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Die fuenf Phasen des EK Controlling

Die finf Phasen des Einkaufscontrollings

Einkaufscontrolling hat keinen echten Anfang und IST-Zustand
esistelien

auch kein echtes Ende. Es ist viel mehr ein
andauernder Prozess, der die verschiedenen
Abteilungen des Einkaufs immer wieder ol
durchliuft und dabei durchgehend optimiert. FUNFPHASEN ~

. ) . T . DES EINKAUFS-
Dieser Prozess - oder eben Kreislauf - sieht wie CONTROLLINGS
folgt aus:

Analyse

2 zusammen-
durchfiihren « fiihren
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Herausforderungen Einkauf

1. Digitalisierung und Automatisierung

Die Digitalisierung verandert den Einkaufsprozess grundlegend. Unternehmen setzen zunehmend auf
digitale Tools und Plattformen, um ihre Einkaufsprozesse zu automatisieren und effizienter zu gestalten.
E-Procurement-Systeme ermaoglichen eine nahtlose Integration des Einkaufs in die bestehenden
Unternehmensprozesse und bieten Echtzeit-Datenanalysen, die eine bessere Entscheidungsfindung
unterstiitzen. Kiinstliche Intelligenz (KI) wird ebenfalls genutzt, um Muster in Daten zu erkennen und
Routineaufgaben zu automatisieren, was den Einkauf erheblich entlastet.

2. Nachhaltigkeit und Umweltbewusstsein

Nachhaltigkeit gewinnt im Einkauf zunehmend an Bedeutung. Unternehmen stehen unter Druck,
umweltfreundlichere und sozialvertraglichere Lieferketten aufzubauen. Dies umfasst die Auswahl von
Lieferanten, die nachhaltige Praktiken anwenden, und den Ubergang zu einer Kreislaufwirtschaft, in der
Produkte am Ende ihres Lebenszyklus recycelt oder wiederverwendet werden.

3. Kostenmanagement

Die Optimierung der Beschaffungskosten ist eine zentrale Herausforderung. Unternehmen missen die
Einkaufspreise im Auge behalten, insbesondere in Zeiten von Preiserhohungen und globalen Krisen.
Methodische Ansatze wie Kostenstrukturanalysen helfen, marktgerechte Zielpreise zu modellieren und
die Verhandlungskompetenz zu starken.
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Herausforderungen Einkauf

4. Strategische Planung

Ein professioneller Einkauf muss in der Lage sein, verschiedene Szenarien zu planen,
um Risiken wie Wahrungsschwankungen oder Lieferengpasse zu bertcksichtigen.
Eine durchdachte Planung verbessert die Planungssicherheit fir Lieferanten und
ermoglicht langfristige Partnerschaften, die eine kontinuierliche Qualitat und
Preissicherheit gewahrleisten.

5. Globale Herausforderungen

In einer zunehmend globalisierten Welt missen Unternehmen ihre Sourcing-
Strategien Uberdenken, um wettbewerbsfahig zu bleiben. Dies erfordert ein
Umdenken in der Wahl der Lieferanten und eine starkere Berlicksichtigung von
Nachhaltigkeitskriterien.

Diese Herausforderungen erfordern von Unternehmen eine kontinuierliche
Anpassung ihrer Einkaufsstrategien, um wettbewerbsfahig zu bleiben und den sich
andernden Marktanforderungen gerecht zu werden.
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Trends im Einkauf

0

Der Industrieeinkauf steht heute vor
zahlreichen Herausforderungen und
Veranderungen, die durch technologische
Innovationen, globale Ereignisse und
veranderte Marktanforderungen gepragt
sind.

N

I','

Um wettbewerbsfahig zu bleiben, miissen
Unternehmen sich anpassen und ihre
Einkaufsstrategien entsprechend
aktualisieren.

Hier sind die wichtigsten aktuellen Trends
im Industrieeinkauf und was dabei zu
beachten ist:



Trends im Einkauf

1. Digitalisierung und Automatisierung

Die Digitalisierung verandert den Einkaufsprozess grundlegend. Moderne Unternehmen
setzen verstarkt auf digitale Tools und Plattformen, um ihre Einkaufsprozesse zu
automatisieren und effizienter zu gestalten.

E-Procurement-Systeme: Diese ermoglichen die nahtlose Integration des Einkaufs in die
bestehenden Unternehmensprozesse und tragen dazu bei, Zeit und Kosten zu sparen. Sie
bieten Echtzeit-Datenanalysen, die eine bessere Entscheidungsfindung ermaoglichen.
Automatisierung durch KI: Kiinstliche Intelligenz (KI) wird genutzt, um Muster in Daten zu
erkennen, Prognosen zu erstellen und Routineaufgaben zu automatisieren, was den
Einkauf erheblich entlastet.

Zu beachten: Die Einfuhrung digitaler Systeme erfordert eine sorgfaltige Planung,
Schulung des Personals und moglicherweise auch eine Umgestaltung der internen
Prozesse. Zudem ist die IT-Sicherheit ein kritischer Faktor, da die Digitalisierung auch
Risiken durch Cyberangriffe erhoht.
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Trends im Einkauf

2. Nachhaltigkeit und Umweltbewusstsein

Nachhaltigkeit gewinnt auch im Industrieeinkauf immer mehr an Bedeutung. Unternehmen
stehen unter Druck, umweltfreundlichere und sozialvertraglichere Lieferketten aufzubauen.

Nachhaltige Beschaffung: Es geht darum, Produkte und Dienstleistungen zu wahlen, die
umweltfreundlich sind und ethische Standards einhalten. Dies umfasst auch die Auswahl
von Lieferanten, die nachhaltige Praktiken anwenden.

Kreislaufwirtschaft: Der Ubergang von einer linearen zu einer Kreislaufwirtschaft, in der
Produkte am Ende ihres Lebenszyklus recycelt oder wiederverwendet werden, ist ein
bedeutender Trend.

Zu beachten: Nachhaltige Beschaffung kann zunachst hohere Kosten verursachen, zahlt
sich jedoch langfristig durch verbesserte Markenreputation, geringere Risiken und
Einhaltung gesetzlicher Vorschriften aus. Unternehmen missen sicherstellen, dass ihre
Lieferanten ebenfalls diesen Nachhaltigkeitsstandards entsprechen.
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Trends im Einkauf

3. Risikomanagement und Resilienz in der Lieferkette

Die COVID-19-Pandemie hat die Anfalligkeit globaler Lieferketten offenbart. Dies hat dazu
gefihrt, dass Unternehmen verstarkt in das Risikomanagement investieren, um ihre
Lieferketten widerstandsfahiger zu machen.

