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Einkaufs-Profis

Einkaufscontrolling

Wichtige Kennzahlen fir lhre
Einkaufsabteilung (Teil 1)

So stevern und messen Sie lhre Einkaufsperformance erfolgreich

mit aussagefdhigen Kennzahlen

ft fehlt in den Einkaufsabteilun-

gen immer noch das auf einfa-

chen beruhende
Einkaufscontrolling. Das Kennzahlen-
System soll Sie hierbei unterstiitzen:

Kennzahlen

¢ Welche Bereiche im Einkauf wollen
Sie messen und steuern?

¢ Welche Zahlen stehen Ihnen zur Ab-
sicherung Ihrer Entscheidung zur
Verfligung?

® Wie lberwachen Sie die Fortschritte
im Alltagsgeschift oder bei Projek-
ten?

® Wie und wo konnen Sie stindig etwas
verbessern?

¢ Wie konnen Sie Fehlentwicklungen
bzw. Schwachstellen erkennen und
verhindern?

¢ Wie konnen Sie objektiv intern bele-
gen, was der Einkauf geleistet hat?

Praxis-Tipp: Bei der Flut von vor-
handenen Kennzahlen ist weniger oft
mehr. Bevor Sie also starten und ebenso
komplizierte wie Zeit raubende Kenn-
zahlensysteme initiieren, versuchen Sie
es zundchst lieber mit wenigen, aber

aussagefahigen Kennzahlen.
Basiskennzahlen:

¢ Beschaffungsvolumen
¢ Beschaffungsvolumen je Lieferant, je

Artikel, je Warengruppe
¢ Beschaffungsvolumen bezogen auf
den Umsatz

¢ Lieferantenzahl unterteilt nach Wa-
rengruppen

@ Artikelzahl
gruppen

¢ Anzahl der Warengruppen

unterteilt nach Waren-

¢ Einkaufsgemeinkostenquote (Ein-
kaufsgemeinkosten : Beschaffungs-

volumen)
¢ Reklamations- und Verzugsquoten
¢ ABC-Listen

Diese Basiskennzahlen miissen Sie
schlicht und einfach kennen; Sie bediir-
fen keiner weiteren Erlduterung an die-
ser Stelle.

Praxistipp: Bitte {iberpriifen Sie inten-
siv, ob Sie wirklich zwei Lieferanten
benotigen. Sie verschenken mogliche
Biindelungseffekte.

Wichtig ist, bei diesen Basiskennzahlen
eventuelle Anderungen zum Vorjahr
aufzufiihren, zu vergleichen, festzustel-
len und zu beweisen, dass die Kapazitit
im Einkauf personell aufgestockt wer-
den muss.

2. Vergleich Bestellpreis zu
Rechnungspreis

Hierbei konnen Sie in einer fortlaufen-
den Ubersichtsliste jeweils den Bestell-
preis bzw. -wert und den Rechnungs-
preis bzw. -wert gegeniiberstellen, ver-
gleichen und iiberwachen. Sofern dieser
Bestellpreis nicht aufgrund von Uber-

und Unterlieferungen bzw. durch
Wihrungsschwankungen vom Rech-
nungspreis abweicht, konnen Sie sofort

Weiter auf Seite 2 >>>
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Preisarbeit
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Einkaufsdienstleister

So kénnen auch Sie einfach
nebenbei Verwaltungskosten in
6-stelliger Hohe einsparen

Marktentwicklung
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Einkaufsdienstleister

So konnen auch Sie einfach nebenbei Ver-
waltungskosten in 6-stelliger Hohe einsparen

Wie Sie den richtigen Einkaufsdienstleister finden und ohne Risiko einen Erfolg von bis zu 1.000 € pro Mitarbeiter

erzielen

ixe Gemeinkosten drgern viele Un-

ternehmer. Unabhéngig von Um-

satz, Ertrag und anderen Erfolgs-
faktoren schmilern sie die Deckungs-
beitrige. Das Problem: Trotz guten
Know-hows und engagierter Mitarbeiter
kénnen die Einsparpotenziale bei den
Gemeinkosten 1n vielen Unternehmen
nicht ,,gehoben werden. Warum?

