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Die grofiten , Baustellen”
im Einkauf 2007

6 zukunfistréichtige Praxis-Werkzeuge zur Materialversorgung und

Kostensenkung

achen Sie Ihren Einkauf fit fiir
Mdie anstehenden Aufgaben und

stellen Sie sich auf den noch
weiter steigenden Erfolgsdruck ein:

1. Externe
Einkaufsspezialisten

Die Do-it-yourself-Haltung ist in Be-
schaffungsabteilungen immer noch sehr
stark ausgeprégt. Sie miissen Einkaufs-
dienstleister mal nach ,,Geschichten tiber
Berufskollegen® fragen, wenn Sie mit ih-
nen Kontakt haben. Seit der ,,Geburt® der
ersten Einkaufsdienstleister — den Preis-
agenturen — vor mehr als 16 Jahren ver-
folgen wir das Wachstum in dieser neuen
Dienstleistungsbranche. 17 sinnvolle Ka-
tegorien lassen sich bilden:

@ Preis- und Kostenanalyse

¢ Auktionsplattformen

@ Ausschreibungsportale

@ C-Teile-Management

@ Energiebeschaffung und -beratung

@ Preisagenturen

¢ Einkaufs-Scouts

¢ Importhelfer

@ Preis-, Markt- und Branchen-
Informationsdienste

¢ Lieferantendatenbanken

¢ Einkaufskooperationen

¢ Unternehmensberatungen
(Spezialgebiet Einkauf/MaWi)

¢ Einkaufssoftware

¢ Einkdufer-Portale

¢ Einkaufspublikationen

¢ Seminarveranstalter

¢ Anbieter Lehrgang ,,Fachkaufmann
Einkauf und Logistik (IHK)*

Einkaufsdienstleister sind keine Bedro-
hung fiir die Beschaffungsabteilung, son-
dern ein Weg, den Einkauf — trotz des ho-
hen Zeitdruckes und der enormen Arbeits-
last — mit groflen Schritten voranzubrin-
gen. Mittlerweile geht es darum, den pas-
senden, leistungsstirksten Einkaufsspe-
zialisten fiir das jeweilige Einkaufsprojekt
auszuwdahlen. Sie haben besonderes Ein-
kaufs-Know-how und suchen eine Idee
zur Existenzgriindung? Soeben haben Sie
kostenfrei eine erhalten.

Praxis-Tipp: Erledigen Sie keine Arbei-
ten, die andere besser und schneller erle-
digen konnen!

2. Weltweit einkaufen

Damit Sie schnell und umfassend von der
internationalen Arbeitsteilung profitieren
konnen, ist besonders bei diesem Ein-
kaufswerkzeug der Einsatz externer Hel-
fer unverzichtbar. Es ist hier vollig unpro-
fessionell, das Rad noch einmal neu er-
finden zu wollen. Keine Einkaufsabtei-
lung kann es sich auf Dauer leisten, die
weltweite Beschaffung zu ignorieren.
Gummiteile aus Indien, Magnete aus Chi-
na, Drehteile aus Osteuropa ... — leis-
tungsfahige Lieferanten finden Sie mitt-
lerweile in allen Teilen der Erde. Wer im-
mer noch glaubt, nur deutsche Unterneh-

Weiter auf Seite 2 >>>
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Facility Management

So senken Sie die

jahrlichen

Kosten der Gebdaudereinigung

Gehen Sie den Weg, der lhnen Einsparungen beschert, die um
das 2- bis 3-fache Uber denen des ,traditionellen” Ansatzes liegen

Dienstleister mehr oder weniger hiu-

fig aus Kosten- und/oder Qualitts-
griinden gewechselt. Um hier weitere
Einsparpotenziale zu erzielen, gibt es 2
verschiedene Ansétze:

1. ,Traditionelle”
Kostensenkung

In der Praxis werden die Reinigungs-

Diese Methode ist beliebt: Der Einkauf
bittet den Geschiftsfithrer des Reini-
gungsunternechmens zum Gesprach. [hm
wird mitgeteilt, dass die Reinigungskos-
ten aus wirtschaftlichen Griinden um 20 %
gesenkt werden miissen. Darauthin wird
der Geschiftsfithrer erwidern, dass dies
nur mit einer entsprechenden Leistungs-
minderung moglich sei, was wiederum
nicht im Interesse des Auftraggebers sein
kann. Man einigt sich schlieBlich auf ei-
nen Prozentsatz x, bei dem im gleichen
MabBe eine Reduzierung der Reinigungs-
stunden vorgenommen wird.