Diversifizierung von Lieferanten: Um das Risiko von Lieferengpassen zu minimieren,
setzen Unternehmen vermehrt auf die Diversifizierung ihrer Lieferantenbasis. Dies
umfasst die Auswahl von Lieferanten aus verschiedenen geografischen Regionen.
Lokalisierung der Beschaffung: In einigen Fallen wird die Beschaffung wieder naher an
den Produktionsstandort verlagert (Nearshoring oder Onshoring), um Abhangigkeiten zu
reduzieren und die Kontrolle zu erh6éhen.

Zu beachten: Wahrend die Diversifizierung und Lokalisierung der Beschaffung die
Resilienz erhdhen, kdnnen sie auch die Komplexitat und die Kosten des Einkaufsprozesses
steigern. Unternehmen miussen ein Gleichgewicht zwischen Kosten, Effizienz und
Risikomanagement finden.
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Trends im Einkauf

4.Strategische Partnerschaften und Kollaboration

Die Bedeutung strategischer Partnerschaften nimmt zu. Statt nur auf den Preis zu achten,
suchen Unternehmen nach Lieferanten, die langfristige Partner sein kdnnen und gemeinsam
Innovationen vorantreiben.

Ko-Innovation: Durch enge Zusammenarbeit mit Lieferanten konnen Unternehmen neue
Produkte oder Prozesse entwickeln, die beiden Parteien zugutekommen.

Langfristige Vertrage: Solche Vertrage bieten Planungssicherheit und oft bessere Konditionen.
Sie fordern eine engere Zusammenarbeit und das gegenseitige Verstandnis.

Zu beachten: Strategische Partnerschaften erfordern ein hohes Mal$ an Vertrauen und
Transparenz. Unternehmen sollten klare Kommunikationswege und eine starke Governance-
Struktur etablieren, um die Zusammenarbeit erfolgreich zu gestalten.
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Trends im Einkauf

5. Datengetriebene Entscheidungsfindung

Die Menge an verfligbaren Daten hat exponentiell zugenommen, und Unternehmen
nutzen diese Daten, um fundierte Einkaufsentscheidungen zu treffen.

Big Data und Analytics: Durch die Analyse groller Datenmengen konnen Unternehmen
Trends erkennen, Nachfrageprognosen verbessern und bessere Preisverhandlungen
fihren.

Echtzeit-Daten: Diese ermdoglichen es, schnell auf Marktveranderungen zu reagieren und
den Einkauf entsprechend anzupassen.

Zu beachten: Der Umgang mit grof8en Datenmengen erfordert spezialisierte Fahigkeiten
und Technologien. Zudem ist es wichtig, sicherzustellen, dass die Daten genau und
aktuell sind, um Fehlentscheidungen zu vermeiden.
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Trends im Einkauf

6. Globalisierung versus Lokalisierung

Der Trend zur Globalisierung hat in den letzten Jahren Riickschlage erlitten,
insbesondere durch Handelskonflikte und die Pandemie. Dennoch bleibt die
Globalisierung im Industrieeinkauf wichtig.

Global Sourcing: Unternehmen nutzen weiterhin die Vorteile globaler Lieferketten, um
Kosten zu senken und Zugang zu den besten Lieferanten weltweit zu erhalten.

Lokale Beschaffung: Gleichzeitig gibt es eine Tendenz zur verstarkten lokalen
Beschaffung, um Abhangigkeiten von globalen Markten zu verringern und Risiken zu
minimieren.

Zu beachten: Die Balance zwischen globaler und lokaler Beschaffung hangt stark von der
Branche, den spezifischen Unternehmensanforderungen und den aktuellen
Marktbedingungen ab. Flexibilitat und Anpassungsfahigkeit sind hier entscheidend.
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Stufe 1+2 —Wandel in den Kernkompetenzen und Wandel in den

Lieferanten Kriterien

Wandel in den Kernkompetenzen
@ (Fallbeispiel Wanzl) — Wie kdnnen neue Kompetenzen
Kompetenzen aufgebaut werden?
bisherige * Selbst
e Zukauf

* Supply Chain

Vom Produktanbieter zum Full Service

Provider
*  Welche Kompetenzen verlieren an
Wert?
*  Welche Kompetenzen miissen neu
?
@ Wandel in den Lieferanten Kriterien aufgebaut werden:

Teile Model System
Lieferant Lieferant Lieferant

— Erfullen Sie die die Kriterien zur
Lieferantenbeurteilung

— Definieren Sie lhre Entwicklung
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Baum der Kompetenzen

Y
/ Produkte | | Produkte
— —
SGE —
Produkte SGE

SGE | ™

Ressourcen

GERBERICH © Gerberich Consulting AG, Ennetblirgen - Schweiz 15
CONSULTING



Kriterien Lieferantenbewertung

Einkaufskriterien:
Kosten: Preisniveau, Zahlungsbedingungen und Preisflexibilitat sind entscheidend,
insbesondere flr preisgetriebene Unternehmen mit geringen Gewinnmargen.

Qualitatskriterien:
Produktqualitat: Hierzu zahlen die Fehlerquote und die Reklamationsquote. Eine hohe
Produktqualitat ist oft ein entscheidender Faktor fiir die Lieferantenbewertung.

Zuverlassigkeit:
Termintreue: Die Fahigkeit des Lieferanten, Liefertermine einzuhalten, ist von groRRer

Bedeutung.

Lieferflexibilitdt: Die Anpassungsfahigkeit an Anderungen in der Nachfrage oder an spezifische
Anforderungen ist ebenfalls wichtig.
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Kriterien Lieferantenbewertung

Service:

Reaktionszeit: Wie schnell der Lieferant auf Anfragen reagiert.

Technische Unterstitzung: Verfligbarkeit von Unterstlitzung bei technischen Fragen oder
Problemen.

Risikomanagement:

Vorkehrungen gegen Lieferausfalle: Strategien zur Minimierung von Risiken, die durch
Lieferengpasse entstehen kdnnen.

Datenschutz und IT-Sicherheit: Sicherstellung, dass der Lieferant angemessene
Sicherheitsmalinahmen hat, um Daten zu schiitzen.

Logistikkriterien:
Diese umfassen Aspekte wie die Effizienz der Lieferkette und die Fahigkeit, die
vereinbarten Mengen zu liefern.

Entwicklungskriterien:
Die Innovationsfahigkeit und die Bereitschaft zur Zusammenarbeit bei der
Produktentwicklung konnen ebenfalls in die Bewertung einflielRen.