Das Kerngeschéft eines Unternehmens
fordert von den Mitarbeitern die volle
Aufimerksamkeit und héufig schon
mehr als 40 Wochenstunden Arbeitsein-
satz. Es fehlt also vielerorts die Zeit,
sich ausreichend mit der Optimierung
von Gemein- und Verwaltungskosten zu
beschiftigen. Einkaufsleiter und Ge-
schiftsfilhrer greifen daher in vielen
Fillen auf die Hilfe externer Berater
zuriick.

Deren grofiter Vorteil liegt in der Zeit,
die Sie zur Verfiigung haben, um den
Markt zu analysieren und mit Lieferan-
ten zu verhandeln. Ein guter Berater
sollte dartiber hinaus ein grofies spezifi-
sches Wissen und langjéhrige Erfahrung
im jeweiligen Gemeinkostenbereich
mitbringen. Leider gibt es nicht nur gute
Berater am Markt, so dass es den Unter-
nehmen schwer fillt, die Spreu vom

Weizen zu trennen. Es gibt Tausende so
genannte Fachberater. Sie konnten Wo-
chen damit verbringen, den richtigen zu
finden. Leider haben Sie weder die Zeit
noch ausreichend ,Testprojekte” zur
Verfiigung, um dies zu tun.

Aus diesem Grundgedanken ist die

Deutsche Gesellschaft fiir Kostenma-

nagement mbH (DGKM) hervorgegan-

gen. Die DGKM verfiigt {iber zahlreiche

Vorteile gegeniiber am Markt tétigen

Einzel-Beratern:

¢ Uber 200 eigene Berater und Bera-
tungspartner mit langjdhriger Erfah-
rung aus iiber 4.000 Projekten.

¢ Es gibt nicht einen Berater fiir jeden
oder gar mehrere Bereiche, sondern
variabe] zusammengestellte Spezialis-
tenteams, die alle Facetten der jewei-
ligen Kostenbereiche kennen.

4 Ein ,komplettes, bereichsiibergrei-
fendes Projektmanagement aus einer
Hand* garantiert den reibungslosen
Projektablauf und Ihnen einen niedri-
gen Zeitaufwand. .

¢ Die 100 Prozent erfolgsabhingige
Honorierung bietet Thnen hohe Chan-
cen bei geringem Risiko.

Praxisbeispiel: Die Deutsche Rettungs-
flugwacht e.V. (DRF) mit Sitz in Filder-

stadt, hat 280 Mitarbeiter an tiber 20
Standorten. Sie hat bei der DGKM eine
Analyse aller Telefonanlagen inklusive
Router, Routerservice, Datenverbindun-
gen, Festnetz und Mobilfunk in Auftrag
gegeben. Aufgrund der dezentralen Or-
ganisationsstruktur und der zahlreichen
mobilen Einheiten fallen in diesem Be-
reich traditionell hohe Kosten an. Die
DRF hatte sich in diesem Bereich gut
aufgestellt und verfiigte bereits iiber sehr
gute Konditionen. Ausschlaggebend
hierfiir waren drei Punkte.

1. Zum einen hatte man sich bereits Ge-
danken zu einem ganzheitlichen
Kommunikations-Konzept gemacht
und dieses in einer Hand durch die IT-
Abteilung umgesetzt und betreut,
Problem: Haufig liegen die Verant-
wortlichkeiten andernorts in ver-
schiedenen Unternehmensbereichen,
und so entstehen -erhebliche Rei-
bungsverluste.

2. Zudem hat man — bis auf Mobilfunk —
alle Dienste bei einem grofien Anbie-
ter eingekauft. Dies flihrte zu einer
bevorzugten Grofkunden-Betreuung
und entsprechend verbesserten Kon-
ditionen.

