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Die fuenf Phasen des EK Controlling
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Die fünf Phasen des Einkaufscontrollings
Einkaufscontrolling hat keinen echten Anfang und 
auch kein echtes Ende. Es ist viel mehr ein 
andauernder Prozess, der die verschiedenen 
Abteilungen des Einkaufs immer wieder 
durchläuft und dabei durchgehend optimiert. 
Dieser Prozess - oder eben Kreislauf - sieht wie 
folgt aus:



Herausforderungen Einkauf
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1. Digitalisierung und Automatisierung
Die Digitalisierung verändert den Einkaufsprozess grundlegend. Unternehmen setzen zunehmend auf 
digitale Tools und Plattformen, um ihre Einkaufsprozesse zu automatisieren und effizienter zu gestalten. 
E-Procurement-Systeme ermöglichen eine nahtlose Integration des Einkaufs in die bestehenden 
Unternehmensprozesse und bieten Echtzeit-Datenanalysen, die eine bessere Entscheidungsfindung 
unterstützen. Künstliche 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 sozialverträglichere Lieferketten aufzubauen. Dies umfasst die Auswahl von 
Lieferanten, die nachhaltige Praktiken anwenden, und den Übergang 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 müssen die 
Einkaufspreise im Auge behalten, insbesondere in Zeiten von Preiserhöhungen und globalen Krisen. 
Methodische Ansätze wie Kostenstrukturanalysen helfen, marktgerechte Zielpreise zu modellieren und 
die Verhandlungskompetenz zu stärken. 



Herausforderungen Einkauf
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4. Strategische Planung
Ein professioneller Einkauf muss in der Lage sein, verschiedene Szenarien zu planen, 
um Risiken wie Währungsschwankungen oder Lieferengpässe zu berücksichtigen. 
Eine durchdachte Planung verbessert die Planungssicherheit für Lieferanten und 
ermöglicht langfristige Partnerschaften, die eine kontinuierliche Qualität und 
Preissicherheit gewährleisten. 

5. Globale Herausforderungen
In einer zunehmend globalisierten Welt müssen Unternehmen ihre Sourcing-
Strategien überdenken, um wettbewerbsfähig zu bleiben. Dies erfordert ein 
Umdenken in der Wahl der Lieferanten und eine stärkere Berücksichtigung von 
Nachhaltigkeitskriterien. 

Diese Herausforderungen erfordern von Unternehmen eine kontinuierliche 
Anpassung ihrer Einkaufsstrategien, um wettbewerbsfähig zu bleiben und den sich 
ändernden Marktanforderungen gerecht zu werden.



Trends im Einkauf©
 Gerberich Consulting AG,  Ennetbürgen -Schw

eiz

6

Der Industrieeinkauf steht heute vor 
zahlreichen Herausforderungen und 

Veränderungen, die durch technologische 
Innovationen, globale Ereignisse und 

veränderte Marktanforderungen geprägt 
sind. 

Um wettbewerbsfähig zu bleiben, müssen 
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
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1. Digitalisierung und Automatisierung

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

E-Procurement-Systeme: Diese ermöglichen 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 ermöglichen.
Automatisierung durch KI: Künstliche 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 Einführung digitaler Systeme erfordert eine sorgfältige Planung, 
Schulung des Personals und möglicherweise auch eine Umgestaltung der internen 
Prozesse. Zudem ist die IT-Sicherheit ein kritischer Faktor, da die Digitalisierung auch 
Risiken durch Cyberangriffe erhöht.



Trends im Einkauf

© Gerberich Consulting AG,  Ennetbürgen - Schweiz 8

2. Nachhaltigkeit und Umweltbewusstsein

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

Nachhaltige Beschaffung: Es geht darum, Produkte und Dienstleistungen zu wählen, die 
umweltfreundlich sind und ethische Standards einhalten. Dies umfasst auch die Auswahl 
von Lieferanten, die nachhaltige Praktiken anwenden.
Kreislaufwirtschaft: Der Übergang 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 zunächst höhere Kosten verursachen, zahlt 
sich jedoch langfristig durch verbesserte Markenreputation, geringere Risiken und 
Einhaltung gesetzlicher Vorschriften aus. Unternehmen müssen sicherstellen, dass ihre 
Lieferanten ebenfalls diesen Nachhaltigkeitsstandards entsprechen.



Trends im Einkauf
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3. Risikomanagement und Resilienz in der Lieferkette

Die COVID-19-Pandemie hat die Anfälligkeit globaler Lieferketten offenbart. Dies hat dazu 
geführt, dass Unternehmen verstärkt in das Risikomanagement investieren, um ihre 
Lieferketten widerstandsfähiger zu machen.

