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in effizientes Lieferantenmanagement
Edeckt nicht nur Kostensenkungspoten-

ziale auf, sondern stiarkt auch die Ver-
handlungsposition des Einkédufers. Doch die
kontinuierliche Bewertung der einzelnen Liefe-
ranten hinsichtlich Preis und Leistung stellt den
Einkauf hidufig vor eine groflie Herausforde-
rung: Die Vielzahl und Komplexitéit der Sach-
nummern ist immens und mit herkdmmlichen
Mitteln kaum iiberschaubar. Zudem sind die
Leistungen einzelner Lieferanten auf den ersten
Blick nicht immer vergleichbar.

Um ein regelméBiges Benchmarking des ge-
samten Beschaffungsportfolios dennoch sicher-
zustellen, wurde eine intelligente Methodik
entwickelt: Das Performance Pricing (PP)
macht das Preis-/Leistungsverhiltnis unter-
schiedlichster Teilearten und vieler Sachnum-
mern schnell vergleichbar und ist dank Soft-
warelosungen wie etwa NLPP der Schweizer
Saphirion AG heutzutage in grolem Stil an-
wendbar.

Benchmarks ermitteln

Die Grundidee von PP liegt darin, dass beim
Benchmarking ausschlieBlich durch den An-
wender selektierte technische Leistungs- und
Preistreiber im Verhéltnis zum Preis beriick-
sichtigt werden. Durch die klare Definition
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Saphirion

Effizient mit Performance Pricing

Software erméglicht Bewertung des Lieferantenportfolios nach Preis und Leistung

Die Anwendung der NLPP-Software folgt einem klar definierten Ablauf

dieser Werte erfolgt die Benchmark-Berech-
nung absolut objektiv aus den vorhandenen
Daten mit Hilfe eines bewihrten mathemati-
schen Verfahrens — im Fall einer Software-
16sung voll automatisch.

Dieses Vorgehen bietet viele Vorteile zu an-
deren Ansitzen, die eine Vergleichsbasis schaf-
fen mochten: Weder sind Spezial-Know-how
iiber Fertigungsprozesse oder aufwindige
Lieferantenaudits notwendig, noch kommen
obskure ,,Benchmark Datenbanken® oder Ei-
genkalkulationsverfahren zum Einsatz, die die
Erfassung hunderter, teils geschitzter, Parame-
ter erfordern.

Der Preisbenchmark dient als Vergleichs-
basis fiir alle Lieferanten und ermoglicht
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eine durchgehende Analyse des Lieferanten-
portfolios.

Anwendung im Tagesgeschaft
Die Anwendung einer PP-Software folgt einem
klar definierten Ablauf.

e Im ersten Schritt erfolgt die Definition der zu
betrachtenden Leistungs- und Kostentreiber. Da-
bei hat sich eine interdisziplinidre Zusammenar-
beit zwischen Einkauf und Technik als sinnvoll
erwiesen, um die Frage zu beantworten, welche
Parameter bei dieser Produktgruppe wichtig sind.
* Als nichstes berechnet die Software verschie-
dene Benchmarks vollautomatisch um,

* berechnet anschlieBend fiir jede Sachnummer
einen Zielpreis.

e Zuletzt erfolgt die Analyse der Abweichun-
gen zwischen aktuellem Preis und berechnetem
Zielpreis.

Aus der Praxis

Ein Hersteller von Baugruppen fiir die Auto-
mobilindustrie bezieht die fiir die Produk-
tion benétigten Spritzgussteile von einem
Zulieferer. Der Einkauf wendet die Soft-
ware NLPP an, um die Ist-Preise zu ana-
lysieren. Hierfiir definiert der Einkauf, in
Zusammenarbeit mit der Technik, die fiir
das Bauteil relevanten Leistungs- und Preis-
treiber, die anschlieBend im Verhéltnis zum
Preis ausgewertet werden. Eine gute Quelle fiir
Lrichtige” Leistungs- und Kostentreiber ist die
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Spezifikation, die ein Lieferant erhilt:
e Gewichtin g

