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Vorwort

Sehr geehrte Damen und Herren,

der Einkauf als Unternehmenseinheit befindet sich derzeit in einem Strukturwandel. Speziell die
Digitalisierung der Wirtschaft und Industrie 4.0 fihren bei Global Playern und KMU zu gravierenden
Veranderungen. Ein sich wandelndes Beschaffungsportfolio, die Mdglichkeit der Vernetzung mit
Partnern entlang der Lieferkette sowie die Echtzeitverfligbarkeit interner und externer Daten sind nur
einige Entwicklungen, die die neuen Chancen und Herausforderungen im Einkauf verdeutlichen.

De facto genieBt der Einkauf innerbetrieblich insbesondere in den Branchen sehr hohes Ansehen, die
sich durch eine geringe Fertigungstiefe kennzeichnen und in denen die Qualitat der Vorlieferanten
bzw. deren Produkte und Rohstoffe eine bedeutsame Rolle spielt. Exemplarisch hierfiir sind z. B. die
Branchen Automotive, Pharma und der Anlagen- und Maschinenbau. Auch im (Finanz-)Dienstleistungs-
bereich wachst das Ansehen des Einkaufs stetig. Es gilt insbesondere fir Global Player, unterneh-
mensintern die Beschaffung nachhaltig zu férdern. Fakt ist jedoch auch: Der Einkauf muss zukinftig
noch starker in den Vorstanden der GroBunternehmen vertreten sein als bisher. Hier bestehen nach
wie vor eine Menge Potenziale, die es zu heben gilt. Dieser Herausforderung stellt sich im Rahmen der
Verbandsarbeit auch der BME.

Der vorliegende BME-Leitfaden ,Grundlagen des Einkaufs” tragt dazu bei, sowohl Unternehmen bei
der (Neu-)Justierung ihrer Einkaufsorganisation zu unterstitzen als auch Berufseinsteigern den Start in
die Beschaffungskarriere zu erleichtern. Als wichtige Informationsquelle bringt die Publikation schnell
und zielgerichtet die heutigen Aufgaben des Einkaufers als Wertschépfungsmanager auf den Punkt.
Unterteilt in die Kapitel ,Grundlagen und Begriffsabgrenzung”, , Einkaufsorganisation”, ,Sourcing-
Strategie” und ,Einkaufsprozess” sorgt das praxisorientierte BME-Nachschlagewerk branchentbergrei-
fend fur Transparenz.

Vor dem Hintergrund des Strukturwandels gewinnt auch die berufliche Weiterbildung in der Beschaf-
fung immer mehr an Bedeutung. Als Qualifikation fur alle Fachkrafte im Einkauf bietet die BME
Akademie GmbH deshalb die Weiterbildung zur/zum Gepriften Fachkaufmann/frau Einkauf und
Logistik in Form einer berufsbegleitenden SchulungsmaBnahme an. Auf einem modularen Konzept
basierend werden die Teilnehmer in sieben drei- bis sechstagigen Unterrichtsbldcken fit gemacht, um
die anstehenden Herausforderungen bestmdoglich zu meistern.

Als weiterer wichtiger Eckpfeiler der Verbandsarbeit unterstitzt der BME seine Mitglieder zudem in
Uber 30 nach Themen gegliederten BME-Fachgruppen beim Wissens- und Erfahrungsaustausch. Hier
kénnen Einkaufer aller Hierarchieebenen aktuelle Einkaufsthemen mit ihren Berufskollegen intensiv
~auf Augenhohe” diskutieren.

Ich winsche Ihnen personlich viel Erfolg bei der Optimierung lhrer Beschaffungsstrukturen und

-aktivitaten. Der BME-Leitfaden ,,Grundlagen des Einkaufs” wird Ihnen hierfir wertvolle Impulse
geben.

CQ:{%\OQ .

Dr. Christoph Feldmann
Hauptgeschéaftsfihrer BME e.V.
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‘ I Einkauf — Grundlagen und Begriffsabgrenzung

Definition, Synonyme und Abgrenzung

,Einkauf”, ,Beschaffung”, ,Materialwirtschaft”...Im allgemeinen Sprachgebrauch finden sich unterschied-
liche Begriffe wieder, die zum Teil dasselbe aussagen, zum Teil aber auch unterschiedliche Bedeutungen
haben. Dieses Kapitel soll daher einen Uberblick Gber unterschiedliche Definitionen und deren Abgrenzung
geben.

Die folgende Abbildung stellt dar, in welchem Umfang die Wertschopfungskette Lieferant — Unternehmen
— Kunde Berucksichtigung findet.

Lieferant _ Kunde

Supply Chain Management

Einkauf

Beschaffung

Beschaffungsmanagement

Materialwirtschaft

Abbildung 1: Begriffsabgrenzung entlang der Wertschépfungskette

LEinkauf ist die Summe aller operativen und strategischen Tdtigkeiten eines privaten oder 6ffentlichen
Unternehmens, die im Rahmen der Beschaffung von Werkstoffen, Waren, Betriebsmitteln und Dienstleis-
tungen durchzufihren sind’.”

JAllgemein ist es Aufgabe der Beschaffung in Zusammenarbeit mit den Lieferanten die Verflgbarkeit und
erforderliche Beschaffenheit der Beschaffungsobjekte fiir das Unternehmen zu gewdbhrleisten, wobei
Ausfuhrung und Planung eng miteinander verwoben sind?.”

In der Praxis werden die Begriffe Einkauf und Beschaffung oft synonym verwendet. In manchen Fallen wird
aber auch die Ansicht vertreten, dass der Begriff Beschaffung — zu dem dann auch die Beschaffungslogistik
gezahlt wird — etwas langfristiger gefasst ist.

" Quelle: Gabler Wirtschaftslexikon, http://wirtschaftslexikon.gabler.de/ (Januar 2016)
2 Quelle: Kerkhoff Consulting Einkaufslexikon, http://www.kerkhoff-consulting.com/ (Januar 2016)



.Beschaffung bezeichnet alle Prozesse zur Versorgung der Bedarfstrdager mit Inputfaktoren, die von der
Unternehmung (Abnehmer) nicht selbst erstellt werden. Die wichtigsten Beschaffungsprozesse sind
Bedarfsermittlung, Make or Buy-Entscheidung (Eigenerstellung oder Fremdbezug), Lieferantenmanage-
ment, Bestellung/Meldung/Bestellabwicklung und Lieferabruf3.”

Laut Begriffsdefinition dient die Beschaffung der Aufrechterhaltung der Versorgung mit den fur die Be-
triebsprozesse bendtigten Input-Faktoren, die im Unternehmen selbst nicht verflgbar sind“. Der Begriff
.Beschaffungsmanagement” hingegen umfasst die Uber den einzelnen Bedarfsfall hinausgehenden Ent-
scheidungen uber die Versorgung der Bedarfstrager in den Produktionsstatten mit Gutern und Leistungen.
Dazu zahlen z.B. die Beschaffung von Arbeitskraften, Informationen, Kapital, Rechten, Sachgitern und
Dienstleistungen.

