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Smart Sourcing bei umfangreichen Teile-Portfolios

Wer fiir tausende Verbindungselemente Zielpreise berechnen will, kommt mit der Bottom-up-Kalkulation
nicht weit; das Verfahren ist schlichtweg zu aufwandig. Ein filhrender Automobilzulieferer hat nun eine
zeitsparende Alternative gefunden: Ergdnzend zum klassischen Cost Engineering nutzt das Unterneh-
men jetzt die Preisanalyse-Methode NLPP - und spiirt ganz nebenbei bis dato unentdeckte Gleichteile

auf.

Der Commodity-Einkauf des Auto-
mobilzulieferers, der aus Geheim-
haltungsgriinden nicht namentlich
genannt werden mdochte, verant-
wortet weltweit die Beschaffung
von Verbindungselementen. Es
handelt sich dabei immer um Tei-
le, die kalt umgeformt aus Draht
hergestellt werden, z. B. Schrau-
ben und Muttern. Der Einkaufs-
preis dieser Teile liegt pro Stick
Gblicherweise zwischen wenigen
Cents bis hin zu sechs Euro. Klein-
vieh, mag man im ersten Moment
denken. Doch bei rund 25.000 ak-
tiven Sachnummern kommen hier
schnell enorme Summen zusam-
men. Das Einkaufsvolumen, dass
das Commodity-Einkaufsteam be-
treut, umfasst rund 340 Millionen
Euro. So ist es nachvollziehbar,
dass das Unternehmen bei der Be-
schaffung aller C-Teile ganz genau
auf den Preis schaut. Ziel ist es, je-
des Beschaffungsobjekt zum bes-
ten Preis-Leistungsverhaltnis zu
sourcen - Centartikel eingeschlos-

sen.

Kostenanalyse sprengt den Zeit-
rahmen

Dreh- und Angelpunkt der Verga-
be ist tblicherweise das Cost En-
gineering, das eine Schnittstellen-
funktion zwischen Technik, Ein-
kauf und Controlling einnimmt, fr
Kostentransparenz sorgt und Ar-
gumente fir eine Verhandlung lie-
fern soll. »Die Kollegen aus dem
Cost Engineering ermitteln per
Vollkostenanalyse Zielpreise, die
es in der Preisverhandlung zu er-
reichen gilt, wobei wir Einkdufer
uns innerhalb einer vordefinier-
ten zulassigen Varianz bewegen
kénnen«, erldutert ein Mitarbei-
ter des Commodity-Einkaufs im
Interview. »Dabei gibt es jedoch
ein Problem: Die Kostenanalyse ist
viel zu zeitintensiv, um fir jeden
einzelnen Centartikel einen Ziel-
preis zu errechnen. Selbst, wenn
ein Cost Engineer nur eine Stun-
de pro Sachnummer braucht - bei

mehreren tausend Positionen ist
das schlichtweg nicht mehr leist-
bar.« So musste der Einkaufer sich
bis dato zwangslaufig damit be-
gntigen, konkrete Zielpreise ledig-
lich fiir einen kleinen Ausschnitt
seines Beschaffungsportfolios an
die Hand zu bekommen. Fir ihn -
und seine Kollegen - eine unbe-
friedigende Situation.

Da ihm klar war, dass altherge-
brachte Methoden ihn nicht wei-
terbringen wiirden, machte er sich
auf die Suche nach einer neu-
en Herangehensweise - und erin-
nerte sich an die Methode NLPP,
kurz fir Non-linear Performance
Pricing, die erim Rahmen einer fri-
heren Tatigkeit kennengelernt hat-
te.

Schneller als die Kostenanalyse:
NLPP

NLPP ist eine wissenschaftlich fun-
dierte Analysemethode, die der
Einkaufer im Tagesgeschaft an-
wenden kann - erganzend zur
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Vollkostenanalyse oder auch al-
leinstehend. Sie wurde von der
Schweizer Saphirion AG entwickelt
und ist als gleichnamige Software-
Anwendung erhdltlich. Im Ver-
gleich zur Vollkostenanalyse er-
weist sich die Methode als deut-
lich effizienter: Mit NLPP lassen
sich schnell und einfach fir belie-
big viele Sachnummern Zielpreise
ermitteln und die Angemessenheit
von Ist-Preisen Gberprifen.

