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Robert Bosch realisiert Einsparungen durch Einsatz einer NLPP Preisanalyse-Software

Mit überschaubarem Aufwand  
valide Zielpreise ermitteln
Um Einsparpotenziale aufzudecken, greift man im Einkauf auf unterschiedliche Methoden 

zurück. Auf der Suche nach innovativen Ansätzen testete die Robert Bosch GmbH auch eine 

merkmals basierte Preisanalyse-Software, die eine valide Zielpreisermittlung für große Teile-

familien versprach: NLPP, kurz für Non Linear  Performance Pricing. Im Zentraleinkauf, der für 

die Business Unit Gasoline Systems Direkteinspritzung arbeitet, ist NLPP inzwischen seit 

mehreren  Monaten im Einsatz. 

Konstantinos Alefasidis, heute Abtei-
lungsleiter im Facheinkauf bei der Ro-
bert Bosch GmbH am Standort Zuf-

fenhausen, hat in seiner früheren Position als 
Referent für Verhandlungsberatung und -vor-
bereitung viele Methoden und Softwarelö-
sungen zu Gesicht bekommen. „Ich war für 
die Methodik in der Beschaffung verantwort-
lich“, so Konstantinos Alefasidis. „In dem Zu-
sammenhang spielt die Lieferanten- und Be-

schaffungspreisanalyse selbstverständlich ei-
ne große Rolle: Jeder Einkäufer träumt davon, 
genau zu wissen, was ein bestimmtes Teil 
kosten darf. Klassische Kostenanalyse-Me-
thoden wie Schattenkalkulation oder Cost-
Break-Down setzen eine hohe Datentranspa-
renz und -verfügbarkeit voraus, die jedoch in 
den seltensten Fällen gegeben ist. Darüber 
hinaus lassen sich mit den üblichen Metho-
den nur technisch identische Produkte preis-

lich vergleichen, was den Handlungsspiel-
raum extrem einschränkt. Es musste also ei-
ne Methodik her, die ungleiche Teile ver-
gleichbar macht und das Einsparpotenzial 
pro Teil aufzeigt.“

Neuer Ansatz: Wie beeinflussen Merkmals-
ausprägungen den Preis?
Vor rund fünf Jahren kam Konstantinos Alefa-
sidis dann erstmalig mit der Preisanalyse-

Der Trend in der globalen Autoindustrie geht hin zu kleinen und dennoch leistungsstarken Motoren. Sowohl Hersteller aus Europa, den USA aber auch 
China setzen auf Downsizing und konstruieren immer kompaktere und sparsamere Motoren mit weniger Hubraum – die allerdings dank Turboaufladung 
 eine gleichbleibende Leistungsentfaltung bieten. (Bild: Bosch)
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Software NLPP in Kontakt, die neue Wege 
ging: NLPP überprüft für komplette Waren-
gruppen die Angemessenheit von Preisen 
mittels mehrdimensionaler, nichtlinearer Re-
gressionsanalyse, die technische Eigenschaf-
ten eines Produkts im Verhältnis zum Preis 
betrachtet. So findet die Software heraus, 
welche Merkmale den Preis in welchem Aus-
maß in die Höhe treiben – in wie weit z.B. das 
Gewicht des Teils den Einkaufspreis stärker 
beeinflusst als eine spezielle Bohrung oder 
die beauftragte Oberflächenbehandlung. Die 
Software macht nicht identische Produkte 
mithilfe von Benchmarks vergleichbar, zeigt 
komplexe Wirkzusammenhänge auf, ermit-
telt das Kostensenkungspotenzial für einzel-
ne Produkte und erlaubt Preisprognosen für 
neu zu beschaffende Teile. Und da NLPP die 
Analysen sehr schnell berechnen kann, eignet 
sich die Methode für kleine als auch für sehr 
große Teilefamilien. Der Ansatz von NLPP ge-
fiel Konstantinos Alefasidis sofort. „Ich war 
von Anfang an von dieser Methodik über-
zeugt“, erklärt der Wirtschaftsingenieur. 
„Doch selbstverständlich haben wir uns nicht 
auf ein Bauchgefühl verlassen, sondern die 
Software gründlich durchleuchtet – auch im 
Vergleich zu Konkurrenzprodukten, die Ähnli-
ches versprachen. NLPP erwies sich jedoch als 
die ausgereifteste Lösung.“