.Das Beschaffungsmanagement zielt auf die ganzheitliche Austibung der Beschaffung von Waren und
Dienstleistungen, als elementare Tdtigkeit einer Unternehmung, ab. Ein erfolgreiches Beschaffungsmanage-
ment kann einen herausragenden Beitrag zum Unternehmenserfolg darstellen. Neben der Wahrung der
Versorgungssicherheit und der Senkung von Beschaffungskosten lassen sich mit einem erfolgreichen Beschaf-
fungsmanagement auch Beschaffungskomplexitdten beherrschen. Aufgaben dieses Managements sind unter
anderem das Warengruppenmanagement, das Einkaufscontrolling und das Lieferantenmanagement>.”

Der Begriff Materialwirtschaft im engeren Sinne kann synonym zum Begriff Beschaffung verwendet
werden. Materialwirtschaft im weiteren Sinne jedoch geht dartber hinaus und umfasst die Gesamtheit aller
materialbezogenen Funktionen, wie z.B. die Versorgung der Produktion mit Materialien sowie die Steue-
rung des Materialflusses bis hin zur Auslieferung.

Im Gegensatz zur Materialwirtschaft geht das Supply Chain Management noch einen Schritt weiter, indem
es den Material- und Informationsfluss Uber die gesamte Wertschopfungskette umfasst — vom Lieferant
(ggf. Vorlieferanten) bis zum Endkunden.

Steuerung des Informations-
und Materialflusses vom
Vorlieferanten bis zum
Endkunden

Supply Chain
Management

Zusatzlich zur Beschaffung:
Warengruppenmanagement,
Einkaufscontrolling

Versorgen des Unternehmens
mit Rohstoffen, Produkten,
Dienstleistungen etc.

JeyosUIM
-leusje

Versorgen des Unternehmens
mit Rohstoffen, Produkten,
Dienstleistungen etc. sowie
Steuerung des Materialflusses
bis hin zur Auslieferung

Zusatzlich zum Einkauf:
Bedarfsermittlung, MoB-
Entscheidung,
Lieferantenmanagement

Beschaffung

Abbildung 2: Begriffsabgrenzung anhand des Tatigkeitsumfangs®

3 Quelle: Das Wirtschaftslexikon, www.daswirtschaftslexikon.com (Januar 2016)
4 Quelle: Wirtschaftslexikon24, www.wirtschaftslexikon24.com (Januar 2016)
> Quelle: Kerkhoff Consulting Einkaufslexikon, http://www.kerkhoff-consulting.com/ (Januar 2016)

¢ Quelle: Eigene Darstellung; in Anlehnung an Prof. Dr. Michael ERig, Vorlesung Strategisches Beschaffungsmanagement,
Universitat der Bundeswehr Minchen
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Wie sich aus Abbildung 1 deutlich erkennen lasst, ist laut Definition das Supply Chain Management umfas-
sender als der Einkauf, da es die komplette Wertschépfungskette betrachtet. Die Beschreibung des ,traditio-
nellen” Einkaufs ist eher operativer Natur. Dies jedoch hat sich in den letzten Jahren stark verandert, da dem
Einkauf eine strategischere Stellung im Unternehmen zukommt und er nicht nur ,Besteller” oder , Ausfthrer”
ist, sondern als Wertschopfungspartner agiert. Die jungsten Entwicklungen gehen also weg vom traditionel-
len Einkauf und hin zur ganzheitlichen Steuerung der Wertschopfungskette. Auch kommt der Einkauf so der
Forderung nach, seine Aktivitaten von der Funktionssicht hin zur Prozesssicht zu verlagern.

Das Einkaufsportfolio

Die Antwort auf die Frage, was in einem Unternehmen alles eingekauft wird ist lang und die Liste aller
Beschaffungsobjekte — Produkte, Rohstoffe, Dienstleistungen etc. — ist vielfaltig.

Die folgende Abbildung gibt einen Uberblick Gber das magliche Einkaufsspektrums eines Unternehmens:

Stanz- und Umformteile
Marketingdienstleistungen
Rohstoffe
Verpackungen Reinigungsleistungen
P & Hilfsstoffe
Produktionsmaterial
Energie
Software
Beratungsdienstleistungen - -
Blromaterial
Elektronik ;
Maschinen und Anlagen
Fuhrpark
Frachten
Schrauben Telekommunikation
Werkzeuge
Hardware
Reisedienstleistungen
Baudienstleistungen Personaldienstleistungen

Abbildung 3: Einkaufsspektrum eines Unternehmens

Bei dieser Ubersicht handelt es sich um einen Auszug aus dem Einkaufsspektrum eines Unternehmens.
Die Liste ist noch um einige Punkte erweiterbar. Diese einzelnen Waren, Produkte, Dienstleistungen oder
Rohstoffe werden im Rahmen des sogenannten Warengruppen- oder Materialgruppenmanagements zu
Gruppen zusammengefasst. Kapitel 4 geht mit dem Abschnitt ,Warengruppenstrategie” hierauf noch
einmal detaillierter ein.

Direkter vs. indirekter Einkauf

Das Einkaufsspektrum eines Unternehmens bzw. die daraus abgeleiteten Warengruppen lassen sich
differenzieren als direkte und indirekte Bedarfe. Der direkte Einkauf beschreibt die Beschaffung von Materi-
alien, die direkt ins Endprodukt einflieSen, und bildet in den meisten Unternehmen das Kerngeschaft im
Einkauf. Im produzierenden Gewerbe und in der Industrie machen direkte Materialien ca. 70-85 % des
Gesamteinkaufsvolumens aus’.

Alle anderen Beschaffungskategorien werden Uber den indirekten Einkauf gesteuert. Sie gehen nicht ins
Endprodukt ein, sondern sind eher zur Nutzung im Unternehmen gedacht. Hierzu zéhlen unter anderem
Dienstleistungen, IT und Marketing. Da der Fokus in produzierenden Unternehmen oft auf dem direkten
Einkauf liegt, wird der indirekte Einkauf teilweise vernachlassigt.

7 Quelle: Orpheus , Indirekter Einkauf: Transparenz, Potenzialanalysen und Erfolgsmessung”, www.orpheus-it.com, April 2016
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" Die Einkaufsorganisation

Unterscheidung strategischer und operativer Einkauf

Die Aufgaben und Tatigkeiten eines Einkaufers bzw. der Einkaufsorganisation kdnnen entweder operativer
oder strategischer Natur sein.

Wahrend der operative Einkauf administrative und ausfihrende Einkaufstatigkeiten wahrnimmt, tragt der
strategische Einkauf die Verantwortung fur langfristige Aufgaben.

Zu den Aufgaben des operativen Einkaufs zahlen unter anderem die Bestellabwicklung, die Reklamationsbe-
arbeitung, die Terminkoordination, die Rechnungsprifung und die Bearbeitung von Auftragsbestatigungen.
Der strategische Einkauf kimmert sich zum Beispiel um die Beschaffungsmarktforschung, das Lieferanten-
management (Recherche, Auswahl, Bewertung) die Verhandlung von Rahmenvertragen sowie um die
Umsetzung der Einkaufsstrategie.

Derzeit erfahrt der Einkauf eine Entwicklung weg vom operativen und hin zum strategischen. Unternehmen
denken wertschopfungsorientierter, d.h. der Einkauf wird nicht langer als Kostenfaktor betrachtet, sondern
als Erfolgsfaktor mit dem Fokus auf strategischen Tatigkeiten. Es findet aufserdem ein Umdenken hin zur
Prozessorientierung statt, die durch die Bildung schlanker und digitaler Prozesse unterstltzt wird. Durch den
Einsatz elektronischer Beschaffungs-Tools kénnen operative und administrative Tatigkeiten abgenommen
werden und es entsteht mehr Raum fur strategische Aufgaben. Strategischer werden auch die Beziehungen
zu Lieferanten. Hier ist der Preis nicht mehr langer einziges Kriterium bei der Auswahl, stattdessen erfolgt
eine Beurteilung der Gesamtleistung des Lieferanten sowie der anfallenden Gesamtkosten und es wird eine
partnerschaftliche Zusammenarbeit angestrebt.