e LosgroBe

* Zykluszeit

o Kavitit

Mit Hilfe dieser Angaben berechnet die Soft-
ware eine Zielpreisformel. Das klingt zunédchst
unmoglich, ist jedoch mittels Regressionsana-
lyse — einem bewdhrten, statistischen Analyse-
verfahren — machbar. Ein grofer Vorteil der
eingesetzten NLPP-Losung ist, dass die Soft-
ware alle notwendigen Berechnungen automa-
tisch durchfiihrt, ohne dass der Anwender ein-
greifen muss.

Im vorliegenden Beispiel sieht die durch die
Software berechnete Zielpreisformel wie folgt
aus:

Zielpreis = exp
(0,104 + 0,005 * Gewicht - 0,332 * Kavitét +
26,924 * Zykluszeit +
1.344,159 * (1 / Losgrofie))

Der Zielpreis wird dann ebenfalls automatisch
durch die Software berechnet, indem die Werte
fiir die Leistungs- und Preistreiber jeder Sach-
nummer in die Formel eingesetzt werden. Nach
wenigen Sekunden stehen dem Einkéufer die
Zielpreise fiir jede Sachnummer zur Verfiigung.

Im Vergleich zu anderen Losungen bietet die
NLPP-Software dabei eine Besonderheit:
NLPP berechnet zusitzlich die Stirke des Ein-
flusses jedes Leistungstreibers auf den Preis
und erkennt Leistungstreiber, die keinen Ein-
fluss auf den Preis haben. Diese werden durch
die Software automatisch aussortiert. So wird
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NLPP zeigt drei Benchmarks: Die Punkte
Uber einer Benchmark-Linie signalisieren
Jteurer als Benchmark”, die Punkte darun-
ter ,gunstiger als Benchmark”

sichergestellt, dass immer das beste mathemati-
sche Modell berechnet wird.

In diesem Beispiel ergab sich folgendes Bild
fiir die Stédrke des Einflusses:

* Zykluszeit = 1,795
e LosgroBe = 1,331
o Kavitiit = 0,995
e Gewicht = 0,554

Die Interpretation der Zahlen ist einfach: Bei-
spielsweise hat die LosgroBe (1,331) einen et-
was mehr als doppelt so groBen Einfluss auf
den Preis wie das Gewicht (2 * 0,554 = 1,108 <
1,331). Anhand solcher Zahlen kann also he-
rausgefunden werden, in welchem Verhiltnis
Eigenschaft A und B auf den Preis wirken.

Um Verbesserungspotenzial im Lieferantenma-
nagement zu erkennen und MaBinahmen abzu-
leiten, ist eine aufschlussreiche grafische Dar-
stellung des Ergebnisses absolut notwendig.

Der vorhandene Ist-Preis und der berechnete
Zielpreis werden von der NLPP-Software in ein
Koordinatensystem eingetragen. Jede Sach-
nummer wird durch ihre X- und Y- Koordinate
aus Ist- und Zielpreis dargestellt.

Die berechneten Marktbenchmarks werden
als Referenzlinien in der Punktewolke ange-
zeigt. Diese Referenzlinien lassen sofort erken-
nen, welche Produkte um welchen Betrag vom
entsprechenden Marktbenchmark abweichen.

Durch Einfédrben der Datenpunkte nach ver-
schiedenen Kriterien, wie zum Beispiel ,,Liefe-
rant” oder ,,Region®, liefern die Ergebnisse
wertvolle Erkenntnisse iiber die aktuelle Struk-
tur des Lieferantenportfolios und erlauben eine
systematische Steuerung.

Die Performance-Pricing-Methode hat wei-
terhin den Vorteil, dass man fiir Teile mit dhnli-
chen Eigenschaften einen dhnlichen Zielpreis
berechnen kann.