Dabei geht die Methode einen
anderen Weg als die klassische
Vollkostenanalyse: Sie beruht
auf der Grundannahme, dass
Artikel mit gleichen Merkma-
len/Produkteigenschaften im Ein-
kauf gleich viel kosten miissen.
Darum betrachtet NLPP die Eigen-
schaften eines Produkts im Ver-
haltnis zu dessen Preis, sprich: das
Preis-Leistungs-Verhaltnis  bzw.
Kosten-Nutzen-Verhdltnis, und
ermittelt darauf basierend eine
Zielpreisformel. Als Produkteigen-
schaften dienen einerseits quan-
titative Parameter (z. B. die tech-
nischen MaBe und die Beschaf-
fungsmenge), andererseits quali-
tative Parameter (z. B. die Liefer-
zeit, die Art der Beschichtung oder
auch die Fehlerrate). Der Einkdaufer
kann die fir ihn wichtigen Merk-
male, die bei der Analyse beriick-
sichtigt werden, véllig frei wahlen.

Die NLPP-Software von Saphiri-
on ermittelt die Zielpreisformeln
sehr prazise mit Hilfe von sechs
mehrdimensionalen linearen und
nicht-linearen Regressionsverfah-
ren. Aus einer Zielpreisformel er-
gibt sich wiederum der Zielpreis
pro Teil, der nun dem Wert des Teils
entspricht. Die Software erstellt
aussagekraftige Benchmarks, die
einen Zielpreiskorridor fir Ein-
kaufsverhandlungen vorgeben -
vom Worst-Practice-Zielpreis bis
zum Best-Practice-Zielpreis. Der
Einkaufer sieht genau, wie hoch

die moglichen Einsparpotenziale
fir einzelne Sachnummern, Wa-
rengruppen oder das gesamte
Teileportfolio sind.

Was aufwandig klingt, ist in der
Praxis Gberschaubar: Um eine ein-
fache NLPP-Preisanalyse durchzu-
fihren, reichen schon die Daten-
sdtze von 25 Sachnummern. Der
Einkaufer tragt die Merkmale und
Ist-Preise in Tabellenform zusam-
men und importiert die Daten in
die Software. Den Rest erledigt die
Software.

Welches Teil bei welchem Liefe-
ranten?

Bevor sich der Automobilzuliefe-
rer fir die Einfihrung von NLPP
entschied, spielte der Commodity-
Einkauf einen konkreten Use Ca-
se fir eine Teilefamilie mit knapp
1.000 Sachnummern durch. Mit-
hilfe der NLPP-Analyse sollte ge-
klart werden, wie eine optimale Al-
lokation der Sachnummern dieser
Teilefamilie zum bestehenden Pool
aus rund 60 Lieferanten ausse-
hen miisste. Hierfiir definierte das
Team des Commodity-Einkaufs zu-
nachst die fir die NLPP-Analyse
wichtigen Teilemerkmale, basie-
rend auf den Erkenntnissen friihe-
rer Vollkostenanalysen. Dann trug
das Team die einzelnen Merkmals-
auspragungen fiir jede zu analysie-
rende Sachnummer in einer Tabel-
le zusammen. Fir einige der Tei-
le lagen aus dem Cost Engineering
bereits Zielpreise vor, die man mit
den NLPP-Ergebnissen abgleichen
wollte. Andere Teile waren hinge-
gen bis dato noch nicht untersucht
waorden.