Der ,neue” Einkauf vereint demnach verschiedene Eigenschaften: er ist qualitatsorientiert, kundenorientiert,
strategisch, innovativ und zukunftsorientiert.

Unterscheidung Projekteinkauf und Serieneinkauf

Insbesondere in der Industrie erfolgt eine Abgrenzung zwischen Projekteinkaufer und Serieneinkaufer. Projekt-
einkaufer beschaffen Guter, die vor dem Serienanlauf der Produktion fur ein Unternehmen zu beschaffen sind.
Serieneinkdufer beschaffen die Umfange, die innerhalb einer Serienproduktion notwendig sind.

Der Projekteinkauf ist einem Kunden- oder einem Entwicklungsprojekt fest zugeordnet und zustandig fur
alle relevanten projektspezifischen Einkaufsaktivitaten. Hierunter fallen unter anderem die Mitgestaltung
von Produkten im Projektteam und die Vertretung Einkaufsinteressen innerhalb dieses Teams. Um ein
Projekt handelt es sich dann, wenn eine bestehende Sache verbessert oder neugestaltet wird. Fir ein
Projekt wird aufserdem im Voraus ein fester Zeitrahmen definiert, in welchem der Projektleiter mit seinem
Team agiert.

Projekteinkaufer fiir Projekte

m Als Mitglied des Projektteams Ansprechpartner fur alle Fragen rund um den Einkauf

m Sicherstellung von enger Kopplung und Realisierung von Einkaufs- und Entwicklungsaufgaben
m Kommunikationsmanagement

m Koordination der Einkaufsaktivitaten

Projekteinkaufer im Produktentstehungsprozess

m Als Mitglied des Projektteams verantwortlich fir die Mitgestaltung des Produktes und Begleitung des
gesamten Prozesses

m Koordination der Einkaufsaktivitaten

m Lieferantenintegration in den Produktentwicklungsprozess
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Verschiedene Arten von Einkaufsorganisationen

Dezentrale Einkaufsorganisation

In einer dezentralen Einkaufsorganisation besitzt jede Geschaftseinheit bzw. jeder Standort seinen eigenen
Einkauf, der eigenstandig und ohne Abstimmung mit anderen Einheiten agiert.

_

m KUrzere Entscheidungswege aufgrund fehlender — m Blndelungspotenzial kann nicht erschlossen
Abstimmung werden

m KUrzere Lieferzeiten bei lokaler Beschaffung m Keine Transparenz Uber die Beschaffungs-
aktivitaten der einzelnen Einheiten

m Kein Potenzial zur Standardisierung

Tabelle 1: dezentrale Einkaufsorganisation

Zentrale Einkaufsorganisation

In einer zentralen Einkaufsorganisation findet der Einkauf an einer zentralen Stelle im Unternehmen statt,
welche fur samtliche Aufgaben die Verantwortung tragt und alle anfallenden Beschaffungstatigkeiten
Ubernimmt.

e ==

m Blndelungen Uber alle Einheiten moglich, um m Lange Entscheidungswege aufgrund von hohem
Preisvorteile zu erzielen Abstimmungsaufwand

m Transparenz Uber die Beschaffungsaktivitaten m Wenig Kontakt zu internen Kunden

m Einheitliches Controlling und Reporting m Geschaftsbereiche verlieren unter Umstanden

die Motivation flr Kostenoptimierung

Tabelle 2: zentrale Einkaufsorganisation

Hybride Einkaufsorganisation

In der Praxis lasst sich eine rein zentrale oder dezentrale Einkaufsorganisation immer seltener finden.
Die Hybride Einkaufsorganisation als Mischform aus beiden vereint die Vorteile einer zentralen und einer
dezentralen Organisationsform.

Die bekannteste Form zur Umsetzung einer hybriden Einkaufsorganisation ist das sogenannte Lead Buyer-
Konzept. Als Lead Buyer wird die Person bezeichnet, die als Experte alle strategischen Aufgaben fir einen
speziellen Beschaffungsmarkt oder eine spezielle Warengruppe Ubernimmt. Dazu zahlen unter anderem die
Entwicklung einer Warengruppenstrategie sowie das Erschlieen von Bundelungspotenzialen Uiber verschie-
dene Standorte oder Unternehmenseinheiten. Haufig wird der Lead Buyer auch als Materialgruppenmana-
ger bezeichnet.



Bei einem sogenannten Local Purchasing Team oder einem Einkaufsgremium handelt es sich um weiter
Gestaltungsformen der hybriden Organisationsformé.

In der Praxis gibt es nicht ,die richtige” Organisationsform, sondern die Entscheidung flr eine der drei
aufgeflhrten Varianten ist abhangig von folgenden Einflussfaktoren:

m Unternehmensgrof3e: Je grofSer das Unternehmen, desto aufwandiger ist eine Zentralisierung

m Produktsortiment des Unternehmens

m Sitz des Unternehmens/Verteilung der Standorte: unter Umstanden ist es notwendig, dass Einkaufstatig-
keiten lokal gesteuert werden und somit eine Zentralisation nicht sinnvoll ist.

m Rolle des Produkte in der Wertschopfungskette

m Marktstruktur: Anzahl Lieferanten auf dem Markt; hier sollte gepruft werden, ob ein Lieferant Uberhaupt
den kompletten Bedarf decken kann. Um zum einen Abhangigkeiten gering zu halten sollte das Volumen
wenn moglich auf mehrere Lieferanten verteilt werden.

Die Mehrheit der Unternehmen arbeitet heute mit einer zentralen Beschaffungsstruktur und maéchte auf die
Weise die Beschaffungsfunktion optimieren und aufgrund von Mengenbindelungen Preisvorteile erzielen.

8 Quelle: Lehrgang Diplomierter Einkaufsmanager (BME); Modul: Organisation & Strategie, Referent: Martin Bohmerl (Januar 2016)
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t] Die Sourcing-Strategie

Die Sourcing-Strategie oder auch Sourcing-Konzept genannt, ist ein wichtiger Bestandteil der Einkaufs-
strategie und gibt Antwort auf die Fragen, bei wie vielen Lieferanten die einzelnen Beschaffungsobjekte
eingekauft werden sollen, wo diese Lieferanten angesiedelt sind und in welchem Zustand ein Objekt
beschafft wird (als Einzelteil oder als Modul).

Diese Fragen muss sich der Einkauf flr jede einzelne Warengruppe und jedes Objekt beantworten, da sich
eine Sourcing-Strategie nicht auf das komplette Beschaffungsportfolio Ubertragen lasst.