Diese Kriterien helfen Unternehmen, die Leistung ihrer Lieferanten systematisch zu

G ERBbewenten und fundierte Entscheidungen:zzu treffenzumddieiQualitat und Effizienz ihrer
coUtljeferkette zu verbessern.



Stufe 3+4 — Beschaffung von DL, Dynaxity

@ Beschaffung von DL
hoch Klassifizieren Sie die Beschaffung von DL und
zeigen Sie die relevanten Controlling
MessgroRen
niedrig

Standard Individuell

Dynaxity
O s
Was kann in aktives Lieferantenmanagement
zur Beherrschung der Dynaxity beitragen?
&/ /\) . - Reduzierung der Komplexitat
Komplexitat % I — Dynaxity - Beherrschen der Dynamik
n
n Dynamik h
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Beschaffung von Dienstleistungen

Dienstleistungsbeschaffung ist die Beauftragung (und Verwaltung) von Dienstleistern, die
personenbezogene Dienstleistungen fir ein Unternehmen erbringen — beispielsweise
technische Beratungsunternehmen, spezialisierte Serviceagenturen oder
Wartungsunternehmen. Diese Unternehmen werden in der Regel Uber ein
Leistungsverzeichnis mit projektbezogener Arbeit beauftragt.

Die Beschaffung von Dienstleistungen spielt eine immer groRere Rolle, da Dienstleister
heutzutage einen grolRen Teil der externen Belegschaften, Services und Arbeitskrafte
ausmachen, die aulBerhalb der Ublichen Vollzeitbeschaftigungsverhaltnisse eingesetzt
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Dynaxity

Chaos? lI I .

Unsicherheit / Variabilitat, unvollstandiges
Wissen, Risiko, Unbestandigkeit, Unordnung,
Zufalligkeit, Irrtum ... 4, 2

Komplexitét

hoch

DSy b RO

JeoNe ) NEBIGH
‘ “:‘«’3‘3’;&“’42(@' 5
f§ -,le_“m‘l"é%, 3

NI \g’i@«v‘ln 2%

mittel

WAV RN
JIGT

Dynaxity 4 Zonen Modell auf petranovskaja.com

statisch dynamisch turbulent chaotisch
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Von statisch zu chaotisch

Von statisch zu chaotisch — die 4 Zonen

Um die Auswirkungen der Dynaxitat im Arbeitskontext besser zu veranschaulichen, wird in der Fachliteratur haufig
eine Einteilung in 4 Zonen vorgenommen: die statische Zone, die dynamische Zone, die turbulente Zone und die
chaotische Zone (Abb.1). Jede Zone ist mit gewissen Herausforderungen und Kompetenzen fir Unternehmer,
Fihrungskrafte sowie Mitarbeitende gekoppelt und besteht aus einer Dynamik- und einer Komplexitatsachse. Mit
den aufsteigenden Zonen nimmt jeweils auch die Dynaxitat zu.

Zone 1 (statisch): Die statische Zone beschreibt Zustande, in welchen einfache, feste Regeln und gleichbleibende
Strukturen gegeben sind. In dieser Zone sind die Dynamik und die Komplexitat tief, deshalb wird hier noch nicht
von Dynaxitat gesprochen.

Zone 2 (dynamisch): Auf dieser Ebene spielen Wachstum und laufende Veranderungen eine zentrale Rolle.
Trotzdem werden die Prozesse und Strukturen haufig noch einheitlich gehalten. Fir Personen in einem
«dynamischen» Arbeitsumfeld bedeutet dies eine hohe Steuerbarkeit der Zustande, daflr aber wenig Spielraume
fir eigene Ideen und Bedirfnisse.

Zone 3 (turbulent): Einheitliche Prozesse und fixe Strukturen wirken auf dieser Ebene der Dynaxitat meistens nicht
mehr zielflihrend. Personen, welche sich in einem «turbulenten» Arbeitskontext befinden, sind gefordert
mitzugestalten und Selbstorganisation wird zu einer wichtigen Kompetenz. Auch eine gelungene Zusammenarbeit
steht in dieser Zone im Fokus, deshalb spielen Kooperation und Vertrauen hier eine wichtige Rolle.

Zone 4 (chaotisch): Diese Zone beinhaltet eine Komplexitat, die zu «chaotischen» Zustanden fihrt und weit tGber
den aktuellen menschlichen Fahigkeiten liegt. Wie und ob so eine Struktur in Zukunft Gberhaupt gelebt werden

kann, ist noch ungeklart.
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Von statisch zu dynamisch

Nur als Team kann man gewinnen

Die Differenz welche sich aus der zunehmender Dynaxitat und unseren
Kompetenzen (z.B. Agilitat und Probleml6sefahigkeiten) ergibt, erfordert wie bereits
erwahnt ein «neues» Denken. Da die Herausforderungen meistens mehrere
Strukturen betreffen, ist es wichtig, sich nicht nur auf die Entwicklung einzelner
Individuen zu fokussieren, sondern auf ganze Systeme.

Ein Umdenken kann nur gelingen, wenn Fuhrungskrafte, Mitarbeiter und
Organisationen neue Formen des Fihrens und der Zusammenarbeit entwickeln.
Denn man gewinnt, wie man weiss, selten allein. Management sollte daher immer
ein Teamspiel sein - dieser generelle Zusammenhang wird in Welten steigender
Dynaxitat nur nochmals deutlicher
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Stufe 5 — Rendite...

CONSULTING

Renditesteuerung EK )
Produktions-
Brutto- programm
umsatz
N / /-
etto-
Absatz-
umsatz Erl6s- wesae z
schmale- g
| Deckungs- J. rungen
beitrag
variable _| Fertigungs- + Fertigungs- .\ SPr;slt. va-
Gewinn Umsatzkosten material I6hne ra e Fert.
/ einzelkost
| Gewinn in%
d. Umsatzes
Fixe | Fertigungs- Verw§lt. Vertrigbs- E+E- .
Gewinnin % Umsatz | Kosten " | gemeinkost. [ | 8€MeIN- gemein- * emein-
desinvest. H X kosten kosten kosten
Kapitals
Umsatz — Za‘hlungs-
mittel
L] Kapital- N
umschlag Umlauf
mlauf-

Forderungen . .
investiertes | | | vermogen une Welches sind die
fopital + + - Kurzfristigen

Anlage- - . .-
vermédgen Bestande - La ngfrlstlge n
Stellhebel zur Steuerung der
Rentabilitat des Einkaufs?
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Renditehebel Einkauf

1. Biindelung von Bestellungen

Durch die Biindelung von Bestellungen aus verschiedenen Abteilungen kénnen
Unternehmen groBere Mengen zu besseren Preisen einkaufen. Dies erhdht die
Verhandlungsmacht gegeniber Lieferanten und fihrt oft zu signifikanten Einsparungen.