Das Ergebnis, das NLPP aus diesen
1.000 Datensatzen hervorbrach-
te, offenbarte fiir die Teilefamilie
Einsparpotenziale von tiber 20 Pro-
zent — und so war die Beschaffung
der Software auf Entscheider-
Ebene schnell beschlossene Sa-

che. Die Zielpreise, die NLPP fir
Teile mit bereits bekannten Ziel-
preisen ermittelte, waren de-
ckungsgleich zu den Ergebnissen
aus der Vollkostenanalyse. Mit ver-
gleichbar wenig Manpower hat das
Unternehmen aber nun zusdtzlich
eine valide Zielpreisformel fir die
komplette Teilefamilie vorliegen,
anhand derer sofort klar ist, wel-
cher Lieferant fir welches Teil pra-
destiniert ist. Das Einkaufsteam
sah schwarz auf wei3, welche Tei-
le bis dato Gberteuert beschafft
wurden und konnte die Sachnum-
mern im Anschluss zum jeweils
besten Lieferanten verlagern -
ohne viele Angebote einholen zu
mussen. Dariber hinaus entdeck-
te das Team mit Hilfe der Analyse
Gleichteile als auch sich ahnelnde
Teile, deren Existenzin dieser Form
nicht bekannt war.

Harmonisierung der Teilefami-
lie: NLPP automatisiert Ahnlich-
keitsanalyse

Teilegruppen beinhalten oft unbe-
merkt Varianten, die sich hinsicht-
lich ihrer Spezifikationen nur mar-
ginal unterscheiden, jedoch unter-
schiedlich viel kosten. Der Mitar-
beiter des Commodity-Einkaufs
berichtet: ,Bei unliberschaubar
groBen Teilefamilien schleichen
sich rasch Gleichteile ein - die Har-
monisierung der Teilefamilien ist
darum erklartes Ziel aller Unter-
nehmen, die mit einer Vielzahl an
Sachnummern hantieren. In unse-
rem Fall ist dieses Prablem histo-
risch gewachsen, denn friher ha-
ben wir dezentral gesourct. So ist
es maoglich, dass ein bestimmtes
Teil mehrfach in der Datenbank zu
finden ist, jeweils unter einer eige-
nen Sachnummer, und aktuell bei
verschiedenen Lieferanten zu un-
terschiedlichen Preisen beschafft
wird. Bislang stand uns allerdings
kein Hebel zur Verfiigung, diese
Teile zielgerichtet mit vertretba-
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rem Aufwand aufzuspiren und in-
nerhalb der Gleichteile jene Sach-
nummer zu identifizieren, die eine
besonders gute Preis-Performance
bietet. NLPP hat uns in diesem Be-
reich signifikante Einsparungen
beschert.”

Die Vorgehensweise ist einfach:
Die Software NLPP beinhaltet
einen  Auswertungs-Assistenten
(HotSpot Advisor), der die Sach-
nummern einer Teilegruppe an-
hand ihrer Spezifikationen au-
tomatisch auf Ahnlichkeit un-
tersucht und die jeweils preis-
lich attraktivsten Alternativteile
ermittelt. Auf Knopfdruck zeigt
der Auswertungs-Assistent dem
Anwender direkt eine Liste aller
Gleichteile, d. h. Sachnummern mit
ahnlichem Zielpreis aber unter-
schiedlichem Ist-Preis. Den Grad
der Teile-Ahnlichkeit kann der An-
wender dabei individuell in Pro-
zentschritten festlegen.

Wissenstransfer vom Einkauf in
andere Bereiche

Von den NLPP-Analyseergebnissen

kénnen Einkauf und Konstrukti-
on gleichermaBen profitieren: Der
Einkdufer senkt die Beschaffungs-
kosten. Die Konstruktion hingegen
vermeidet unndtige Doppelarbeit
bei der Entwicklung und kann auf
vorhandene Teile zuriickgreifen.

Dieser bereichsiibergreifende Ein-
satz von NLPP schwebt auch dem
interviewten Automobilzulieferer
vor: »Einkauf, Konstruktion und
Entwicklung missen sich in Zu-
kunft viel starker vernetzen. In
diesem Kalenderjahr planen wir,
pro Woche 300 Sachnummern
mit NLPP zu analysieren. Diese
NLPP-Ergebnisse mit Aussagen
zur Preis-Performance sind ja nicht
nur fir uns Einkaufer wertvoll. Ziel
ist es, in unserem Hause einen di-
gitalen Wissenstransfer zu eta-
blieren, der die Ergebnisse allen
zuganglich macht und fir mehr
Effizienz sorgt.«