Zerspante Teile auf dem Prüfstand
2014 wechselte Konstantinos Alefasidis als 
Gruppenleiter in den Projekteinkauf mit Zu-
ständigkeit für die Business Unit Direktein-
spritzung, die zum Geschäftsbereich Gaso -
line Systems gehört. Im Gegensatz zum kom-
merziellen Einkauf, der – gegliedert nach Ma-
terialgruppen – den operativen Einkaufspart 
mit Vertragsgestaltung, Preisverhandlung 
und Bestellung abwickelt, kümmert sich der 
Projekteinkauf um die technischen und pro-
jektmanagementorientierten Belange aller 
zugekauften Erzeugnisse einer kompletten 
Business Unit. Damit übernimmt der Projekt-
einkauf eine Schnittstellenfunktion zwischen 
dem kommerziellen Bosch-Einkauf, den tech-
nischen Fachabteilungen sowie der Quali-
tätssicherung.
Den Löwenanteil der zugekauften Produkte 
machen hier die zerspanten Teile aus: Sie de-
cken rund 60 Prozent des Einkaufsvolumens 
der Business Unit ab. „Nachdem ich mich wo-
chenlang ausführlich mit NLPP auseinander-
gesetzt hatte, war mir klar, dass diese Teilefa-
milie sich ideal für eine NLPP-Analyse eignet: 
Zum einen ist sie mit ihren 180 Teilen sehr 
umfangreich, was manuelle Analysen quasi 

unmöglich macht. Zum anderen beinhaltet 
jede Warengruppe bereits „per Definition“ 
Teile, die sich durch einheitliche Merkmale 
beschreiben lassen – und genau diese Teile-
merkmale benötigt man für die Auswertung 
mit NLPP, denn man möchte die Teile ja an-
hand ihrer Merkmale vergleichen und daraus 
Schlüsse über den Zielpreis ziehen.“

Ermittlung von Sollpreisen für 180 Teile
Konstantinos Alefasidis initiierte ein Projekt: 
NLPP sollte alle zerspanten Teile analysieren 
und für jedes einzelne Teil einen validen Ziel-
preis ermitteln. Darauf basierend würde der 
Facheinkauf die Zielpreise überprüfen und, 
darauf abgestimmt, im Schulterschluss mit 
dem Projekteinkauf eine individuelle Ver-
handlungstaktik entwickeln und die aufge-
deckten Einsparpotenziale heben.
Im ersten Schritt wurden in Workshops defi-

niert, welche Merkmale im Bereich der zer-
spanten Teile potenziell relevant sein könn-
ten. „Die Frage ‚Welche Merkmale sind ei-
gentlich wichtig‘, hat uns einiges an Hirn-
schmalz gekostet. Größtenteils hatten wir ein 
gutes Feeling dafür, welche Parameter sich 
auf den Preis auswirken können. Aber wir ha-
ben absichtlich auch links und rechts über 
den Tellerrand geschaut, damit auch die auf 
den ersten Blick irrelevanten Merkmale in der 
Auswertung Berücksichtigung finden. Rück-
blickend war das eine gute Entscheidung: 
Nach der NLPP-Analyse waren wir doch teil-
weise überrascht, wie stark sich einige Merk-
male auf den Preis auswirken. Im Gegenzug 
erwiesen sich andere Merkmale, die wir als 
extreme Preistreiber ansahen, als preislich 
unbedeutend.“
Als die Merkmale feststanden, stellte Kon-
stantinos Alefasidis einen Master-Studenten 
ab, um die Merkmalsausprägungen der  
180 Teile händisch zusammenzutragen. In 
einzelnen Phasen erhielt der Student Unter-
stützung durch ein reguläres Team-Mitglied. 
„Diese Fleißarbeit bindet natürlich zunächst 
Ressourcen – wird aber nur einmal zu Beginn 

„
Einsparungen in zweistelliger 
Höhe sind unseriös! Wenn ich 
aus dem Stand Savings von, 
sagen  wir mal, 12 Prozent 
realisiere , dann müsste das 
heißen , dass der komplette 
Facheinkauf vorher jahrelang 
geschlafen hat.“ 
Konstantinos Alefasidis

Konstantinos Alefasidis ist heute Abteilungslei-
ter im Facheinkauf bei der Robert Bosch GmbH 
am Standort Zuffenhausen (Bild : Bosch)
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Die Benzin-Direkt -
einspritzung von 
Bosch spart bis zu    
15 Prozent Kraftstoff. 
(Bild: Bosch)
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NLPP illustriert die  Teile in einem Koordinatensystem, eingeordnet nach 
aktuellem  Preis (y-Achse) und Zielpreis (x-Achse). Im Koordinatensystem 
werden  außerdem drei Benchmarklinien abgetragen: Die mittlere  
Benchmarklinie ist die „Shouldcost-Zielpreis“ Linie.
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fällig. Sind erstmal alle Daten in der Daten-
bank versammelt, geschieht die Analyse auf 
Knopfdruck“, so Alefasidis. Und ergänzt: „Im 
Vergleich zum Nachkalkulieren ist das ein 
Spaziergang. Wenn man einen Teil selbst 
nachkalkuliert, und noch keine Daten vorhan-
den sind, kann eine Kalkulation bis zu zwei 
Wochen dauern – pro Teil, wohlgemerkt. Da-
gegen haben die beiden Mitarbeiter für die  
180 Teile nur rund drei Monate gebraucht. An 
einer Nachkalkulation von 180 Teilen hätten 
wir also weitaus länger gearbeitet. Da relati-
viert sich der Aufwand.“ Darüber hinaus habe 
man nun zum ersten Mal überhaupt alle Teile 
der Teilefamilie in einer Datenbank, inklusive 
aller Merkmalsausprägungen. Dies sei, so Ale -
fasidis, ein großer Schritt.

