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Der Autor
chwierigkeiten sowie Listen mit Produkten, 
ie im langjährigen Vergleich derzeit beson-
ers günstig – oder auch besonders teuer – 
ngeboten werden. Die 400 befragten Unter-
ehmen wurden nach Branche, Größe und 
egion repräsentativ für die deutsche Wirt-
chaft ausgewählt. Manche Marktbeobach-
er halten diese Anzahl für zu gering. Der Ge-
auigkeit der EMI-Prognosen hat das bisher 
einen Abbruch getan. Aus Sicht der Finanz-
ärkte hat die Aussagekraft des EMI in den 

etzten Jahren eher zugenommen – auch des-
alb, weil er früher und damit aktueller er-
cheint als der ifo-Geschäftsklimaindex. Die 
urchschnittliche Rücklaufquote der Frage-
ögen beträgt 85 Prozent. In Deutschland 
Anzeige

Ausschreibungen, Vergleichsan­
gebote, Verhandlungen: Die ein­
stigen Kerndisziplinen des Ein­
käufers entlocken den Kollegen 
aus anderen Unternehmensbe­
reichen heute nur noch ein 
müdes Lächeln. In Zeiten der 
Digitalisierung ist ein weiterfüh­
render Wertbeitrag durch den 
Einkauf gewünscht. Die damit 
verknüpften Ziele sind bisher 
jedoch schwammig formuliert 
oder gänzlich unklar.
Anstatt passiv Zielvorgaben Drit­
ter abzuwarten, können Sie mit 
der Methode „Non-Linear Per­
formance Pricing” (NLPP) nun 
schnell und proaktiv ein neues, 
exklusives Wissen aufbauen und 
sich so im Unternehmen opti- 

mal position
schaffer”, hi
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Einkauf 4.0

Schluss mit dem Bu
Bingo!
Durch die Digitalisierung steigt der Erwartungs

„schneller, schlanker, vernetzter” werden – doch
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ird der EMI von der BME vermarktet. Das 
ahresabonnement mit zwölf Ausgaben kos-
et 490 Euro zuzüglich Mehrwertsteuer.

eitere Indizes
ür Beschaffer ist der EMI deshalb so interes-
ant, weil die erhobenen Daten quasi aus 
em eigenen Bereich stammen. Es gibt darü-
er hinaus weitere Indizes, die mit eigenen 
ethoden und Fragen den Konjunkturverlauf 

rognostizieren. Der schon angesprochene 
Geschäftsklimaindex für Deutschland“ zum 
eispiel gilt ebenso als wichtiger Frühindika-
or. Rund 7000 Unternehmen erhalten jeden 

onat ungefähr 20 Fragen über ihr Unter-
ehmen. Die wichtigsten Punkte sind dabei 
ieren: weg vom „Be- 
n zum „Einkäufer 4.0“.

t den Einkäufer 4.0 

telle zwischen dem 
en und dem Beschaf­
 verfügt der Einkauf 
 wertvollen Daten­
 Einkäufer 4.0 nutzt 
n, um schnell fun­
worten auf immer 
 Fragen zu liefern. Mit 
LPP-Analysen baut er 
erständnis über den 
ang von Lieferanten, 
 Produktmerkmalen 
uppen auf. So erwei­
 ursprüngliche Rolle 
alytics-Skills: Er ver­

sorgt andere Abteilun
wertvollen Marktinform
und steigert damit den
trag im gesamten Unter

NLPP: fortschrittliche 
Algorithmen sofort anw
NLPP ist eine erprobte D
lytics-Lösung, bei der m
Analyse-Algorithmen zum
kommen: Die Software N
wickelt von der Saphi
berechnet pro Warengru
Zielpreisformel, welche 
fluss von Produkteigen
(z. B. Länge, Gewicht, Mat
auf den Preis darstellt. D
preisformel fasst das Wa
pen-Wissen des Einkaufs
zusammen. Mit Hilfe 

zzword-

druck auf Einkäufer. Alles muss 

 was bedeutet das konkret? 
inschätzungen der aktuellen Geschäftslage, 
ie Erwartung für die kommenden sechs Mo-
ate, die Nachfragesituation sowie die Zahl 
er Arbeitnehmer. Ein weiterer wichtiger  

ndex stellt der Konsumklimaindex für 
eutschland dar. Er basiert auf einer monatli-

hen Datenerhebung bei rund 2000 Konsu-
enten. Diese werden zu ihrem Ausgabe- 

nd Sparverhalten sowie zu ihrer Einschät-
ung sowohl des privaten als auch des  
esamtwirtschaftlichen Haushaltes befragt.
ie Mutter aller Indizes ist sicherlich der  
urchasing Managers Index, der wichtigste 
rühindikator für die Wirtschaft der USA. Als 
orbild für EMI arbeitet er ebenfalls mit einer 
ennlinie bei 50 Prozent und wendet sich an 
ie amerikanischen Einkaufsmanager. Der  

ndex ist in seiner Prognose der tatsächlichen 
ndustrieproduktion meist drei bis sechs  

onate voraus. 
ichael Grupp, freier Fachjournalist in Stuttgart
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NLPP zeigt – basierend auf dem 
intern verfügbaren Datenschatz – 

u. a. Preisbenchmarks und Einspar­
potenziale.

gen mit 
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 Einsatz 
LPP, ent­

rion AG, 
ppe eine 
den Ein­
schaften 
erial etc.) 
iese Ziel­
rengrup­

 kompakt 
der Ziel­

preisformel lassen sich Preis­
benchmarks berechnen, Einspar­
potenziale aufzeigen, Gleichteile 
identifizieren und nutzenbasierte 
Konstruktionsansätze verfolgen. 
Außerdem kann der Einkäufer 
komplexe Fragen wie „Make or 
Buy” beantworten sowie Auswir­
kungen von Lieferantenverlage­
rungen vorhersagen. 
Die Digitalisierung wird damit 
nicht zur Bürde, sondern zur 
Chance – für jeden Einkäufer.
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