3. Und schlieBlich konnte man sich ei-
nen Imageeffekt zunutze machen, der
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zu einer zusdtzlichen Verbesserung
der Verhandlungsposition fiihrte.
Denn das Kerngeschift der DRE ist
es, Leben zu retten — und welcher
Lieferant wiirde nicht gerne mit der
Aussage werben: ,,Unsere Technik
rettet leben®?

Die Beauftragung der DGKM sollte dem
Management lediglich zur Absicherung
dienen, dass man sich bereits optimal
aufgestellt hatte. Zur Uberraschung der
DRF konnten die Kosten allerdings noch
einmal deutlich gesenkt werden. Der
Grund dafiir liegt in der hohen Marki-
kenntnis und der langjéhrigen Erfahrung
der DGKM-Berater.

Zwar hatte die DRF ein Konzept erarbei-
tet und mit dem in Deutschland fithren-
den TK-Dienstleister umgesetzt, doch
dieses Konzept bestand aus lieferanten-
seitig optimierten Insellésungen. Der
vertrieblich orientierte GroBkundenbe-
treuer forderte bei seinen jeweiligen Ab-
teilungen bestmogliche Angebote ein
und bekam diese auch. Er schniirte sie
zu einem Paket zusammen, das er ,,ganz-
heitlich” an den Kunden verkaufte.

Die DGKM erarbeitete ein weiterfliihren-
des, inseliibergreifendes Konzept und
schlug es dem Lieferanten der DRF vor.
Es war nicht das erste Mal, dass ein ent-
sprechendes Konzept durch die Berater
der DGKM entwickelt wurde. Bereits ei-
nige Monate zuvor wurde ein entspre-
chendes Konzept bei einem mittelsténdi-
schen Unternehmen mit dhnlich vielen
Niederlassungen erfolgreich umgesetzt.
Partner der Umsetzung war dabei der
gleiche Lieferant, allerdings mit einem
anderen GroBkundenbetreuer (an einem
anderen Standort).

Im vorliegenden Fall der DRF war die
Reaktion des Lieferanten: , Was Sie da
vorschlagen, geht bei uns nicht.“ Diese
Aussage sollte keineswegs negativ auf-
gefasst werden. Man hatte sich bei die-
ser Niederlassung noch nie mit einem
solchem Konzept auseinander gesetzt,
die Zentrale des Lieferanten bot aber be-
kanntlich die Moglichkeit dazu. Und
zwar spitestens, seit man, in Zusammen-
arbeit mit der DGKM, dieses Konzept
bei dem anderen Kunden umgesetzt hat-
te. Als Ergebnis der Zusammenarbeit
mit dem Lieferanten wurde das von der

DGKM vorgeschlagene Konzept 1:1
umgesetzt — es filhrte zu erheblichen zu-
sitzlichen Kostensenkungen.

Fazit

Der Kunde DRF und auch der zustindi-
ge GroBkundenbetreuer des Lieferanten
haben im Rahmen ihrer Kenntnisse alles
richtig gemacht, um die Kosten so weit
wie moglich zu senken. Nur waren dem
GroBkundenbetreuer nicht alle Mdg-
lichkeiten des eigenen Hauses bekannt!

Die Vertriebspartner der Lieferanten
kennen hiufig nicht alle Losungskon-
zepte des eigenen Hauses (geschweige
denn die des Wettbewerbs). Das Ergeb-
nis: Die DRF spart nach Abzug des Be-
raterhonorars monatlich mehr als 5.000
Euro ein.

Die DGKM bearbeitet 14 Gemeinkos-
tenbereiche (Energiemanagement, Offi-
cekosten, Gebédudereinigung ...) und hat
in rund 4.000 erfolgreichen Projekten,
die Gemeinkosten der Auftraggeber um
durchschnittlich 11,8 % gesenkt. Das
entspricht umgerechnet einem Einspar-
potenzial von 500 bis 1.000 Euro pro
Mitarbeiter.

Kontake: info@dgkm.de oder
www.dgkm.de ¢
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