2. Global Sourcing

Die Suche nach Lieferanten auf internationalen Markten kann erhebliche Kostenvorteile
bieten. Unternehmen sollten nicht nur auf lokale Anbieter setzen, sondern auch Markte
wie Tschechien, Polen oder Indien in Betracht ziehen, um von niedrigeren Preisen und
innovativen Produkten zu profitieren.

3. Lieferantenverhandlungen

RegelmiaRige Uberpriifungen der Bezugskonditionen und aktive Verhandlungen mit
Lieferanten sind entscheidend. Ausschreibungen und Auktionen konnen helfen, bessere
Konditionen zu erzielen und die Kosten zu senken.
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Renditehebel Einkauf

4. Wertanalysen

Durch die Analyse der Materialzusammensetzung und der Lebenszykluskosten von
Produkten kdnnen Unternehmen Einsparpotenziale identifizieren. Dies kann durch
Benchmarking und den Vergleich mit Alternativanbietern erfolgen.

5. Nutzung von Technologie

Moderne Einkaufssoftware und Kl-gestiitzte Tools konnen helfen, Einkaufsprozesse zu
optimieren und die Effizienz zu steigern. Diese Technologien ermdglichen eine bessere
Analyse von Daten und die Identifizierung von Einsparpotenzialen.

6. Strategischer Einkauf

Ein strategischer Ansatz im Einkauf, der sich auf langfristige Beziehungen zu Lieferanten
konzentriert, kann den Wertbeitrag des Einkaufs erheblich steigern. Dies umfasst die
Entwicklung von Lieferanten und die Identifizierung von Beschaffungsrisiken.
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Renditehebel Einkauf

Preis-/ Prozesskosten Mengen
Optimierungshebel quantifiziert Uber x Optimierungshebel quantifiziert Gber
internes/externes Benchmarking internes/externes Benchmarking
. Spezifikations- Bedarfskontroll- Veranderung
yoldme Y optimierung verscharfung Nutzungsdauer

Erweiterung Optimierung Bedarfsrichtlinien- Eliminierung

Lieferantenkreis Supply Chain verscharfung von Bedarf
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Renditehebel Einkauf

Hebel 1 — Volumenbindelung: Hat ein Unternehmen sehr viele Lieferanten, dann ist
dies oft ein Hinweis auf einen Mangel an strategischer Ausrichtung des Einkaufs. Eine
Analyse der Beschaffungsgruppen und des Einkaufsmarkts erlauben in diesem Fall die
notwendige Korrektur.

Diese Analyse ist umso wichtiger, je mehr Sparten und Standorte ein Unternehmen
hat. Denn diese tendieren dazu, selbststandig und unabhangig voneinander
einzukaufen. Hier hilft nur eine Ubergreifende Blindelung der Einkaufsvolumina von
Beschaffungsgruppen, Geschaftsbereichen und Standorten. Durch eine
Volumenbiindelung und Reduktion der Lieferantenzahl erhdht sich auch die
Verhandlungsmacht des Unternehmens. Uber die geeignete Zahl von Lieferanten
muss von Unternehmen zu Unternehmen individuell entschieden werden.
Verhandlungsmacht des Unternehmens. Uber die geeignete Zahl von Lieferanten
muss von Unternehmen zu Unternehmen individuell entschieden werden.
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Renditehebel Einkauf

Hebel 2 — Erweiterung des Lieferantenkreises: Der bestehende Lieferantenkreis kann durch
inlandische und auslandische Lieferanten verstarkt in den Wettbewerb gestellt werden.
Viele Unternehmen z6gern, das Angebot auslandischer Markte durch beispielsweise Global
Sourcing fur ihren Einkauf zu nutzen. Damit bleiben wertvolle Einsparpotenziale ungenutzt.
Bei einer Analyse der auslandischen Markte kann man meist schnell Lieferanten
identifizieren, die signifikante Kostenvorteile gegenliber den heimischen Lieferanten
bieten. Bezliglich Produktqualitat und Versorgungssicherheit ist zwar oft Vorsicht geboten,
aber ein konsequenter Lieferantenaufbau minimiert das Risiko. Ist das Auslandsgeschaft
etabliert, konnen durch das Nutzen von Wahrungsschwankungen weitere Einsparungen
erzielt werden.
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Renditehebel Einkauf

Hebel 3 — Spezifikationsoptimierung: Durch ein , leichtes” Verandern der
Spezifikation eines Produkts oder einer Dienstleistung sollen glinstigere
Einkaufspreise erzielt werden.

Dabei darf sich die Qualitat des Produkts oder der Dienstleistung jedoch nurim
vorgegebenen Mal andern. Die Substitution kostenintensiver Produkt- oder
Dienstleistungsbestandteile durch geeignete glinstige Alternativen birgt weiteres
Einsparpotenzial.

Auch eine starkere Standardisierung oder Entfeinerung der Produkte ist
vielversprechend. Zum Beispiel entstehen durch eine Reduktion der
Variantenvielfalt grofSere Einkaufsvolumina, was auch die Produktionskosten

lieferantenseitig senkt.

GERBERILH © Gerberich Consulting AG, Ennetbirgen - Schweiz 30
CONSULTING



Renditehebel Einkauf

Hebel 4 — Optimierung der Supply Chain: Eine kritische Betrachtung der gesamten Lieferkette
offenbart oft interessante Einsparpotenziale. So lassen sich mit IT-L6sungen haufig die
Prozesskosten senken wie z.B. durch den Einsatz von elektronischen Katalogen zur
Optimierung von Bestellprozessen. Auch beim physischen Materialfluss und in der Logistik
gibt es viele Ansatzpunkte fir Einsparungen. So kdnnen z.B. durch die Optimierung von
Bestanden das sogenannte Working Capital gesenkt werden. Ein weiterer Ansatz ist die
Restrukturierung der Beziehung zum Lieferanten. Der Einkauf sollte sich fragen, ob die
Beziehung zum Lieferanten Gberhaupt sinnvoll ist. Eine Reflexion der Preise der
Vorlieferanten und das Erwagen eines Direkteinkaufs bei ihnen sind oft aufschlussreich.
Zuweilen ist es sinnvoll, bestimmte Produkte selbst herzustellen. Um dies zu ermitteln, gilt es
einen detaillierten Kostenvergleich zwischen Eigenleistung und Fremdbezug durchzufihren.
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Renditehebel Einkauf

Ubergeordneter Hebel — Internes/externes Benchmarking: Um die vier Preis-
/Prozesskostenhebel hinsichtlich ihrer Wirksamkeit einschatzen zu kénnen, mussen die
Einsparpotenziale quantifiziert werden. Wenn unternehmensintern bereits
Vergleichskonditionen zum Beispiel fur Spezifikationsoptimierungen vorliegen, dann kann
hiertiber ein firmeninternes Benchmarking erfolgen. Oft sind entsprechende Daten jedoch
nicht vorhanden.