Anzahl Lieferanten Single Dual Multiple
Sourcing Sourcing Sourcing

Komplexitat des Unit Modular System

Beschaffungsobjektes Sourcing Sourcing Sourcing

Ort der Beschaffung Local Regional National Global
Sourcing Sourcing Sourcing Sourcing

Tabelle 3: Ubersicht Sourcing-Strategie

Anzahl Lieferanten

Single Sourcing

Beim Single Sourcing wird der gesamte Bedarf bei einem Lieferanten bezogen. Dies kann eine bewusste
Entscheidung des Einkaufs sein, da beispielsweise mit diesem Lieferanten eine strategische Partnerschaft
besteht. Single Sourcing kann aber auch dann entstehen, wenn ein bestimmtes Produkt nur bei einem
Lieferanten verflgbar ist. In der Praxis wird Single Sourcing haufig bei sehr komplexen Gutern angewendet
und oft handelt es sich um strategisch wichtige Teile fir das Unternehmen.

Aufgrund der hohen Abhadngigkeit des Unternehmens ist beim Single Sourcing ist ein enges Vertrauensver-
haltnis — egal ob beim gewollten oder ungewollten Single Sourcing — mit dem Lieferanten unverzichtbar.

_

m Geringerer Koordinationsaufwand m Hohe Abhangigkeit vom Lieferanten

B Realisierung von Wettbewerbsvorteilen m Hohes Risiko bei Lieferantenausfall
aufgrund strategischer Partnerschaft m Moglicher Qualitatsverlust bei Lieferanten-

B Preisvorteile aufgrund groferer Bestellmengen wechsel

m Geringe Flexibilitat

Tabelle 4: Single Sourcing



Dual Sourcing

Mit der Dual Sourcing-Methode wird versucht, das Risiko eines Lieferantenausfalls zu reduzieren, indem der
Bedarf auf zwei Lieferanten aufgeteilt wird — wenn beispielsweise parallel zu einem langjahrigen Lieferanten
ein zweiter Lieferant entwickelt werden soll, um einem eventuellen Ausfallrisiko vorzubeugen. Der Bedarf
kann beim Dual Sourcing entweder in gleichen Anteilen auf die Lieferanten aufgeteilt werden oder die
Anteile kdnnen variieren. Eine ungleiche Verteilung kann z.B. dann entstehen, wenn einer der beiden
Lieferanten den besseren Preis anbietet.

_

m Verbesserte Versorgungssicherheit m Mittlere Flexibilitat
m Geringe Logistische Komplexitat m Weiterhin relativ starke Abhdngigkeit

Tabelle 5: Dual Sourcing

Multiple Sourcing

Beim Multiple Sourcing wird ein Produkt bzw. ein Gut bei mehreren Lieferanten beschafft. Dadurch kann
der Einkauf aufgrund des Wettbewerbs zwischen den Lieferanten Preisvorteile generieren und aufSerdem
zeitliche und qualitative Vorteile nutzen. Multiple Sourcing wird in der Regel bei Standardprodukten ohne
grof3en Erklarungsbedarf angewendet.

_

m Geringes Risiko im Falle eines m Erhohter Koordinationsaufwand
Lieferantenausfalls m Geringe Preisvorteile aufgrund kleinerer

m Erhohte Flexibilitat Bestellvolumen.

m Vermeidung von Abhangigkeiten m Hoher Logistikaufwand

Tabelle 6: Multiple Sourcing

Komplexitat des Beschaffungsobjektes

Unit Sourcing

Anstatt des Begriffs Unit Sourcing wird in der Praxis auch haufig der Begriff Part Sourcing verwendet. Bei
dieser Strategie werden die Beschaffungsobjekte in der Regel als Einzelteile oder in Form von Rohstoffen
beschafft. Diese Teile bzw. Rohstoffe werden im Unternehmen dann weiterverarbeitet oder gehen ins
Endprodukt ein.

_

m Kein Know-how-Verlust m Hoher Koordinationsaufwand aufgrund
vieler Lieferanten

Tabelle 7: Unit Sourcing
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Modular Sourcing und System Sourcing
Beim Modular Sourcing liefern nicht mehrere Lieferanten mehrere Einzelteile, sondern wenige Lieferanten
liefern komplette Systeme oder Baugruppen.

Die Begrifft Modular Sourcing und System Sourcing werden meist synonym verwendet. Es gibt aber auch
vereinzelt Abgrenzungen, laut denen System Sourcing eine noch intensivere Zusammenarbeit mit dem
Lieferanten erfordert als Modular Sourcing.

_

® Reduzierung der Lieferantenanzahl m Know-how-Verlust an den Lieferanten
m Konzentration auf die Kernkompetenzen m Hohere Abhangigkeit vom Lieferanten
moglich m Erschwerter Lieferantenwechsel

m Vereinfachter Produktionsablauf

Tabelle 8: Modular Sourcing

Ort der Beschaffung
Local Sourcing

Beim Local Sourcing werden die Beschaffungsobjekte in unmittelbarer Nahe des Unternehmens bezogen.
Die Entscheidung flr die lokale Beschaffung wird bewusst getroffen, weil man logistische Risiken bei der
Lieferung umgehen will.

_

m Keine logistischen Risiken oder Transport- m Hohere Preise als auf internationalen Markten

ausfallrisiken m Gefahr der limitierten Verfligbarkeit
m Lieferant befindet sich in direkter Nahe

m Geringere Transportkosten
Tabelle 9: Local Sourcing

Global Sourcing

Beim Global Sourcing erfolgt keine Beschrankung auf den lokalen Markt, sondern der Bezug von Beschaf-
fungsobjekten findet weltweit statt.

_

B Preisvorteile m Qualitatsrisiken
m ErschlieSung neuer Markte m Interkulturelle Differenzen
m Nutzung von Wahrungsschwankungen m Wahrungsrisiken, Wechselkursschwankungen

Tabelle 10: Global Sourcing



Begriffe wie ,Regional Sourcing” oder ,National Sourcing” beschreiben Zwischenstufen zwischen Local und
Global Sourcing. Die Beschaffung erfolgt hier nicht in unmittelbarer Nahe zum Unternehmen, wohl aber in
derselben Region bzw. im Heimatland. ,, Euro Sourcing” bezeichnet die Beschaffung bei Lieferanten in der
Euro-Zone.

Ein Grund, warum Unternehmen ihre Beschaffungsaktivitaten auf globale Markte ausweiten, kann zum
einen in steigenden Lohn- und Produktionskosten auf dem Heimatmarkt liegen, die sich wiederum in
hoheren Preisen niederschlagen. Aufserdem kann die internationale Beschaffung kostenglnstiger Produkte
eine sinnvolle Alternative darstellen. Doch nicht nur Kostengriinde spielen bei der Entscheidung eine Rolle,
sondern auch eine moéglicherweise mangelnde Verfligbarkeit von Produkten und/oder Technologien auf
den lokalen Markt.

Zu den Hauptzielen beim Global Sourcing gehért mit Sicherheit die Kostensenkung sowie die Sicherstellung
der Verfligbarkeit. Doch Unternehmen erhoffen sich mit diesem Schritt auch eine Gewinnung und Siche-
rung von Wettbewerbsvorteilen, die ErschlieSung neuer Markte und Absatzgebiete sowie die Gewinnung
von Know-how. Der Fokus der Global Sourcing-Strategie kann variieren zwischen Sicherstellung der
Verflgbarkeit und Aufbau einer Wertschdpfungspartnerschaft. Im ersten Fall erfolgt eine Suche nach
Engpasslieferanten im Ausland, im zweiten Fall erfolgt eine Suche nach strategischen Lieferanten.