Beachten Sie: Wird der bisherige Leis-
tungsumfang beibehalten, liegt die Re-
duzierung erfahrungsgemaf zwischen 3
und 5 %.

Bei dieser ,.traditionellen Hauruck-Me-
thode wird der aktuelle Ist-Zustand der
Reinigungs-Leistung mehr oder weni-
ger(!?) unverdndert in die Zukunft fortge-

Ein|odung

,Preiserhohungen erfolgreich abwehren
mit Hilfe der Kostenstruktur-Analyse”

Der 1. Online-Workshop exklusiv fir 18 Leserinnen und Leser des ,Einkaufsmanager”

ie Analyse von Preiserh6hungs-
winschen, der Ein- und Verkaufs-
preise sowie der Kostenstrukturen
der wichtigsten Lieferanten zahlt zum
groflen Einmaleins des Einkaufs. In die
Verkaufskalkulation eines Lieferanten

schrieben. Das Kostenniveau wird einfach
durch Preisverhandlungen abgesenkt.

Die Facility Management-
Methode

Zuerst miissen Sie die Basis fiir eine ge-
naue Kostenberechnung schaffen. Hierzu
wird die aktuelle Reinigungssituation in
einer griindlichen Ist-Analyse kritisch
hinterfragt. Hierfiir miissen das Flachen-
verzeichnis (Raumverzeichnis) und das
Leistungsverzeichnis aktualisiert oder
erstellt werden.

Héufig werden die Reinigungskosten nur
auf Grundlage pauschaler Flédchenangaben,
beispielsweise der Nettogrundfliche
(NGF) eines Gebéudes, ermittelt. Das ist
fiir eine exakte Kostenkalkulation nicht
ausreichend. Daher sind im Flachenver-
zeichnis die gm pro Raum zu erfassen. Die
hierzu notwendigen Daten kommen entwe-
der aus vorhandenen Plinen oder sind
durch Aufmessen vor Ort zu ermitteln.

Danach werden die einzelnen Flichen im
Raumverzeichnis den Nutzungsgruppen
zugeordnet. Die Flachensystematik der
DIN-Norm 277-2 ist hierfiir gut geeignet.
Fiir spatere Preisgespriche oder Neuaus-
schreibungen ist es sinnvoll, die Reini-
gungsflachen noch pro Nutzungsgruppe
zu addieren.

einzudringen und seine interne Kostensi-
tuation aufzudecken, fiihrt fast automa-
tisch zu besseren Einkaufskonditionen.

Durch die Kenntnis der (Einkaufs-)Kos-
tenstrukturen Threr Lieferanten verbes-

Schwieriger ist die Definition des Soll-

Zustands. Die hierbei festzulegenden Rei-

nigungsleistungen und -hdufigkeiten be-

einflussen direkt Kosten und Qualitét:

@ Zu viel Leistung bedeutet unnotige
Kosten!

@ Zu wenig Leistung fiihrt zu Unmut bei
Mitarbeitern und Besuchern!

29.000 € gespart

Mit der Facility Management-Methode
erzielen Sie nachweislich Einsparungen,
die um das 2- bis 3-fache iiber denen des
Htraditionellen Ansatzes liegen.

Praxis-Beispiel: Ein mittelstdndischer
Maschinenbauer (750 Mitarbeiter) aus
Baden-Wiirttemberg wollte niedrigere
Reinigungskosten (250.000 € pro Jahr)
ohne Qualitdtsverlust. Der Einkauf hatte
mit dem ,traditionellen* Ansatz zwar ge-
punktet (minus 11.000 € = 4,4 %), die
Geschiftsleitung beauftragte aber trotz-
dem die Deutsche Gesellschaft fiir Kos-
tenmanagement (DGKM). Die Vereinba-
rung: ,,Keine Einsparung — kein Hono-
rar”. Die DGKM iibernahm fast sdmtli-
che Arbeiten:
¢ die komplette Ist-Analyse,
¢ das Erstellen der Leistungs- und
Flachenverzeichnisse (in Abstimmung
mit dem Auftraggeber),
¢ das Festlegen der neuen Konditionen
mit dem Reinigungs-Dienstleister.

Das Ergebnis iiberzeugte die Geschifts-
leitung: minus 29.000 € (-11,6 %) pro
Jahr.

Autor: Klaus Schlesinger,
Kostensenkungs-Experte, Kontakt:
www.dgkm.de 'S

sern Sie deutlich die Verhandlungsposi-
tion. Durch niedrige Zielpreise gelingt es
auch in schwierigen Preisverhandlungen,
die Lieferanten zu fordern und bessere
Abschliisse zu erreichen.

Weiter auf Seite 12 >>>
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