Dann empfiehlt es sich in der Regel, ein externes Benchmarking durchzufthren. Fur
alternative Spezifikationsvorschlage konnen beispielsweise Angebote von Lieferanten
eingeholt werden, um abzuschatzen, ob sich eine Spezifikationsoptimierung tGberhaupt lohnt.
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Renditehebel Einkauf

GERBERICH

CONSULTING

Niedrig
ichtlini hs
S thag » Bewusstsein bei Mitarbeitern schirfen, welche
Kosten durch Bestellungen verursacht werden
_- » Richtlinien fiir die Bestellung bzw. den Ver-
[ brauch von Materialien/Dienstleistungen
erstellen/verschirfen
Bedarfskontrollverschirfung » Wertgrenze fir die Genehmigung von Be-
stellungen senken
- » Genehmigungsverfahren fiir Bestellungen
einfiihren
» Abzeichnung von Bestellungen durch hdher- -
= rangige Mitarbeiter als bisher durchfihren Z:Isteg'r:: :'e:
lassen PENNg
Verdnderung Nutzungsdauer
—"— » Frequenz bei Wiederholungskaufen redu-
zieren
=
Eliminierung von Bedarf
__ » Ersatzloses Streichen von Bedarf
» Bestellmengen reduzieren/begrenzen
—
Hoch
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Renditehebel Einkauf

Kriterien zur Einschatzung der

Strategische Beschaffungsgruppen
Einkaufsmarkt Komplexitdt

Hebelbeschaffungsgruppen

Hoch

» Langfristige Verfligbarkeit der Be-
schaffungsgruppe sichern

» Intensive Pflege der Geschaftsbezie
hungen und ggf. Prozessintegration
mit den Lieferanten

» Wettbewerb nutzen, um Gesamtkos-
ten zu senken
» Volumen ausnutzen

» Wettbewerb
» Verhandlungsrecht
» Interne Restriktionen

—

Kriterien zur Einschdtzung der
strategischen Bedeutung

Strategische
Bedeutung

Nicht kritische Beschaffungsgruppen Engpassbeschaffungsgruppen

» Reduzierung/Beseitigung von Liefer-
engpassrisiken
» Strategische Bedeutung der

» Vereinfachung und Rationalisierung
des Einkaufsprozesses zur Effizienz-
steigerung

» Reduktion der Lieferantenanzahl und
Vereinfachung des Bestellprozesses

» Hohe des Einkaufsvolumens

» Absicherung bestehender Einkaufs

quellen und Suche nach Alternative Warengruppe flir Unternehmen

Niedrig €m—

Niedrig €em— Einkaufsmarktkomplexitat — Hoch
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Einsparpotentiale

Erfolgsfaktoren beim Identifizieren von Einsparpotentialen
Das Wissen um die Systematik der Erfolgsformel fiir den Einkauf allein garantiert noch nicht
den Erfolg. Es gibt weitere Erfolgsfaktoren:

Prozessdenken: Die Erfolgsformel fur den Einkauf unterstitzt Unternehmen bei der Auswahl
ihrer Einkaufsstrategien fir samtliche Beschaffungsgruppen. Ohne Vor- und Nacharbeiten
ist die Strategie aber nicht anwendbar. Erst nach einer Klarung des Bedarfs und einer
Analyse des Einkaufsmarktes kann der Einkauf mit dieser Formel Einsparhebel prifen und
auswahlen. Die Lieferantenanalyse und -auswahl schlief8t sich an. Der Prozess endet mit der
vertraglichen Fixierung und Implementierung.

Cross-funktionale Teams: Beim Heben der Einsparpotenziale sollte der Einkauf Hand in Hand
mit dem Fachbereich und gegebenenfalls dem Controlling arbeiten, z.B. bei der Messung
der Einsparungen, um eine ganzheitliche Betrachtung zu erreichen.

Systematische Vorgehensweise: Um die Hebel erfolgreich zu prifen, benotigt der Einkauf
eine Vielzahl von Informationen. Baumdiagramme strukturieren Arbeitsfragen und -thesen
in logischen Ketten und systematisieren potentielle Informationsquellen.

Reporting/ErfoIgsmessung—@hm—eﬁr&ewthg—md—eﬁe—&fo&gaﬂessung ist-ein
@ir?tllﬁfieren der Elnsparu n@@ﬁr?‘?ﬂfﬂf"rﬁtﬂwﬁc‘w REPOrEing UWE Erfolgsmessung schaffer
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| Y oY S-SRI | -y S DS [PREIN [ JR [ [ [PSRUUIQUN | DRDIPIGD N U DA SR SR I ORI PO G RIS Y SN SR R



Stufe 6+7 — Risiko im Einkauf und SCM, EK Prozesse

O

strategisch

operativ

@

Risiko im Einkauf und SCM

SI

Fl

intern extern

EK Prozesse

Innovationsprozess

B

»

S+M Prozess

v

A A Prozess

v

CS Prozess

v

GERBERILH
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EK

Klassifizieren Sie die Risiken im
EK und s.. Nach
strategisch/operativ und
intern/extern

Ermitteln Sie Fl und Sl zur
Erkennung von Risiken

Welchen Beitrag liefert der
Einkauf fir die Kernprozesse?

Definieren Sie SLA fir den Einkauf
und die Kernprozesse
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Phasen des Einkaufsprozesses

Bedarfsermittlung: Der Prozess beginnt mit der Identifizierung des Bedarfs an Waren oder
Dienstleistungen. Hierbei wird ermittelt, welche Giter beno6tigt werden, um die
betrieblichen Anforderungen zu erfiillen. Es gibt verschiedene Methoden zur
Bedarfsermittlung, darunter deterministische, stochastische und heuristische Ansatze.