Im Rahmen der Global Sourcing-Strategie muss sich ein Unternehmen neben der Frage nach dem ,Warum?”
auch die Frage nach dem ,Was?” stellen, denn nicht alle Teile des Beschaffungsportfolios sind geeignet
daflr, sie auf globalen Markten zu beziehen. Welche Produkte global beschafft werden kénnen, ist abhan-
gig von zuvor definierten Kriterien, die jedes Unternehmen fir sich aufzeigen muss. Geeignet sind vor allem
standardisierte Produkte mit geringer Komplexitat, die in groSen Mengen hergestellt werden kénnen.

Doch wo kénnen welche Produkte Uberhaupt beschafft werden? Um die Frage nach dem ,Wo?” beantwor-
ten zu kdnnen, mussen Ziellander im Rahmen einer Beschaffungsmarktforschung bestimmt werden.

Zu den Punkten, die bei der Landerauswahl beachtet werden sollten zahlen z.B. die politische Stabilitat,
Verfligbare Rohstoffe, Vorhandene Lieferantenbasis, Logistischer Aufwand, Technologischer Stand sowie
die Gesamtkosten.

Beim Global Sourcing gibt es verschiedene Ansatze hinsichtlich des Umfangs der im Ausland durchgefuhr-
ten Aktivitaten. Manche Unternehmen fuhren lediglich die Beschaffung global durch, produzieren dann
aber im Heimatmarkt. Andere wiederum haben ebenfalls die Produktion sowie Vertriebsaktivitaten ins
Ausland verlagert.

Bei allen Vorteilen, die die weltweite Beschaffung bieten kann, sollten sich Unternehmen jedoch auch die
moglichen Risiken vor Augen fuhren. Hierzu zahlen unter anderem die kulturellen Unterschiede zwischen
zwei Landern und die mit der raumlichen Distanz verbundenen Sprachbarrieren und Kommunikations-
probleme. Qualitatsprobleme, Abhangigkeiten von Lieferanten sowie hohe Transport- und Logistikkosten
konnen ebenfalls gegen eine globale Beschaffung sprechen. Zu guter Letzt sollte sich jedes Unternehmen
den potenziellen politischen und/oder gesetzlichen Risiken bewusst sein, die in einzelnen Landern auftreten
konnen.
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EI Der Einkaufsprozess

In diesem Kapitel soll der gesamte Einkaufsprozess und seine Teilschritte erlautert werden. Der Kernprozess
— bestehend aus Bedarfs- und Lieferantenidentifikation und Bedarfsdeckung — bildet hierbei die eigentlichen
Beschaffungsaktivitaten ab. Zuvor erfolgt im Rahmen der Strategiedefinition die Festlegung der Einkaufs-
strategie und der Warengruppenstrategie. Die Unterstutzungsprozesse Lieferantenmanagement, Einkaufs-
controlling und Risikomanagement begleiten den Kernprozess permanent.

Strategie- = - .
definition Einkaufsstrategie Warengruppenstrategie
Bedarfs- u. Bedarfsdeckung
Lieferantenidentifikation
Schritt 1: Schritt 1:
Bedarfserkennung Sourcing/
Angebotsmanagement/
Verhandlung
Kernprozesse Schritt 2:
Beschaffungsmarktforschung Schritt 2:
Lieferantenbeauftragung
Schritt 3: Schritt 3:
Lieferanten(vor)auswahl Abwicklung
Unterstiitzungs Lieferantenmanagement Einkaufscontrolling Risikomanagement
R = (Lieferantenbewertung, (Erfolgsmessung und (Risikoidentifizierung und
p Lieferantenentwicklung) Reporting) Ableitung von Ma3nahmen)

Abbildung 4: Referenzprozess Einkauf

Strategiedefinition

Einkaufsstrategie

Die Einkaufsstrategie, in der zunachst allgemeine Leitlinien festgelegt werden, wird abgeleitet aus der
Unternehmensstrategie und beinhaltet u.a. die folgenden Punkte:

Einbezug des Einkaufs
Abgrenzung der Tatigkeitsfelder
Markt-Strategien
Sourcing-Strategien

Aufstellung des Einkaufs im Geschaftsmodell

Die Definition einer globalen Einkaufsstrategie ist teilweise aufgrund von Produkt-/ Warengruppenheteroge-
nitat nicht maéglich bzw. nur schwer umsetzbar. So sieht z.B. die Strategie bei Serienbedarfen anders aus als
bei Projektbeschaffung. Auch aus der Tatsache, ob der Einkauf in Prozesse mit eingebunden ist oder nicht,
folgen unterschiedliche Strategien. Die Unternehmensgrofse hat ebenfalls einen Einfluss auf die Einkaufs-
strategie (globaler vs. regionaler Einkauf).

Die Einkaufsstrategie wird u.a. aus Vertriebszielen sowie aus Gesprachen mit internen Kunden abgeleitet.
Auf3erdem erfolgen Gesprache mit Geschaftsfihrung und dem Produktbereich.

Wichtig bei der Ableitung der Einkaufsstrategie ist eine gewisse Flexibilitat, um sich an interne und externe
Veranderungen schnell anpassen zu kénnen.



Durch das Festhalten der Einkaufsstrategie in einem Einkaufshandbuch kénnen die Inhalte an die Mitarbei-
ter kommuniziert werden.

Warengruppenstrategie

Beim Warengruppenmanagement — oder auch Materialgruppenmanagement genannt — werden alle Artikel
des Beschaffungsportfolios eines Unternehmens anhand gemeinsamer Merkmale in Gruppen zusammenge-
fasst. Diese Merkmale sollten so gewahlt werden, dass der Einkauf einen grofStmoglichen Nutzen realisieren
kann und dieser sowohl intern (innerhalb des Unternehmens) als auch extern (aufSerhalb des Unternehmens)
erkennbar ist°.

Ziel im Warengruppenmanagement ist es, die eigene Position zu erkennen und daraus Maf3nahmen
abzuleiten sowie Optimierungspotential zu erkennen.

Inhalte der Warengruppenstrategie sind z.B.

Bedeutung der Warengruppe flr das Unternehmen

m Marktstruktur und Marktstrategie (lokal/global)

Lieferantenstrategie (single/multiple)
Preisstrategie

Risikobewertung

interne Kundenanforderungen

Ein sogenanntes Warengruppenportfolio kann zur Positionsbestimmung der unterschiedlichen Warengrup-
pen sowie zum Ableiten einer geeigneten Strategie genutzt werden:

e
T 1. 2.
5 Hebel- Strategische
o materialien Materialien
i: O @
- QO
52 O
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3
T e
o5 .‘ ................... .
3 3. 4.
2 Standard- Engpass-
g materialien materialien
m

® O ®

Schwierigkeit der Beschaffung

Abbildung 5: Warengruppenportfolio

° Quelle: Vortrag Berode GmbH, Oliver Altstadt (Oktober 2014)
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1. Hebelmaterialien

Hebelmaterialien sind in der Regel einfach zu beschaffen, d.h. das Beschaffungsrisiko ist gering. Sie haben
allerdings einen hohen Einfluss auf das Betriebsergebnis — ihr wertmafiger Anteil am Beschaffungsvolumen
ist hoch. Bei Hebelmaterialien handelt es sich meist um relativ einfache Einzelteile, die moglichst standardi-
siert sein sollten, um eine bestmogliche Mengenbuindelung zu gewahrleisten.