Bilden Datenpunkte eine vertikale Linie, be-
deutet dies, dass die aktuellen Preise fiir die
Teile unterschiedlich sind, wihrend der Ziel-
preis gleich sein sollte.

Solche signifikanten Formationen kdnnen
mit einer Losung wie NLPP leicht gefunden
und genutzt werden.

Ergebnisse in Verhandlungen

Die berechneten Ergebnisse sind nicht nur
theoretischer Natur, sondern konnen vielfiltig
in Verhandlungen genutzt werden:

Advertorial

* Liegen die Zielpreise dhnlicher Sachnummern
dicht beieinander, die Ist-Preise weichen jedoch
stark voneinander ab, muss nun der Lieferant die
Preisunterschiede erldutern oder entkriften.
Durch dieses Vorgehen erfolgt eine ,,Umkehrung
der Beweislast”, und die eigene Verhandlungs-
position wird gestirkt.

* Fiir gewisse Teilespezifikationen ist zu erken-
nen, dass ein Lieferant ein hohes Einsparpoten-
zial besitzt. Eine Ursachenanalyse und die Ver-
einbarung von Mafinahmen hilft diesem wettbe-
werbsfahiger zu werden, wodurch auch die Qua-
litdt des eigenen Lieferantenportfolios steigt.
 Lieferanten, deren Teilpreise in der Nihe des
.Best Practice Benchmark® liegen, also die
Champions, sind gute Kandidaten fiir eine inten-
sivere Partnerschaft mit echtem Mehrwert fiir
beide Seiten.

o Lieferanten, die als ,,Low Performer* identifi-
ziert werden, da die Teilepreise deutlich iiber
dem Benchmark liegen, konnte man mit dem
Zielpreis konfrontieren. Je nach Fortschritt der
Verhandlungen, ist eine Verlagerung zu Liefe-
ranten der Kategorie ,,Champion“ in Erwédgung
zu ziehen.

Da bekannt ist, wie stark ein Kosten- und
Leistungstreiber auf den Preis wirkt, kann in
Zusammenarbeit mit der Technik bereits sehr
frith eine Optimierung des zukiinftigen Teils
erfolgen. Die berechnete Preisprognoseformel
hilft dabei, stdndig und schnell einen genauen
wahrscheinlichen Marktpreis berechnen zu
konnen. Robert M. Miinch

s

www.saphirion.com

Best-Practice-Webinar

70 Prozent weniger Aufwand

durch neues C-Teile-Management

So steigert der Mittelstand mit Optimierung der Beschaffung indirekter Materialien wirkungsvoll Unternehmensgewinne

b Rohstoffe im Wert von Tausenden

Euro oder Schrauben im Wert von ein
paar Cent, der Aufwand fiir die Bearbeitung
einer einzelnen Bestellung ist fiir Unternehmen
nahezu identisch. Angefangen von der Pflege
der einzelnen Lieferanten im Warenwirt-
schaftssystem bis hin zur Auslosung der
Bestellung und Priifung der Rechnung. Ins-
besondere bei der Beschaffung indirekter
Materialien sind die Kosten des Einkaufs auf-
grund des vergleichsweise geringen Waren-
wertes sehr hoch. Daher ist es nur logisch, dass
immer mehr Unternehmen die Optimierung ih-
res C-Teile-Managements im Fokus haben.
Der grofBite Hebel liegt bei den Prozesskosten,
die durch Automatisierung und konsequente
Eliminierung von Prozessschritten signifikant
gesenkt werden konnen.