Zielpreis Contracting

Parallel will man die NLPP-
Ergebnisse nutzen, um die Preis-
sicherheit im Einkauf weiter zu er-

héhen. »Es ware wiinschenswert,
in Zukunft mit den Lieferanten
Zielpreisformeln statt Einzelprei-
se vertraglich zu fixieren.«, meint
der Einkaufs-Experte. Diese Vorge-
hensweise, die auch unter dem Be-
griff Zielpreis Contracting bekannt
ist, zahlt sich vor allem dann aus,
wenn sich das Beschaffungsport-
folioinnerhalb der Vertragslaufzeit
stark andern kénnte - so auch im
Fall von Verbindungselementen:
Viele Sachnummern entfallen im
Laufe der Monate, dafir kommen
neue hinzu. Sind lediglich Einzel-
preise fir bei Vertragsabschluss
bestehende Sachnummern verein-
bart, fangt der Einkdufer bei den
Jfrischen” Teilen wieder bei Null
an. Steht hingegen die Zielpreis-
formel im Vertrag, ergibt sich der
Preis automatisch durch Einset-
zen der jeweiligen Parameter in die
Formel. So sind die kommerziel-
len Rahmenbedingungen wahrend
der gesamten Vertragslaufzeit so-
wohl fiir bestehende als auch alle
zukinftigen Teile klar geregelt.

Weitere Informationen zu NLPP finden Sie auf unserer Homepage:

www.saphirion.com

Falls Sie an einer unverbindlichen NLPP Testanalyse interessiert sind, senden Sie uns bitte eine Email an:

info@saphirion.com

Saphirion AG
Ander Lorze 9
6300 Zug
Switzerland
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Rechenbeispiel: Teilefamilie ,,Fastener/Befestigungsmaterial"ﬁ]

Fir 1.000 Teilenummern aus der Teilefamilie ,,Fastener/Befestigungsmaterial” sollen mit Hilfe der Software
NLPP Zielpreise berechnet und mit den Ist-Preisen abgeglichen werden. Hierflr definiert der Einkauf die fir
die Teile relevanten Produktmerkmale, die anschlieBend im Verhaltnis zum Preis ausgewertet werden. Eine
gute Quelle fiir wichtige Merkmale ist die Teilespezifikation, die der Lieferant zur Angebotskalkulation erhalt.
Relevante Merkmale kénnen auch im Cost Engineering erfragt werden.

Der Ubersichtlichkeit halber beschranken wir uns im Rechenbeispiel auf fiinf Merkmale, die da wéren:

Lange (mm)
e Gewicht (g)
e Durchmesser (mm)
e Gewinde (textuell)
o Kopfform (textuell)

Mit Hilfe dieser Angaben berechnet die Software NLPP eine Zielpreisformel. Im vorliegenden Beispiel sieht
diese wie folgt aus:

Zielpreis = exp (

—9,740

+2, 305 - Gewicht

—0, 342 - Durchmesser
421,724 - Lange

40, 107 - Gewinde/Fein
42,719 - Kopfform/Flach

1
+1.274,239 - ——
Jahresmenge

Der Zielpreis wird dann ebenfalls automatisch durch die Software berechnet, indem die Werte fiir die ein-
zelnen Merkmale jeder der 1.000 Sachnummer in die Formel eingesetzt werden. Nach wenigen Sekunden
stehen dem Einkdufer die Zielpreise fiir jedes Teil zur Verfiigung.

NLPP berechnet zusatzlich die Starke des Einflusses jedes Merkmals auf den Preis und erkennt Merkmale, die
keinen Einfluss auf den Preis haben.

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

e Ldnge = 1,089

Gewicht = 0,987

e Durchmesser = 0,554
Gewinde/Fein = 0,334
Kopfform/Flach = 0,102

Die Interpretation der Zahlen ist einfach: Beispielsweise hat die Lange (1,089) ca. einen doppelt so groBen
Einfluss auf den Preis wie der Durchmesser (2 - 0,554 = 1,108 ~ 1, 089).

'Die Zielpreisformel im Praxisbeispiel basiert aus Diskretionsgriinden auf fiktiven Werten und dient lediglich der Anschauung.
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