Geeigneten Vorgehensweisen fir diese Warengruppen sind z.B.
m Ausnutzung des Marktpotenzials zur Preisreduzierung
Wettbewerb fordern (Lieferantenauswahl, Produktsubstitution)
Global Sourcing

gezielte Preis- und Verhandlungsstrategien

gute Marktdaten, kurz- bis mittelfristige Bedarfsplanung

Prognose Preisentwicklung und Frachtraten

2. Strategische Materialien

Strategische Materialien sind schwer zu beschaffen und ihr wertmafiger Anteil am Beschaffungsvolumen ist
hoch. Bei diesen Materialien sollte eine enge und langfristige Partnerschaft mit dem Lieferanten angestrebt
werden und dieser sollte tief in die Prozesse integriert werden. Inhalte einer geeigneten Strategie sind z.B.:

m Aufbau einer langfristigen Lieferantenbeziehung/ Lieferantenentwicklung
m intensive Beobachtung mit detaillierten Bedarfsprognosen
m genaue Marktforschung

3. Standardmaterialien

Standardmaterialien sind einfach zu beschaffen und halten keinen grof3en Anteil am Einkaufsvolumen.

Die Beschaffung dieser Produkte sollte moglichst einfach abgewickelt werden kdnnen bzw. standardisiert
werden. Es kann auch geprift werden, ob die Beschaffung an einen Dienstleister abgegeben werden kann,
der beispielsweise das Buromaterial eines Unternehmens selbststandig auffullt'°.

Geeignete MafSnahmen koénnen sein:

m Produktstandardisierung

Fokus auf wenige Lieferanten

Mengenbindelung

Bestandsoptimierung

gute Marktubersicht

kurzfristige Bedarfsprognosen, optimale Bestandshohe fur wirtschaftliche Grofsen
eventuell Abwicklung der Beschaffung tUber Dienstleister

4. Engpassmaterialien

Der wertmalf3ige Anteil von Engpassmaterialien am Einkaufsvolumen ist zwar nicht hoch, sie sind aber
dennoch schwierig zu beschaffen, da es hier entweder nur wenige Lieferanten gibt oder die Materialien
nicht haufig vorkommen. Wenn maglich sollten Engpassmaterialien durch Standardmaterialien ersetzt
werden. Denkbar ist auch die Zusammenarbeit mit einem Dienstleister, der Uber sehr gute Kenntnisse der
Beschaffungsmarkte verfugt. Folgende Mafinahmen kénnen fur diese Warengruppen angebracht sein:

m Reduzierung des Versorgungsrisikos

m Lieferantenkontrolle, Bestandsicherheit,

m sehr gute Marktdaten

m Infos Entwicklung Angebot und Nachfrage

19 Quelle: Beschaffung Aktuell, Artikel ,Materialgruppenstrategie”, www.beschaffung-aktuell.de (Februar 2016)




Kernprozesse

Bedarfs- und Lieferantenidentifikation

Schritt 1: Schritt 2: Schritt 3:
Bedarfserker;nun Beschaffungsmarkt- Lieferanten(vor)-
! forschung auswahl

Abbildung 6: Kernprozess Bedarfs- und Lieferantenidentifikation

Schritt 1: Bedarfserkennung

Die Bedarfserkennung ist abhangig von der Warengruppe (Projekt vs. wiederkehrender Bedarf). Um Bedarfe
zu erkennen und zu ermitteln kdnnen unterschiedliche Quellen herangezogen werden:

m Vergangenheitsdaten

m Planung des Vertriebs: Durch Austausch mit den Kunden wird der Bedarf vorhergesagt. Diese Planung
wird teilweise an die Lieferanten kommuniziert, damit diese ebenfalls planen kdnnen

m Befragung von GrolSkunden, um Projekte in der Planung aufnehmen zu kénnen
m Regelmafige Kundenzufriedenheitsanalysen

Die Bedarfserkennung ist besonders bei sporadischen Bedarfen schwierig, da hier nicht auf Vergangenheits-
daten zurlckgegriffen werden kann. Bei der Bedarfserkennung werden auch logistische Fragestellungen
betrachtet (Wo wird der Bedarf benétigt — bei mehreren Standorten)

Schritt 2: Beschaffungsmarktforschung

Der Begriff Beschaffungsmarktforschung bezeichnet die Informationssuche und -aufbereitung Uber aktuelle
und potenzielle Beschaffungsmarkte.

Quellen fur die Beschaffungsmarktforschung kénnen z.B. sein:

m Internet

Wirtschaftsanalyse

Verbande

Netzwerke

Marktrecherche durch den Lead Buyer im jeweiligen Land

Dienstleister

Schritt 3: Lieferanten(vor)auswah!

Das Ergebnis der Beschaffungsmarktforschung ist die Lieferantenidentifikation. Zur Lieferanteneingrenzung
und -auswahl werden folgende Methoden in der Praxis angewendet:

m Anforderung und Prifung von Zertifikaten

m Versand von Vorabfragebdgen an Lieferanten/Selbstauskunft (Inhalt: Basisdaten, Entwicklungs-
kapazitaten, Qualitat)

m Lieferantenpraqualifikation
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Folgende Informationen werden im Rahmen der Lieferantenauswahl zu Beginn vom Lieferanten abgefragt:

Kriterien bei der Lieferantenauswahl / Benétigte Informationen
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

Tabelle 11: Kriterien bei der Lieferantenauswahl

Basisinformationen (z.B. Rechtsform, Umsatz, Hauptkunden, Investitionen etc.)
Zertifizierungen

Wirtschaftsinformationen (z.B. Kreditwdurdigkeit)

Logistische Informationen (z.B. Anbindung zum nachsten Flughafen, Seehafen)
Informationen zu Produktionsmoglichkeiten und Maschinenpark
Warengruppeninformationen

Referenzkunden und -produkte

Exportlizenzen, Handelserlaubnis (bei auslandischen Lieferanten)

Code of Conduct

[T-Anbindung

Bei bestehenden Lieferanten wird das Lieferverhalten in der Vergangenheit als Auswahlkriterium herangezo-
gen. Wenn sich neue Lieferanten bewerben oder identifiziert werden, wird der Mehrwert geprift, den die
Aufnahme dieses Lieferanten in den Lieferantenstamm bringt.

An dieser Stelle im Kernprozess greift bereits der Unterstltzungsprozess Lieferantenmanagement, da alle
bestehenden Lieferanten einer Klassifizierung unterzogen werden. Vor allem bei bestehenden Lieferanten
ist die Lieferantenbewertung als Grundlage bei der Lieferantenauswahl relevant.

Die Vorgehensweise bei der Lieferantenauswahl ist abhangig von der Situation und unterscheidet sich je
nach Fall:

m Suche eines Ersatzlieferanten bei Lieferantenausfall

m Existenz laufender Vertrage

m Lieferantensuche flr neue Produkte und Warengruppen
m Lokale Verlagerung

Bedarfsdeckung
Schritt 1: 5
Schritt 2: 5
Sourcing/ Schritt 3:
Angebotsmanagement/ b';':::::tzz' Abwicklung
Verhandlung gung

Abbildung 7: Kernprozess Bedarfsdeckung

Schritt 1: Sourcing/Angebotsmanagement/Verhandlung

Die Wahl der Sourcing-Methode ist abhangig von der Warengruppe. In der Praxis werden am haufigsten
Ausschreibungen durchgefuhrt (vor allem bei Dienstleistungen) oder Einzelabfragen an den Lieferanten
gesendet.