Wie wichtig ein effizienter C-Teile-Einkauf
ist, wusste auch das traditionsreiche Chemie-
unternehmen Lehmann & Voss & Co. KG
in Hamburg. Daher iibertrug die Geschifts-
leitung dem neuen strategischen Einkaufs-
leiter, Benjamin Storm, der aus dem tesa-
Konzern Anfang 2014 zum Unternehmen
wechselte, genau diese Aufgabe als erstes
Projekt: Die Neustrukturierung des Indirek-
ten Einkaufs. Erwartungsgemidl begegnete
Benjamin Storm im neuen Unternehmen der
Arbeitsalltag vieler Einkdufer. Ein hoher

Anteil an Maverick Buying, also des Einkaufs
am Einkauf und an den Systemen vorbei.
Dariiber hinaus stief Storm auf intransparente
und vorwiegend manuelle Einkaufsprozesse
sowie geringe Automatisierung im Rechnungs-
lauf und auf ein fehlendes durchgehendes
Verstindnis von Prozesskosten. Zudem gab es
teilweise fiir gleiche Artikel mehrere Lieferan-
ten, deren Betreuung und Stammdatenpflege
gleichfalls zeitintensiv waren.

Die durchgefiihrten Analysen brachten auch
zu Tage, dass die benétigten C-Teile lediglich
19 Prozent des gesamten Einkaufsvolumens
bei Lehmann & Voss ausmachen, fiir deren
Beschaffung jedoch 78 Prozent der Bestellun-
gen und 62 Prozent der Lieferanten notwendig
sind. Nicht uniiblich fiir mittelstindische
Unternehmen mit historisch gewachsenen
Einkaufsprozessen. Ein erster Ansatz fiir die
notwendige Umstrukturierung: Die Reduzie-
rung der Lieferanten und damit verbunden die
Senkung der Bestellanzahl sowie der Rech-
nungen. Ein weiterer Ansatz war die Auto-
matisierung der Prozesse, um die Kosten fiir
den Beschaffungsprozess im C-Teile-Bereich
deutlich zu senken.

Die Losung fand Benjamin Storm schnell:
Eine Beschaffungsplattform fiir den C-Teile-
Einkauf. Diese schien alle Herausforderungen
auf einmal zu 16sen: Nur noch einen Kreditor

fiir iiber 700 Lieferanten und giinstigere Preise
durch den internen Wettbewerb zwischen
den Anbietern auf dem Marktplatz. Auch
die eigenen Stammlieferanten konnten inte-
griert und damit die spezialangefertigten
Artikel und verhandelten Sonderkonditionen
einfach tibernommen werden. Und das Beste:
mit der direkten Anbindung an das SAP-
System und die Ubertragung aller fiir die Be-
stellung relevanten Daten in die eigene Waren-
wirtschaft, entfillt simtliche Stammdaten-
pflege. Durch die gleichzeitige Einfiihrung
eines Gutschriftverfahren konnte die Anzahl
der Belege im C-Teile-Bereich drastisch redu-
ziert werden.

Durch das neu strukturierte C-Teile-Mana-
gement konnten wir den Aufwand im Einkauf
um etwa 70 Prozent reduzieren, sparen durch
das Gutschriftverfahren mehr als 20 Prozent
aller Eingangsrechnungen ein und konnten
damit die Kosten um einen sechsstelligen
Betrag senken.” — Benjamin Storm

In seinem Blog www.getridoftheshit.com
mit gleichnamigen, provokanten Motto,
finden Einkaufer regelmaBig Tipps &
Tricks zum Einkaufsmanagement.

Referent der Webinar-Reihe
Benjamin Storm - Leiter strategischer
Einkauf bei Lehmann & Voss & Co. KG

Wie implementiert man effizient
neue Einkaufsstrukturen in Unter-
nehmen? Wie sieht ein solches Projekt
aus? Wodurch profitiert der Einkauf
und Kollegen im Arbeitsalltag durch
die Verwendung einer Beschaffungs-
plattform? Woher bekommt man
gute Argumente und Hilfsmittel far
ein solches Vorhaben?

Antworten dazu erhalten Sie von mir
in der dreiteiligen Webinar-Reihe. Die
Aufzeichnungen inklusive Download-
materialien erhalten Sie unter:

www.mercateo.com/webinar