2

Lieferantenauswahl: Nach der Bedarfsermittlung erfolgt die Auswahl geeigneter Lieferanten.
Dies kann durch Ausschreibungen (RFPs) oder Angebotsanfragen (RFQs) geschehen, um
Preise, Qualitat und Bedingungen zu vergleichen.

2

Bestellung: Nach Genehmigung des Einkaufsantrags wird eine Bestellung (PO) erstellt, die
den Kauf von Waren oder Dienstleistungen formalisiert. Diese Bestellung muss mit dem
genehmigten Antrag Gbereinstimmen.

1

Lieferung und Wareneingang: Nach der Bestellung erfolgt die Lieferung der Waren. Der
Wareneingang wird Uberprift, um sicherzustellen, dass die gelieferten Produkte den
Bestellanforderungen entsprechen.

Rechnungsprifung und Zahlung: Der letzte Schritt im Einkaufsprozess ist die Prifung der

Rechnun& und die Durchfiihrung der Zahlung an den Lieferanten. Dies schlielt die
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Risikomanagement im Einkauf

Vor dem Hintergrund zunehmender Komplexitat der internen und externen
Unternehmensumwelt ist bei vielen Unternehmen eine deutliche Verscharfung des
Risikoumfeldes zu verzeichnen.

Zum einen ist die ansteigende Komplexitat des Unternehmensumfeldes durch immer
kiirzer werdende Produkt-, Markt- und Technologielebenszyklen erklarbar und fihrt zu
verklrzten Time-to-Market-Zeiten mit enormem Druck auf den Return on Investment
(ROI). Zum anderen sehen sich Unternehmen mit immer volatiler werdenden globalen
Konjunkturzyklen konfrontiert, verbunden mit einer Defragmentierung der Markte.

Aus diesem Grund werden interne und externe Unternehmensrisiken in Zukunft nicht nur
im finanzwirtschaftlichen, sondern verstarkt auch im leistungswirtschaftlichen Bereich
kalkuliert und aktiv gemanagt.

Die Verscharfung der Risikosituation darf aber nicht zu einer generellen Strategie der
Risikominimierung bei gleichzeitiger Exklusion der Chancen fihren. Unternehmerisches
Handeln ist untrennbar mit Risiken verbunden und erst die Ubernahme von Risiken
ermoglicht Wachstum von Unternehmen.
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Risikoposition
im Einkauf

Steigernder Antell fremdbezogener
Leistungen

Zunehmende Globalisierung der
Beschaffungsmarkte

Zunehmende Konzentration auf
Lieferantenseite

Steigende Komplexitat

Steigende Anforderungen an die
Beschaffung ( Zeit, Kosten und Qualitat)

Steigender Kooperationsbedarf

Gesteigertes
Risikopotenzial

in der
Beschaffung

Gesetz zur Kontrolle und Transparenz im
Unternehmensbereich (KonTraG)

Basel I

Produkthaftungsgesetz (ProdHaftG)

Produktsicherheitsgesetz (PSG)

Veranderte Gewahrleistungsdauer
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Risikoprofil
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LieferantenGberwachung /
Lieferantenauditierung

Lieferantenanalyse /
Lieferantenbewertung
Lieferantenbasis / -
Sourcing-Strategien
Lieferantenentwicklung /
Lieferantenintegration
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Risikomanagement

Die Ergebnisse der charakterisierten Vorgehensweise sind:

Identifikation, Bewertung und MalBnahmenableitung von Risiken in der Beschaffung,
Verbesserung der Risikoposition der Beschaffung,

Risikotransparenz und Risikobewusstsein bei den Einkaufern sowie

Risikobewusste Steuerung der Abnehmer-Lieferanten-Beziehungen.

Das durch die erfolgreiche Einflihrung des Risikomanagements in der Beschaffung erreichte
Potenzial ist tendenziell langfristiger Natur. Im Gegensatz zu Preissenkungen, die einmalig
wirken, dient das Risikomanagement dazu, kontinuierlich Ansatzpunkte zur Kosten- und
Risikoreduzierung zu identifizieren. Aullerdem wird die Nachhaltigkeit von Ansatzpunkten in
der Beschaffung verfolgt.

Die begleiteten Projekte, bei denen ein Risikomanagement-System in der Beschaffung
eingefuhrt wurde, zeigten die abgebildete Charakteristik auf. Dabei konnten die Einsparungen
des ersten Jahres in den folgenden beiden Jahren noch lGbertroffen werden. Im Abstand von
drei bis vier Jahren sind die Kennzahlen, Methoden und Prozesse des Risikomanagement-
Systems zu Uberprifen und anzupassen.
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Stufe 8+9+10 — Zwiebelmodell, SCOR Modell, Cockpit

Schalen oder Zwiebelmodell

— Zeigen Sie das Zwiebelmodell ...fur
strategisch und operativ
Beschaffungsprozesse

komplex

@ Scor Modell

— Definieren Sie die drei
Konfigurationsebenen des SCOR Modells

— Welche KPI sind im Einkauf und Cockpit

= ‘O relevant?
Sl gy -
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What is SCOR"?

e SCOR s a supply chain
process reference model
containing over 200 process
elements, 550 metrics, and
500 best practices including
risk and environmental
management

Supply Chain

e QOrganized around the five
primary management
processes of Plan, Source,
Make, Deliver and Return

wn
Q
92,
79
Q
O
O
V.
a
—
2
a
a
=
n

$955220.d Jawoisn)

e Developed by the industry for TS process
use as an industry open :
standard - Any interested
organization can participate
in its continual development

arrow indicates material flow direction
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SCOR Modell

Das Supply Chain Operations Reference-Modell (SCOR-Modell) bietet ein Prozess-
Referenzmodell fiir das Supply Chain Management und wurde vom Supply Chain
Council entwickelt.

Die Hauptbestandteile des SCOR-Modells sind in drei wichtigen Merkmalen unterteilt:
Prozesstypen, Prozesskategorien und Basisprozesse, die im weiteren Verlauf naher
beschrieben werden.

Das SCOR-Modell schafft einen Rahmen, um Geschaftsprozesse eines Unternehmens
zu ordnen, SCOR-Prozessen zuzuweisen und geeignete Unternehmenskennzahlen
aufgrund der Vorlagen zu entwickeln.
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SCOR Modell

Supply Chain Operations Reference-Modell Aufbau & Struktur

Das SCOR-Modell enthalt verschiedene Prozesse, die Uber vier hierarchische Ebenen
zusammengefasst werden. Auf der obersten Ebene des SCOR-Modells finden sich die
Prozesstypen. Diese sind in Prozesskategorien unterteilt. Die Prozesskategorien lassen
sich nach dem SCOR-Modell in Prozesselemente untergliedern, die wiederum in
Praktiken (practices) unterteilt werden. Die einzelnen Praktiken sind nicht mehr
Bestandteil des SCOR-Modells, sie werden von der jeweiligen eigenstandigen
Organisation festgelegt.