Bei Auktionen handelt es sich um eine weitere Sourcing-Methode, die sich in der Praxis noch nicht vollstan-
dig durchgesetzt hat.

Im Rahmen des Angebotsmanagements erfolgt eine Beurteilung der eigegangenen Angebote, der Ange-
botsvergleich, (z.B. durch Gegenuberstellung in einer Entscheidungsmatrix) sowie daraus resultierend die
Vergabeentscheidung.



Mitentscheidend fur den Verhandlungserfolg ist die Vorbereitung einer Verhandlung. So sollten vor einem
Verhandlungsgesprach Haupt- und Nebenziele und Alternativen definiert werden. In der Praxis finden
Verhandlungstrainings statt, an denen nicht nur Nachwuchskrafte, sondern auch erfahrenere strategische
Einkaufer regelmafig teilnehmen. Falls andere Abteilungen (z.B. Technik) ebenfalls in der Verhandlung
anwesend sind, sollte das Gesprach sowie die Vorgehensweise gemeinsam vorbereitet werden.

Schritt 2: Lieferantenbeauftragung

Bei der Beauftragung neuer Lieferanten werden — abhangig vom Produkt — zunachst oft Muster angefor-
dert. Bei bestehenden Lieferanten entfallt dieser Schritt. Falls bereits ein Rahmenliefervertrag vorliegt, wird
dieser erweitert, ansonsten wird dieser neu verhandelt. Alternativ werden Einzelvertrage verhandelt.
Rahmenvertrage werden i.d.R. mengenunabhangig geschlossen und enthalten als Anlage eine Produktliste.
Bei Produkten mit langer Vorlaufzeit, bei denen der Lieferanten selbst Vormaterial kaufen muss, kann es
hilfreich sein, direkt ein Mengenkontrakt abzuschlieRen, ein Pufferlager beim Lieferanten einrichten zu
lassen oder einen verbindlichen Forecast abzugeben.

Schritt 3: Abwicklung
Im Rahmen der Abwicklung werden Vereinbarungen innerhalb des vorher ausgehandelten Rahmenvertrags

besprochen (Mengen, Termin etc.).

Die Prufung der eingehenden Ware erfolgt durch die Wareneingangsabteilung. Dort wird auch die Waren-
eingangsbuchung vorgenommen. Der Einkauf wird nur im Falle einer Reklamation wieder hinzugezogen.
Bei einem Mangel wird vom Wareneingang eine Mangelinformation abgegeben und direkt an den operati-
ven Einkauf weitergeleitet, welcher dann die Kommunikation mit dem Lieferanten Ubernimmt. Bei grofSeren
Problemen wird der strategische Einkauf einbezogen.

Unterstiitzungsprozesse

Lieferantenmanagement

Die folgende Abbildung beschreibt den klassischen Prozess des Lieferantenmanagements.

1. Lieferanten-
strategie

6. Lieferanten- 2. Lieferanten-
entwicklung auswahl

D (
5. Lieferanten- 3. Lieferanten-
integration bewertung
v .

o )
4. Lieferanten-
klassifizierung
\ v

Abbildung 8: Prozess des Lieferantenmanagements

Die Lieferantenstrategie, d.h. auf wie viele Lieferanten der Bedarf verteilt werden soll, wird im Rahmen der
Warengruppenstrategie getroffen. Im zuvor beschriebenen Kernprozess erfolgt die Lieferantenauswahl.
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Daher werden bei einigen Unternehmen die ersten beiden Schritte oft nicht dem eigentlichen Lieferanten-
management-Prozess zugeordnet, sondern sind diesem vorgelagert.

Mit einer Lieferantenbewertung wird basierend auf vorher festgelegten Kriterien die Leistungsfahigkeit der
Lieferanten beurteilt. Auf diese Weise kénnen Starken und Schwachten des Lieferanten erkannt werden und
eine objektive Vergleichbarkeit ist gegeben. In der Regel werden die Kriterien Preis, Liefermenge, Qualitat,
Liefertermin bewertet. Zusatzkriterien kdnnen z.B. Service, ppm-Rate der gelieferten Teile, Zahlungsbedin-
gungen oder Innovationsfahigkeit des Lieferanten sowie Potenziale der Liefertanten sein.

Die Lieferantenbewertung sollte nicht vom Einkauf alleine durchgeflhrt werden, sondern die Fachabteilung
sowie die Qualitatsabteilung und/oder Entwicklung sollten an der Lieferantenbewertung beteiligt sein. Es ist
zu empfehlen, die Lieferantenbewertung in regelmafSigen Zeitabstanden (mindestens jahrlich) durchzufih-
ren und die Ergebnisse dem Lieferanten zu kommunizieren. So entsteht fir ihn die Chance, einzelne
Kriterien zu optimieren und sein Bewertungsergebnis zu verbessern.

Die Lieferantenklassifizierung ist das Ergebnis der Lieferantenbewertung und ordnet Lieferanten in verschie-
dene Kategorien ein. Die Klassifizierung erméglicht dem Lieferanten, seine Leistung kontinuierlich zu
hinterfragen, zu verbessern und dementsprechend in eine hohere Klasse aufzusteigen. Somit erhéhen sich
seine Chancen auf weitere Geschaftsbeziehungen™.

Keine ENanno Einbindung in Einbindung in Gemeinsamer
Einbindung von die | deenﬁngun die Konzept- Forschung und Prototypenbau
Lieferanten 9 entwicklung Entwicklung und Tests

Abbildung 9: Stufen der Lieferantenintegration

Bei der Lieferantenintegration erfolgt eine Einbindung der Lieferanten in Unternehmensprozesse und
-ablaufe.

Die Einbindungstiefe von Lieferanten ist abhangig vom zu beschaffenden Produkt. Lieferanten friher in
Prozesse mit einzubinden ist aber bei vielen Unternehmen ein strategisches Ziel, da z.B. Know-how im
eigenen Unternehmen nicht ausreichend verfligbar ist oder man den Lieferanten langfristig binden mochte.
Gangige Mafdnahmen zur Integration von Lieferanten sind beispielsweise gemeinsame Workshops, Schulun-
gen von Lieferanten sowie ein regelmafSiger Austausch zwischen Einkauf, Qualitatssicherung und dem
Lieferanten.

Bei allen Vorteilen der Lieferantenintegration sollte man sich aber auch den Risiken bewusst sein. So kann es
zu einem Know-how-Verlust kommen und es entstehen Abhangigkeiten.

Lieferantenentwicklung

Im Rahmen der Lieferantenentwicklung werden strategische Entscheidungen bezlglich der zukinftig
angestrebten Art und Intensitdt der Beziehung mit einem Lieferanten getroffen 2. Hierzu werden, basierend
auf den Ergebnissen der vorangegangenen Lieferantenbewertung und Lieferantenklassifikation, prazise
Zielvorgaben und MafSnahmen definiert, die das Leistungspotential und die Zusammenarbeit mit strategisch
wichtigen Lieferanten verbessern sollen. Standardmalf3ig wird die Lieferanten-Selbstentwicklung angewandt,
d.h. dem Lieferant werden Ziele gesetzt, die er mit selbst entwickelten MafSnahmen erreichen muss.

Demgegenuber steht die aktive Lieferantenentwicklung, bei der Masnahmen gemeinsam mit dem Lieferan-
ten entwickelt werden.

