unternehmenswerts unserer Klienten, an der wir uns in Form des ,,Return on
Consulting” messen lassen. Wir nennen das , wertorientierte Beratung”.

Capital und WirtschaftsWoche zéhlen J&M in ihren aktuellen Studien zu den ,Hidden Champions”
sowie ,Best of Consulting”.

Gemeinsam mit unseren Klienten entwickeln wir die auf das Unternehmen optimal abgestimmte
Einkaufsorganisation sowie Einkaufsprozesse und -systeme. Wir unterstiitzen unsere Kunden in allen
Aspekten eines erfolgreichen und nachhaltigen Einkaufs. Insbesondere zu den Themen Bedarfs-
management, strategischer Einkauf, Beschaffung und Rechnungsabwicklung.

J&M Consultants sind heute in den wichtigsten Industrieregionen der Welt tatig. Der Hauptsitz von
J&M liegt in Mannheim. Niederlassungen befinden sich unter anderem in Berlin, Hamburg, Minchen,
Zurich, Brussel, London und Paris. Die Mitarbeiter und ihre Weiterentwicklung nehmen einen zentralen
Stellenwert ein. Das Great Place to Work Institute listet J&M seit 2007 durchgangig beim Wettbewerb
.Deutschland Beste Arbeitgeber”. Ende 2010 beschaftigt J&M bereits 250 Mitarbeiter.
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” newtcron

Die newtron AG bietet seit mehr als 12 Jahren ganzheitliche Softwarelésungen fur die gesamte Wert-
schopfungskette im strategischen und operativen Einkauf an.

Durch das breite Produktportfolio und eine hohe Skalierbarkeit kénnen nahezu alle Aspekte des
elektronischen Einkaufs abgebildet werden. Mehr als 600 renommierte Unternehmen aus unterschied-
lichen Branchen vertrauen der newtron AG bei der Abwicklung ihres strategischen Einkauf und Gber
44.000 nationale und internationale Lieferanten bieten ihre Leistungen auf der newtron-Plattform an.
Mit umfassenden Know-how und einem mehrsprachigen Kundensupport spielt newtron an der Spitze
der elektronischen Einkaufslésungen mit. Dieser Vorsprung soll mit neuen Partnern und innovativen
Ideen weiter ausgebaut werden.

newtron AG

Aline Jahnig

Produkt Manager
Budapester Str. 3 -5

01069 Dresden

Tel: +49 (0) 351 43 958 528
Fax: +49 (0) 351 43 958 668

|
| intelligent

procurement solutions by

PSG mit Sitz in Lohmar bei K&In bietet unter der Marke IPS umfassende Beschaffungsdienstleis-
tungen (BDL) fiir B-und C-Teile an. Das Angebot reicht vom Betrieb einer e-Procurement-Plattform
(ASP-Service) bis zum kompletten Outsourcing des B- und C-Material-Einkaufs. Nutzer profitieren von
der langjdhrigen Erfahrung mit dber 200 Kunden, den Uber 150 Lieferanten im IPS-Katalog und der
+Alles-aus-einer-Hand " -Dienstleistungs-Philosophie. Insbesondere die Reduzierung einer Vielzahl von
Lieferanten Uber das 1-Kreditor-Modell der PSG sowohl im Katalogeinkauf als auch bei der Beschaf-
fung von freien Anforderungen ist ein Schwerpunkt der Dienstleistung und bringt unmittelbare Vorteile
fur die Kunden.

PSG GmbH

Weitere Informationen: www.ips-psg.de, Kontakt: info@ips-psg.de
Haus Sulz 6, 53797 Lohmar

Tel.: 02205-9278-0, Fax: 02205-0278-107



P
SUPPLYON )
—

SupplyOn — die fihrende Plattform fur unternehmenstbergreifende Zusammenarbeit in der Fertigungs-
industrie — ermaglicht die transparente, zuverlassige und kosteneffiziente Abwicklung von Geschafts-
prozessen mit Partnern und Lieferanten in den Bereichen Einkauf, Logistik, Qualitat und Finanzen.