Die Analyse
Die vollständigen Daten wurden nun in NLPP 
importiert. Per Klick berechnet die Software 
aus Preistreibern, Menge und Preis eine pass-
genaue Zielpreisformel. Dabei ermittelt sie 
für jedes Merkmal zusätzlich dessen Einfluss-
stärke auf den Preis. 
Merkmale, für die sich kein preistreibender 
Effekt finden lässt, sortiert die Software auto-
matisch aus. Basierend auf dieser Zielpreis-
formel ermittelt die Software durch Einset-

jedem Lieferanten zielgerichtet vorbereiten. 
Beispielsweise konnten wir hochgradig ähnli-
che Teile aufspüren, die uns zu unterschiedli-
chen Preisen verkauft wurden. In der Fülle an 
Teilen war das früher nie aufgefallen. NLPP 
hatte jedoch gleiche Zielpreise für die beiden 
Teile ermittelt. Und da NLPP die Teile anhand 
ihrer Merkmalsausprägungen analysiert, 
konnte man von Gleichteilen ausgehen“, be-
richtet Alefasidis.

Kostenverständnis neu definiert
Man habe inzwischen ein viel besseres Kos-
tenverständnis erlangt, meint Konstantinos 
Alefasidis. Und dieses werde die Leistungs-
stärke des Einkaufs auch in Zukunft positiv 
beeinflussen. „Es ist aus meiner Sicht ganz 
einfach: Je besser mein Kostenverständnis, 
desto besser bin ich als Einkäufer.“ Durch die 
Zielpreisermittlung mit Benchmarking sei ei-
ne einzigartige Kostentransparenz entstan-
den, die dem Einkäufer eine selbstbewusstere 
Verhandlungsposition verleiht. „Bis jetzt ha-
ben wir, innerhalb von vier Monaten, schon 
drei Prozent des mit NLPP untersuchten Volu-
mens als Savings identifiziert, und davon, 
Standpunkt heute, zwei Drittel umgesetzt.“
Bei der Frage, warum die Einsparungen „nur“ 
drei Prozent betragen – andere Anbieter von 
Einkaufssoftware werben schließlich mit Ein-
sparungspotenzial in zweistelliger Höhe – 
lacht Konstantinos Alefasidis. „Das ist völlig 
unseriös“, so der Einkaufsspezialist. „Wenn 
ich aus dem Stand Savings von, sagen wir 
mal, 12 Prozent realisiere, dann müsste das 
heißen, dass der komplette Facheinkauf vor-
her jahrelang geschlafen hat. Bei uns verste-
hen die Facheinkäufer ihren Job und haben 
schon immer die richtigen Hebel bedient. 
Doch NLPP liefert uns nun zusätzliche Infor-
mationen, die wir in dieser Form teileüber-
greifend noch nie vorliegen hatten. Diese Da-
ten nutzen wir nun ganz konsequent, um Ein-
sparungen zu realisieren.

„Mit NLPP kann der Einkauf eine große An-
zahl von Teilen mit überschaubarem Auf-
wand sehr gut durchanalysieren und valide 
Zielpreise ermitteln“, fasst Alefasidis zusam-
men. „Damit eröffnet die Software ganz neue 
Möglichkeiten, Einsparpotenziale im großen 
Stil zu ermitteln und zu heben. Ich bin mit 
dieser Software überaus zufrieden.“

zen der Merkmale in die Formel anschließend 
den Sollpreis (Zielpreis) jedes Teils. (Beispiel 
siehe Kasten)
NLPP illustriert die Teile in einem Koordina-
tensystem, eingeordnet nach aktuellem Preis 
(Y-Achse) und Zielpreis (X-Achse). Im Koordi-
natensystem werden außerdem drei Bench-
marklinien abgetragen: Die mittlere Bench-
marklinie ist die „Shouldcost / Zielpreis“ Linie. 
Alle Punkte oberhalb dieser Linie bieten Ein-
sparpotenziale. Zudem sieht der Anwender in 
einer tabellarischen Darstellung sofort die 
Einsparpotenziale in Prozent und z.B. Euro. 
Die Analyse förderte Erstaunliches zutage. Es 
ergab sich nicht nur eine unerwartete Ge-
wichtung der kostentreibenden Merkmale. 
Das Team rund sah auch schwarz auf weiß, 
dass die Sollpreise einiger Teile sehr stark vom 
Ist-Preis abwichen.

Erstaunliche Gewichtung der kostentreiben-
den Parameter
Der Projekteinkauf nahm daraufhin Kontakt 
mit dem Facheinkauf auf und schilderte die 
Ergebnisse. „Dank NLPP wussten wir genau, 
an welchen Stellen wir ansetzen mussten. 
Anstatt die Nadel im Heuhaufen zu suchen, 
konnten wir plötzlich präzise pro Teil argu-
mentieren und die Preisverhandlungen mit 