" Quelle: Lieferantenmanagement, InfraServ Knappsack (Zugriff: April 2016)
2 Quelle: Camelot Management Consultants AG, Lieferantenmanagement (Zugriff: Juli 2016)



Einkaufscontrolling

Obwohl der Einkauf in den letzten Jahren einen hoheren Stellenwert in den Unternehmen erlangt hat und
sein Wertbeitrag erkannt wird, ist es nach wie vor wichtig, seinen Beitrag zum Unternehmenserfolg zu
messen und festzuhalten. Daher kommt dem Einkaufscontrolling eine immer grof3ere Bedeutung zu.
Mithilfe eines solchen Controlling-Systems sollen Mafsnahmen abgeleitet werden, die zur Steuerung,
Planung und Analyse der Einkaufsaktivitaten dienen. Aufgaben des Einkaufscontrollings sind z.B. die
Steuerung interner und externer Prozesse, die Analyse von Beschaffungspotenzialen, die Aufdeckung von
Schwachstellen, die Beobachtung von Kosten oder die Kontrolle der Wirtschaftlichkeit.

Ausgangspunkt ist die Definition geeigneter Kennzahlen — sogenannter Key Performance Indicators (KPIs)
— die regelmal3ig ausgewertet und analysiert werden. Diese sollten nachvollziehbar und moglichst leicht
ermittelbar sein. AuSerdem sollten Sie konsistent sein, um eine Vergleichbarkeit sicherzustellen. Fur jede
Kennzahl sollte ein Zielwert oder zumindest eine Zielrichtung definiert werden, damit eine Soll-Ist-Analyse
durchgeflihrt und entsprechende Mafsnahmen zur Zielerreichung abgeleitet werden kénnen.

Doch Einkaufscontrolling kann auch ein Stlick weit zum Selbstmarketing des Einkaufs beitragen. Bedarfs-
trager, die den Einkauf bisher noch zu spat einbeziehen oder auch die Geschaftsfihrung kdnnen z.B. durch
ein geeignetes Reporting der relevanten Kennzahlen von der Leistung des Einkaufs Uberzeugt werden.

Risikomanagement

Aufgrund weltweiter Beschaffungsaktivitaten, der zunehmenden Volatilitat und Komplexitat besteht fur
Unternehmen ein gesteigertes Risikopotenzial. Umso wichtiger ist es, dass der Einkauf ein geeignetes
Risikomanagement etabliert.

Maogliche Risiken im Einkauf

m Preisrisiken

m Wahrungsrisiken
m Qualitatsrisiken
m Logistische Risiken
m Politische Risiken
m Rechtliche Risiken
m Ausfallrisiken

m Finanzielle Risiken
m Umweltrisiken

Tabelle 12: Mogliche Risiken im Einkauf

Wie relevant die aufgeflhrten Risiken tatsachlich sind, ist schwer einzuschatzen und stark abhangig von
Branche, Unternehmen und Produkten.
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Die folgende Abbildung zeigt eine mdgliche Vorgehensweise im Risikomanagement:

1. Risiko-
identifikation
5. Risiko- 2. Risikoanalyse
eliminierung und -bewertung
4. Risiko- 3. Risiko-
Uiberwachung steuerung

Abbildung 10: Kreislauf des Risikomanagements

In der Praxis kann keine allgemeine Vorgehensweise abgeleitet werden, die fur alle Unternehmen anwend-
bar ist. Sinnvoll ist eine Orientierung am oben aufgezeigten Prozess. Die kritischsten Schritte hierbei sind die
Identifizierung und die Bewertung moglicher Risiken. Zur Risikoidentifikation kann der Einkauf sogenannte
Risikochecklisten nutzen, die in der Regel fur jede Warengruppe angefertigt und regelmafSig aktualisiert
werden. Ziel ist es, relevante Risiken mdglichst fruh zu identifizieren. Im Rahmen der Risikobewertung
werden in der Regel Eintrittswahrscheinlichkeiten und deren Schadenshéhe ermittelt.

Zwar ist es kaum maoglich, alle potenziellen Risiken zu kennen und entsprechende Mafsnahmen abzuleiten,
es schadet jedoch in keinem Fall, sich mit dem Thema auseinanderzusetzen und Uberlegungen zu Alterna-
tivlieferanten und -materialien anzustellen.



ID1 Uber uns

BME e.V.

Der Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V. (BME) hat sich in den 60 Jahren seines
Bestehens als der Fachverband fur Einkauf und Logistik in Deutschland etabliert. Ziel ist es, die Wissen-
schaft, die Aus- und Weiterbildung sowie den Erfahrungsaustausch auf allen Gebieten der Materialwirt-
schaft, des Einkaufs und der Logistik zu fordern. Der BME setzt sich fur die Qualifikation seiner Mitglieder
ein, um ihre Leistungsfahigkeit zu heben. Der Verband ist Dienstleister fir rund 9.000 Einzel- und Firmen-
mitglieder. Er ist offen fur alle Branchen (Industrie, Handel, 6ffentliche Auftraggeber, Banken/Versicherun-
gen 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 Uber 900 Veranstaltungen im Jahr
ein breites Spektrum von Seminaren, Managementforen, internationalen Inhouse-Trainings und Zertifizie-
rungslehrgangen rund um Einkauf und Logistik an.

Die Angebote sind gekennzeichnet durch:
Aktualitat

m Praxiserfahrung
m ein umfangreiches Themenportfolio
m Networking und Benchmarking

Mehr als 150.000 zufriedene Teilnehmer sprechen fur sich!

BMEnet GmbH

Die BMEnet GmbH unterstitzt mit ihren Informationstools und kundenspezifischen Analyseprogrammen

den Einkauf:

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 fur ausgewahlte Produktgruppen sowie
konkrete Empfehlungen fur die Auswahl einer geeigneten Beschaffungsstrategie.

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

m Der Benchmark Secure Supply Chain ist das erste unabhangige Online-Assessment zur Uberpriifung
der Robustheit Ihrer Lieferkette.

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




Sektion Beschaffungskategorien

Fachgruppenkonzept

Um den Erfahrungsaustausch zu férdern und unseren Mitgliedern einkaufsspezifisches Know-how zur
Verflgung 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 Veroffent-
lichungen. So erhalten BME-Mitglieder Informationen zu aktuellen Marktentwicklungen und Best Practice,
zu den verschiedensten Themenkomplexen.

Aktuell aktive Fachgruppen sind u.a.:

m Wertbeitrag des Einkaufs

Prozesse und Tools im Einkauf
Lieferantenmanagement

Personal im Einkauf

Einkauf bei Finanzdienstleistern

Energieeinkauf

Einkauf von Facility-Management-Dienstleistungen
Fuhrparkmanagement

Projekteinkauf

Einkauf von Marketingdienstleistungen
Projekteinkauf im Anlagenbau und bei Investitionsgutern

Einkauf von IT- und Telekommunikationsleistungen

Dariiber hinaus liegen Fachpublikationen u.a. zu folgenden Themen vor:

| Einkauf von Fuhrparkdienstleistungen
ll. Einkauf von Reisedienstleistungen
lIl. Einkauf von Veranstaltungsleistungen
IV. Personal im Einkauf

V. Strategischer Energieeinkauf
VI. Einkauf im Krankenhaus

Ansprechpartner

Matthias Berg

Leiter Sektionen/Fachgruppen
Telefon: 069/30838-128
E-Mail: matthias.berg@bme.de
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