Das SCOR-Modell besteht aus den fiinf Basisprozessen: Planung (P, plan), Beschaffung
(S, source), Herstellung (M, make), Lieferung (D, deliver) und Riickgabe (R, return),
sowie Kennzahlendefinitionen und Best Practices. Die flinf Basisprozesse lassen sich
nach den Prozesstypen der Planung (planning), der Ausfiihrung (execution) und der
Ermoglichung (enable) weiter in Prozesskategorien untergliedern.
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SCOR Modell

Kennzahlen im SCORE-Modell

Die Kennzahlen im SCOR-Modell sind in Abhangigkeit von der Prozessebene
definiert. Die Kennzahlen sind der internen Sicht (internalfacing) oder der
Kundensicht (customer-facing) zugeordnet. Die interne Sicht unterscheidet
Kosten (cost) und Kapital (assets). Die Kundensicht unterscheidet die Aspekte
der Zuverlassigkeit (reliability), Reaktionsfahigkeit (responsiveness) und
Flexibilitat (flexibility).

GERBERILH © Gerberich Consulting AG, Ennetbirgen - Schweiz 47
CONSULTING



SCOR Modell

Das SCOR-Modell bietet ein Prozess-Referenzmodell fiir das Supply Chain
Management und wurde vom Supply Chain Council entwickelt.

Die Hauptbestandteile des SCOR-Modells sind in drei wichtigen Merkmalen
unterteilt: Prozesstypen, Prozesskategorien und Basisprozesse.

Das SCOR-Modell schafft einen Rahmen, um Geschaftsprozesse eines
Unternehmens zu ordnen, SCOR-Prozessen zuzuweisen und geeignete
Unternehmenskennzahlen aufgrund der Vorlagen zu entwickeln.
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SCOR Modell

Supplier The focal company Customer Customer’s

Suppliers’
UPPIETS hternal or External Internal or External ~ Customer

Supplier

Figure 1. Applying the SCOR model for supply chain linkage

Source: Adapted from Supply Chain Operations Reference Model Version 7, Supply Chain Council, 2005
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Lieferantenleistung

Lieferantenleistung verbessern
Einige Einkaufsziele sind darauf ausgerichtet, dass die Leistung der Lieferanten verbessert werden soll. Das
betrifft die Qualitat der gelieferten Produkte, die Mengen- und Termintreue oder die Flexibilitat der
Lieferanten. Mogliche Kennzahlen dafur sind:

Reklamationsquote: zeigt, wie hoch der Anteil der reklamierten Lieferungen an allen Lieferungen eines
Lieferanten ist

Reklamationskosten: gibt die Hohe der Kosten an, die durch Priufung, Rucksendung, Nachbearbeitung,
Ruckabwicklung etc. entstehen

Mengentreue der Lieferanten: zeigt, ob Lieferanten genau die Menge an Produkten liefern, die bestellt wurde
Termintreue der Lieferanten: zeigt, ob Lieferanten die Produkte zu dem Zeitpunkt liefern, der vereinbart
wurde

Reaktionsschnelligkeit der Lieferanten: zeigt, wie lange Lieferanten brauchen, um nach einer Anfrage lhres
Unternehmens ein Angebot zu erstellen und nach der Bestellung die Lieferung mit Terminzusage zu
bestatigen

zertifizierte oder auditierte Lieferanten: gibt die Zahl der vom Unternehmen oder Dritten gepruften
Lieferanten im Verhaltnis zur Zahl aller Lieferanten an

Lieferanten-Scorewert: bewertet in einer Punktzahl oder Note die Gesamtleistung eines Lieferanten
Einkaufsprozesse optimieren

Wenn ein Unternehmen Kosten senken will (Unternehmensziel), dann kann gerade auch der Einkauf einen
Beitrag dazu leisten. Zum einen kann er die internen Prozesse vereinfachen oder er kann die Preise fur
Lieferantenleistungen, also die Einkaufspreise, reduzieren. Folgende Kennzahlen konnen sichtbar machen,
wie gut die internen Prozesse sind und wo sie gegebenenfalls verbessert werden konnen:

Bezugskostenquote: zeigt das Verhaltnis von internen Einkaufskosten (Prozesskosten) zum
Einkaufsvolumen, das der Einkauf bewaltigt
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Einkaufsprozesse

Einkaufsprozesse optimieren

Wenn ein Unternehmen Kosten senken will (Unternehmensziel), dann kann gerade auch
der Einkauf einen Beitrag dazu leisten. Zum einen kann er die internen Prozesse
vereinfachen oder er kann die Preise fir Lieferantenleistungen, also die Einkaufspreise,
reduzieren. Folgende Kennzahlen kdnnen sichtbar machen, wie gut die internen Prozesse
sind und wo sie gegebenenfalls verbessert werden kdnnen:

Bezugskostenquote: zeigt das Verhaltnis von internen Einkaufskosten (Prozesskosten) zum
Einkaufsvolumen, das der Einkauf bewaltigt

Einkaufsvolumen je Einkaufer: zeigt, wie viel Personalaufwand notwendig ist, um ein
gegebenes Einkaufsvolumen zu bewaltigen

Bestellkosten fir Lieferanten: gibt die internen Kosten an, die mit einer Bestellung bei
einem Lieferanten verbunden sind

Einsparquote Einkauf: zeigt, welche Auswirkungen auf die Kosten Verbesserungen im
Fachbereich Einkauf haben
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Einkaufpreise senken

Einkaufspreise senken

Wenn es darum geht, die Einkaufspreise oder Beschaffungskosten bei einzelnen Lieferanten zu
senken, dann muss der Einkauf glinstigere Lieferanten suchen oder die Vertrage mit
bestehenden Lieferanten neu und besser verhandeln. Wie gut dies gelingt, zeigen die folgenden
Kennzahlen:

Einkaufsvolumen: gibt an, in welchem Umfang wertmalig bei einem einzelnen Lieferanten sowie
in der Summe uber alle Lieferanten eingekauft wurde

Preisveranderungsrate: zeigt, in welchem MalSe (Prozentwert) sich die Einkaufspreise insgesamt
oder fiur einzelne Lieferanten, fir Lieferleistungen oder Warengruppen im Zeitverlauf andern
Summe Lieferanten-Skonto: zeigt, welches Skonto und welche Zahlungsziele mit Lieferanten
ausgehandelt wurden