Die webbasierten Lésungen von SupplyOn sind ohne [T-Projekt direkt verflgbar — das macht den
Einstieg schnell und kostengtinstig. Die Loésungen kdnnen kundenspezifisch konfiguriert werden und
sind Uber definierte Schnittstellen einfach mit internen ERP-Systemen oder mit bestehenden Mitarbei-
ter- oder Lieferantenportalen integrierbar. Im Vergleich zu intern oder extern betriebenen Individual-
|6sungen ist die Branchenldsung SupplyOn wesentlich effizienter: Alle Unternehmen kénnen Uber eine
zentrale Plattform mit allen ihren Geschaftspartnern zusammenarbeiten. SupplyOn ist damit weltweiter
Benchmark fur die elektronische Planung und Abwicklung von unternehmensibergreifenden Ge-
schaftsprozessen in der Fertigungsindustrie.

Uber 7.500 Unternehmen aus 70 Landern nutzen das globale Unternehmensnetzwerk von SupplyOn,
darunter namhafte Industrieunternehmen wie die BMW Group, BorgWarner, Bosch, Continental,
DEUTZ, Deutsche Bahn, EADS / Airbus, Georg Fischer, Kautex Textron, Schaeffler, Schindler, Webasto,
Yazaki und ZF.

Mehr Informationen unter www.supplyon.com

s')?nertrade

Better Buying

Die SynerTrade AG ist Europas fihrender Anbieter von Einkaufstechnologie und -beratung. Mit einem
Team von 100 Sourcing-Experten unterstitzt SynerTrade derzeit mehr als 80 Kunden aus Mittelstand
und GroBkonzernen (davon 20 , Fortune-1000"-Unternehmen), die Leistung ihrer Einkaufsfunktion
signifikant zu verbessern. SynerTrade steht seinen Kunden an Standorten in Europa, den USA und
Asien zur Seite. SynerTrade ist 2005 aus der Fusion von Trade2B und SynerDeal hervorgegangen.

SynerTrade AG

Bavariaring 11, 80336 Minchen

Telefon: 0049 (0)89 /21 66 98 — 0, FAX: 0049 (0)89 /21 66 98 — 99
info.germany@synertrade.com, www.synertrade.com
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T-Systems bietet ihren Kunden Produkte und Dienstleistungen der Informations- und Kommunika-
tionstechnik (engl.: ICT) aus einer Hand. Als einer der fihrenden Anbieter liefert das Unternehmen
ICT-Losungen, die seine Kunden flexibler machen und im Wettbewerb starken. Im Konzern Deutsche
Telekom ist T-Systems seit 1. Januar 2005 die Geschaftskundenmarke.

Mit dem Prinzip ,alles aus einer Hand"” stellt T-Systems Kundennahe sicher: Der Kunde hat es stets mit
einem einzigen Ansprechpartner zu tun, unabhangig davon, ob er Leistungen aus dem Bereich Infor-
mationstechnik oder Telekommunikation benétigt. Das Leistungsportfolio von T-Systems umfasst das

Management von ICT-Infrastruktur tber prozessbezogene Anwendungen bis hin zur Ubernahme von
kompletten Geschaftsprozessen.

Mehr Informationen unter www.t-systems.com



l'.’] Wir uber uns

BME e.V.

Der Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V. (BME) hat sich in den 55 Jahren
seines Bestehens als der Fachverband fir Einkauf und Logistik in Deutschland etabliert. Ziel ist es, die
Wissenschaft, die Aus- und Weiterbildung sowie den Erfahrungsaustausch auf allen Gebieten der
Materialwirtschaft, des Einkaufs und der Logistik zu férdern. Der BME setzt sich fur die Qualifikation
seiner Mitglieder ein, um ihre Leistungsfahigkeit zu heben. Der Verband ist Dienstleister fur rund 8.000
Einzel- und Firmenmitglieder. Er ist offen fir alle Branchen (Industrie, Handel, 6ffentliche Auftraggeber,
Banken/Versicherungen etc.) und Unternehmensformen.

Der Verband reprasentiert alleine Uber seine Firmenmitglieder ein Beschaffungsvolumen von
1,25 Billionen Euro (Quelle: infratest, 2010).

BME Akademie GmbH

Im Bereich Aus- und Weiterbildung bietet die BME Akademie GmbH mit Gber 650 Veranstaltungen im
Jahr ein breites Spektrum von Seminaren, Managementforen, internationalen Inhouse-Trainings und
Zertifizierungslehrgangen rund um Einkauf und Logistik an.

Die Angebote sind gekennzeichnet durch:

m Aktualitat

m Praxiserfahrung

m ein umfangreiches Themenportfolio

m Networking und Benchmarking

Mehr als 150.000 zufriedene Teilnehmer sprechen fir sich!

