ithilfe von automatisch erfassten 3D-CAD-Modellen wird die Zielpreis-
lich vereinfacht. Bild: Gorodenkoff/Fotolia
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Automatisierte Zielpreis-Berechnung fiir Zeichnungsteile auf Basis von CAD-Daten

Datenubernahme spart manuelle Erfassung
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Mithilfe einer Performance-Pricing-Software kann der Einkauf auf Knopfdruck Zielpreise ermitteln. Hierfir muss man

zwangslaufig Daten zusammentragen — und das kann manuell echte Sisyphosarbeit sein. Ein Teilemanagement-System

automatisiert jetzt die Datenerhebung und tbergibt die Werte direkt an die Preisanalyse-Software. So sinkt der Arbeits-
aufwand fur die Ermittlung von Zielpreisen.

ie mittels Performance-Pricing-Ana-
D lyse berechneten Zielpreise sind pu-
res Verhandlungsgold: Sie beschrei-
ben, wie viel ein Produkt im Einkauf kosten
darf und verschaffen dem Einkaufer damit ei-
nen strategischen Wissensvorsprung.
In der Praxis ist die Zielpreis-Kalkulation je-
doch kein Spaziergang. ,Schuld” sind die fir
die Performance-Pricing-Analyse benotigten
Daten: Samtliche Eigenschaften der zu analy-
sierenden Beschaffungsobjekte missen be-
kannt sein (oft helfen CAD-Daten, Angebote
oder Spezifikationen) und dann systematisch
erfasst werden. Doch schon an der Verfligbar-
keit und Zuganglichkeit dieser Daten kann
das gesamte Vorhaben scheitern.
Folglich wiirde eine Automatisierung dieser
Datenerfassung mit gleichzeitiger Automati-
sierung der Zielpreis-Berechnung dem Ein-
kauf einerseits immens viel Zeit sparen, ande-
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rerseits sehr schnell einen erheblichen Infor-
mationsvorsprung verschaffen — und dafiir
gibt es jetzt eine Losung: Das Teilemanage-
ment-System PartExplorer/PartscapeNaviga-
tor in Kombination mit der Performance-
Pricing-Software NLPP. Das Software-Duo ist
praxiserprobt und bereits bei verschiedenen
Unternehmen aus dem Maschinenbau und
Automotive-Sektor im Einsatz.

NLPP: Was gleich ist, muss gleich viel kosten
Die von der Saphirion AG entwickelte Soft-
ware NLPP nutzt die Methodik des Perfor-
mance Pricing, um die Angemessenheit von
Preisen zu Uberprifen. Grundannahme da-
bei: Teile mit gleichen Produkteigenschaf-
ten missen gleich viel kosten (sprich: haben
den gleichen Zielpreis). Mithilfe von sechs
mehrdimensionalen linearen und nicht-li-
nearen Regressionsverfahren berechnet

NLPP eine prazise Zielpreisformel, indem es
die relevanten Produkteigenschaften im
Verhaltnis zum Preis betrachtet. Mit der
Zielpreisformel ergibt sich der Zielpreis pro
Teil, der mit dem Ist-Preis abgeglichen wer-
den kann. So lassen sich Benchmarks erstel-
len, potenzielle Einsparungen identifizieren
sowie Gleichteile aufspuren.

Die Eigenschaften eines Zeichnungsteils kon-
nen Merkmale wie Lange, Breite, Hohe, Mate-
rial, Oberflachenbearbeitung, Toleranzen, Ge-
wicht sowie Lebensdauer, Temperatur-Band-
breiten sein.

Da die NLPP-Methode universell nutzbar ist,
kann sie alle Arten von Merkmalen beriick-
sichtigen. Neben den direkten Produktmerk-
malen werden zudem Angaben wie Preis,
Menge, Lieferant etc. fur die Analyse genutzt,
um das Ergebnis aus unterschiedlichen Per-
spektiven auszuwerten.




Um mit der Zielpreisermittlung zu starten,
missen mehrere Teileeigenschaften vorlie-
gen. Hier hilft das Teilemanagement-System
der Firma CADBAS. Einzige Vorarbeit, die vom
Einkauf zu erledigen ist: Alle 3D-CAD-Daten
mussen gesammelt in einem Verzeichnis zur
Verfligung gestellt werden. Dann liest die
Software eine CAD-Datei nach der anderen
aus und baut eine Datenbank mit allen ge-
fundenen Sachmerkmalen/Teilespezifikatio-
nen auf. Darliber hinaus kategorisiert sie je-
des Zeichnungsteil anhand seiner 3D-Geo-
metrie in eine Teilefamilie, sodass sich spater
alle Teile einer Teilefamilie leicht in der Daten-
bank auffinden lassen. Weiterhin ist tber die
Teilekategorie klar, welche Merkmale flir eine
NLPP-Analyse ausgelesen werden sollen.
Uber Schlisselfelder wie z.B. die Material-
nummer werden die bestehenden Informa-
tionen pro Sachnummer um weitere Daten
aus ERP-, PLM- und anderen Systemen ange-
reichert. Schlussendlich steht ein umfangrei-
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Screenshot, NLPP: Grafische Darstellung der mit
NLPP automatisch ausgewerteten 3D-CAD-Mo-
delle nach ,aktueller Preis” vs. ,Zielpreis”. Klar
ist zum Beispiel die Teilegruppe zu erkennen, die
auch durch die 3D-CAD-Analyse als dhnlich
erkannt wurde. Bild: Saphirion
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folgt aussehen:

Zielpreis = e

Performance Pricing mit Zielpreisformeln

Mit einer Zielpreisformel ldsst sich berechnen, wie teuer ein Teil im Einkauf sein darf, gemessen an sei-
nen Produkteigenschaften. Eine Zielpreisformel fiir automatisch erfasste Zeichnungsteile konnte wie

(2,605 4 0,173 « Linge [mm]+ 1,265 » Materialanteil [%]= 0,012 « Breite [mm]+ 3,145 » Volumen [mma3])

Da eine Zielpreisformel die Leistung eines Produktes (spezifiziert durch die Produkteigenschaften) im
Verhdltnis zum Preis berticksichtigt, kann der Einkauf optimale Sourcing-Entscheidungen treffen, die
auf einer breiten Datenbasis beruhen. Derart abgesicherte Informationen sind dem traditionellen
3-Angebote-Ansatz weit liberlegen und bringen das strategische Sourcing auf ein neues Level.

cher, aktueller Datensatz pro Sachnummer
zur Verfligung.

Darliber hinaus nimmt die Teilemanage-
ment-Software strukturelle und syntaktische
Transformationen vor, sodass Bezeichnun-
gen, Schreibweisen etc. vereinheitlicht wer-
den. Fur Tausende von CAD-Zeichnungen er-
ledigt die Software diese Arbeit in wenigen
Stunden.

Zielpreise automatisiert berechnen

Mit wenigen Klicks werden die Daten an-
schlielend in die NLPP-Anwendung impor-
tiert. In der Software wahlt der Einkdufer
dann die Sachmerkmale aus, welche er in ei-
ner Zielpreisformel bertcksichtigen méochte.
Den Rest erledigt NLPP: Mit den Eingangsda-
ten und den ausgewahlten Sachmerkmalen
berechnet die Software innerhalb weniger
Sekunden die benotigten Zielpreisformeln.

In der Praxis kommen meist mehrere Ziel-
preisformeln gleichzeitig zum Einsatz. So wa-
re es denkbar, flr jeden zertifizierten Liefe-
ranten eine Zielpreisformel zu berechnen. Da-
mit ist sofort erkennbar, bei welchem Liefe-
ranten eine Materialnummer wahrscheinlich
am Gunstigsten eingekauft werden kann.
Dem Einkaufer stehen aulRerdem auf Knopf-
druck Zusatzinformationen wie Bench-
marks, Preisunterschiede ahnlicher Teile, ei-

Kategorisierungs-
ergebnis nach der
Analyse von 206 CAD-
Modellen im Teile-
management-System
Partscape Navigator:
Es ist gut zu erkennen,
wie dhnliche Teile zu
einer Teilefamilie
gruppiert werden.
Bild: CADBAS

ne Ubersicht der Top-Einsparungsmaglich-
keiten etc. fir die gesamte Teilefamilie zur
Verfugung. Aus diesen Informationen las-
sen sich sofort konkrete MafBnahmen ablei-
ten und umsetzen.

Durch eine Verknipfung des Teilemanage-
ment-Systems mit anderen IT-Systemen (z.B.
dem ERP-System) entfaltet sich ein noch gro-
RBerer Nutzen: Sobald sich die Datenbasis an-
dert (z.B. Anderung der Bestellmenge, Ein-
fihrung neuer Teile), werden die Zielpreisfor-
meln und Zielpreise der jeweiligen Teilefami-
lie neu berechnet und systemibergreifend
automatisch wieder auf den aktuellsten
Stand gebracht.

Verkniipfung mit anderen IT-Systemen
Konkret hiefe das z.B.: Die berechneten Ziel-
preisformeln werden aus NLPP zurlick in das
Teilemanagement-System gespielt, und es
wird folgende Regel hinterlegt: ,Aktualisiere
Zielpreis bei Anderung der jahrlichen Bestell-
menge"“. Weiterhin ist es moglich, bei der An-
lage einer neuen Materialnummer bereits ei-
nen Zielpreis und entsprechende Best- und
Worst-Benchmarks zu berechnen und UGber
den Lebenszyklus einer Materialnummer
standig aktuell zu halten.

Mit passender Software-Unterstitzung und
Methodik ist der Einstieg in die Welt der Ziel-
preis-Berechnung heute fiir jede Einkaufsab-
teilung problemlos machbar. Ergebnisse wie
Zielpreise, Einsparpotenziale oder Portfolio-
Benchmarks fiir Tausende von Sachnummern
lassen sich mit geringem Aufwand automati-
siert ermitteln. Die neuen Verfahren sind der
klassischen Kostenstrukturanalyse in puncto
Geschwindigkeit und Menge der Sachnum-
mern weit Uberlegen.

Der Autor
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