Summe Lieferanten-Rabatt: zeigt, welche Rabatte mit Lieferanten ausgehandelt wurden
Budgettreue im Einkauf: zeigt, inwiefern das geplante Einkaufsvolumen (Einkaufsbudget) mit der
Summe aller Einkaufe Gbereinstimmt — oder ob es beispielsweise ungeplante Preiserh6hungen
durch Lieferanten gab
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Komplexitat reduzieren

Komplexitat im Einkauf verringern
Der Aufwand, den der Einkauf betreiben muss, hangt von mehreren Faktoren ab.
Maldgeblich sind:

Art der eingekauften Leistungen

Anzahl der unterschiedlichen Lieferleistungen (Teilevielfalt)

Anzahl der unterschiedlichen Lieferanten

Anzahl der Vertrage, die mit Lieferanten verhandelt werden mussen

Anzahl der Bestellungen und Lieferungen, die pro Jahr abgewickelt werden

Je hoher die Anzahl oder Vielfalt dieser Faktoren ist, desto komplexer ist der
Einkauf und desto hoher sind die Prozesskosten. Deshalb wird im Einkauf versucht,
diese Komplexitat zu verringern — vor allem dadurch, dass die Vielfalt bei den
einzelnen Einflussfaktoren reduziert wird.

Beispielsweise wird mit der Produktentwicklung die Teilevielfalt reduziert, die Zahl
der Lieferanten wird reduziert (Single oder Dual Sourcing) oder es werden
Rahmenvertrage vereinbart, sodass die Zahl unterschiedlicher Vertrage mit
Lieferanten sinkt.
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Maverick Buying vermeiden

Maverick Buying vermeiden

Was oft zu hohen internen Einkaufskosten fihrt, ist das sogenannte Maverick Buying.
Damit sind ,wilde Einkaufe” in den einzelnen Fachbereichen des Unternehmens gemeint,
die nicht Gber den zentralen Einkauf abgewickelt werden, sondern direkt in den
Fachabteilungen durchgefiihrt werden.

So werden die glinstigen Bedingungen aus Rahmenvertragen nicht genutzt, oft entsteht
Doppelaufwand. Um diese Form des Einkaufs zu reduzieren, kdnnen Sie deren Anteil am
Gesamteinkauf messen:

Maverick Buying-Faktor: gibt die Summe aller Einkaufe, die in den Fachbereichen des
Unternehmens durchgefiihrt werden, im Verhaltnis zur Summe aller Einkaufe im
Unternehmen an
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Aufgaben bundeln

Aufgaben im Einkauf biindeln

Eine weitere Verbesserung im Einkauf ergibt sich dadurch, dass die vielen Lieferleistungen
und Einkaufsteile in Warengruppen zusammengefasst und einem internen Lead Buyer oder

Category Manager zugeordnet werden. (Das ist vergleichbar mit dem Konzept Key-Account-
Management im Vertrieb.)

Dadurch entstehen Expertisen zu den Lieferanforderungen, zum Beschaffungsmarkt, zu den

Lieferanten und zu den Verhandlungsspielraumen. Diese Einkaufsstrategie lasst sich in der
Kennzahl ausdricken:

Lead-Buyer-Anteil: gibt den Anteil der Einkaufe an, die Uber eine verantwortliche Person fir
die Warengruppe abgewickelt werden, an allen Einkaufen
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Global Sorcing

Global Sourcing ausweiten

Einkaufspreise lassen sich auch dadurch reduzieren, dass neue, glinstigere Lieferanten
gefunden werden. Oft findet man solche Lieferanten im Ausland (Global Sourcing). In
welchem Umfang ein Unternehmen dieses Potenzial nutzt, lasst sich durch folgende
Kennzahlen sichtbar machen:

Fremdwahrungsquote: zeigt, welcher Anteil des Einkaufsvolumens in Fremdwahrungen
abgewickelt werden

Einkaufsvolumen in Fremdwahrung: gibt an, wie hoch das Einkaufsvolumen bei
einzelnen Lieferanten ist, mit denen in einer fremden Wahrung abgerechnet wird
Einsparquote bei Einkaufspreisen

erzielte Preissenkungen durch Lieferantenwechsel
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Sollvorgaben entwickeln

Ziele und Kennzahlen allein geben keine Antwort auf die Fragen: Ist das Ziel erreicht? Ist der
Wert einer Kennzahl gut oder schlecht? Das lasst sich nur durch einen Vergleich der Ist-Werte
mit einer Sollvorgabe beantworten.

Deshalb muss fir jedes Ziel und seine Kennzahl ein Soll-Wert festgelegt werden. Entspricht der
Ist-Wert dem Soll-Wert, dann ist das Ziel erreicht — fir das Unternehmen der gewlinschte
Erfolg. Wird der Soll-Wert nicht erreicht, sondern je nach Kennzahl unter- oder tUberschritten,
dann ist das Ziel auch nicht erreicht — fiir das Unternehmen negativ.

Soll-Werte fir Einkaufsziele werden von der Einkaufsleitung bestimmt. Sie mussen realistisch,
angemessen und fur die Unternehmensentwicklung wichtig und relevant sein (das ,,a =
angemessen” und das ,,r = relevant” in der SMART-Formel fiir Ziele). Deshalb werden Soll-
Werte mit der Geschaftsleitung und den Unternehmenszielen abgestimmt.
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Einkauf KPI
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Einkauf KPI
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Cockpit Einkauf
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KPI Einkauf
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Anzahl Ueferanten
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Welche Fragen haben Sie?
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GERBERMCIRCONSITILTIINGE

Mission und Vision
* Strategieentwicklung und Strategierealisierung

* Systematisches Controlling

* Aufbau von Marketing- und Vertriebsstrategien

* Aufbau von strategieorientierten Kennzahlensystemen
* Business Development

* Entwicklung nachhaltiger Geschaftsmodelle
Innovationsmanagement und -controlling

Besuchen Sie unsere neue Homepage und abonnieren Sie den Newsletter...
Wir informieren Sie regelmaRig lGiber Interessante Management-Themen...

GERBERICH CONSULTING AG

Internationale Unternehmensberatung

* * * Panoramastrasse 2b
‘ | * : * = ’ CH-6373 Ennetburgen
? ? * Tel.: +41 4162071-76
Fax: +41 4162071-75

e-Mail: kontakt@gerberich-consulting.com
Internet: www.gerberich-consulting.com
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