BME Marketing GmbH

Als einhundertprozentige Tochtergesellschaft des BME e.V. bietet die Marketing GmbH im Rahmen
von Fachveranstaltungen und Printmedien eine ideale und wirksame Marketing- und Prdsentations-
plattform. Interessierte Anbieter und Dienstleister kénnen Uber diese Plattform potentielle Geschéafts-
partner — hochrangige Einkaufsentscheider aus groBen Konzernen und mittelstandischen Unterneh-
men — gezielt kontaktieren. Mittlerweile vertrauen gut 300 Unternehmen der BME-Marketingplattform
und nutzen diese fur ihre Businessziele.

BMEnet GmbH

Die BMEnet GmbH unterstitzt mit ihren Informationstools und kundenspezifischen Analyseprogram-

men den Einkauf:

m In den BMEnet Guides, der Marktlbersicht Beschaffung und den Fach- und Beschaffungsnews
stehen die relevanten Informationen zur Auswahl des passenden Dienstleisters bereit.

m Die BME-TOP-Kennzahlen im Einkauf bilden die Grundlage zur Messung der Effizienz der Prozesse
und Organisation des Einkaufs.

m BME-Preisspiegel enthalten Preisanalysen und Prognosen flr ausgewahlte Produktgruppen sowie
konkrete Empfehlungen fir die Auswahl einer geeigneten Beschaffungsstrategie.

m BME-Preisbenchmarks bieten eine Plattform zur Uberpriifung ihrer Einkaufspreise auf Basis echter
Einkaufspreise vergleichbarer Unternehmen.

m GermanQualitySourcing.com: innovative Zertifizierungsplattform mit BME-Lieferantensiegel
»GermanQualitySourcing” sowie nutzbringenden Tools fir Einkaufer und Lieferanten (Online)




Sektion Beschaffungsdienstleister

Kostenloser Service fiir BME-Mitglieder

Die BME-Sektion Beschaffungsdienstleister unterstiitzt BME-Mitglieder bei der Suche nach adaquaten
Einkaufsdienstleistern: In anonymisierter Form versendet der BME Ihre schriftliche Anfrage an den
verbandsinternen Beschaffungsdienstleisterpool. Die eingehenden Angebote der Dienstleister werden
direkt an Sie weitergeleitetet. Bei Interesse stellt der BME Ihnen die entsprechenden Kontaktdaten zur
Verfligung.

Fachgruppenkonzept

Um den Erfahrungsaustausch zu fordern und unseren Mitgliedern einkaufsspezifisches Know-how zur
Verfligung zu stellen, hat der BME e.V. in den vergangenen Jahren zahlreiche Fachgruppen initiiert. In
diesen BME-Fachgruppen tauschen erfahrene Einkdufer ihr Wissen aus und bindeln dieses in Form von
Veroffentlichungen. So erhalten BME-Mitglieder Informationen Uber aktuelle Marktentwicklungen und
Best Practice zu den verschiedensten Themenkomplexen.

Aktuell aktive Fachgruppen sind u.a.:

v" Edelstahl- bzw. Stahleinkauf

v" Einkauf im Krankenhaus

v" Einkauf in Stadtwerken

v" Einkauf von Reisedienstleistungen

v" Einkauf von Fuhrparkdienstleistungen
v" Einkauf von Marketingdienstleistungen
v" Energieeinkauf

v Low Cost Country Sourcing

v' Personal im Einkauf

v’ Projekteinkauf

v’ Seltene Erden

v Value Management

Darlber hinaus liegen Fachpublikationen zu folgenden Themen vor:
l. Beratungseinkauf

Il. Beschaffungsdienstleister

Il. Einkaufskennzahlengerst

V. Einkauf von Reisedienstleistungen

V. Fuhrparkmanagement

VI. Einkauf von Veranstaltungsleistungen
VII. Einkauf von Marketingleistungen
VIIL Energieeinkauf

Ansprechpartner:

Carsten Knauer

Referent Sektion Beschaffungsdienstleister
Tel.: 069 30838-132
E-Mail: carsten.knauer@bme.de

Matthias Berg

Referent Sektion Beschaffungsdienstleister
Tel.: 069 30838-128
E-Mail: matthias.berg@bme.de






BME e.V.

Bolongarostr. 82
65929 Frankfurt a. M.
Telefon: 069 30838-0
Fax: 069 30838-199
info@bme.de
www.bme.de
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