Diversifizierung von Lieferanten: Um das Risiko von Lieferengpässen 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 Fällen wird die Beschaffung wieder näher an 
den Produktionsstandort verlagert (Nearshoring oder Onshoring), um Abhängigkeiten zu 
reduzieren und die Kontrolle zu erhöhen.
Zu beachten: Während die Diversifizierung und Lokalisierung der Beschaffung die 
Resilienz erhöhen, können sie auch die Komplexität und die Kosten des Einkaufsprozesses 
steigern. Unternehmen müssen ein Gleichgewicht zwischen Kosten, Effizienz und 
Risikomanagement finden.



Trends im Einkauf
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4. 

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 können und gemeinsam 
Innovationen vorantreiben.

Ko-Innovation: Durch enge Zusammenarbeit mit Lieferanten können Unternehmen neue 
Produkte oder Prozesse entwickeln, die beiden Parteien zugutekommen.
Langfristige Verträge: Solche Verträge bieten Planungssicherheit und oft bessere Konditionen. 
Sie fördern eine engere Zusammenarbeit und das gegenseitige Verständnis.
Zu beachten: Strategische Partnerschaften erfordern ein hohes Maß an Vertrauen und 
Transparenz. Unternehmen sollten klare Kommunikationswege und eine starke Governance-
Struktur etablieren, um die Zusammenarbeit erfolgreich zu gestalten.



Trends im Einkauf
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5. Datengetriebene Entscheidungsfindung

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

Big Data und Analytics: Durch die Analyse großer Datenmengen können Unternehmen 
Trends erkennen, Nachfrageprognosen verbessern und bessere Preisverhandlungen 
führen.
Echtzeit-Daten: Diese ermöglichen es, schnell auf Marktveränderungen zu reagieren und 
den Einkauf entsprechend anzupassen.
Zu beachten: Der Umgang mit großen Datenmengen erfordert spezialisierte Fähigkeiten 
und Technologien. Zudem ist es wichtig, sicherzustellen, dass die Daten genau und 
aktuell sind, um Fehlentscheidungen zu vermeiden.



Trends im Einkauf
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6. Globalisierung versus Lokalisierung

Der Trend zur Globalisierung hat in den letzten Jahren Rückschläge 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 verstärkten lokalen 
Beschaffung, um Abhängigkeiten von globalen Märkten zu verringern und Risiken zu 
minimieren.
Zu beachten: Die Balance zwischen globaler und lokaler Beschaffung hängt stark von der 
Branche, den spezifischen Unternehmensanforderungen und den aktuellen 
Marktbedingungen ab. Flexibilität und Anpassungsfähigkeit sind hier entscheidend.



Agenda

© Gerberich Consulting AG,  Ennetbürgen - Schweiz 13

1 Stufe 1+2 – Wandel in den Kernkompetenzen und 
Wandel in den Lieferanten Kriterien

Seite 3

2 Stufe 3+4 – Durchführung von DL, Dynaxity Seite 4

3 Stufe 5 - Rendite Seite 5

4 Stufe 6+7 – Risiko im Einkauf und SCM, EK Prozesse Seite 6

5 Stufe 8+9+10 – Zwiebelmodell, Scor Modell, Cockpit Seite 7



Stufe 1+2 – Wandel in den Kernkompetenzen und Wandel in den 
Lieferanten Kriterien 
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bisherige neue

EK Wagen

Ladenbau

IT-System

Wandel in den Kernkompetenzen 
(Fallbeispiel Wanzl) - Wie können neue Kompetenzen 

aufgebaut werden?
• Selbst
• Zukauf
• Supply Chain

Vom Produktanbieter zum Full Service 
Provider

• Welche Kompetenzen verlieren an 
Wert?

• Welche Kompetenzen müssen neu 
aufgebaut werden?

Teile 
Lieferant

Model 
Lieferant

System
LieferantKriterien

- Erfüllen Sie die die Kriterien zur 
Lieferantenbeurteilung

- Definieren Sie Ihre Entwicklung

Wandel in den Lieferanten Kriterien 
 

Kompetenzen

1

2



Baum der Kompetenzen
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Kriterien Lieferantenbewertung
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Einkaufskriterien:
Kosten: Preisniveau, Zahlungsbedingungen und Preisflexibilität sind entscheidend, 
insbesondere für preisgetriebene Unternehmen mit geringen Gewinnmargen. 

Qualitätskriterien:
Produktqualität: Hierzu zählen die Fehlerquote und die Reklamationsquote. Eine hohe 
Produktqualität ist oft ein entscheidender Faktor für die Lieferantenbewertung. 

Zuverlässigkeit:
Termintreue: Die Fähigkeit des Lieferanten, Liefertermine einzuhalten, ist von großer 
Bedeutung.

Lieferflexibilität: Die Anpassungsfähigkeit an Änderungen in der Nachfrage oder an spezifische 
Anforderungen ist ebenfalls wichtig. 



Kriterien Lieferantenbewertung
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Service:
Reaktionszeit: Wie schnell der Lieferant auf Anfragen reagiert.
Technische Unterstützung: Verfügbarkeit von Unterstützung bei technischen Fragen oder 
Problemen. 

Risikomanagement:
Vorkehrungen gegen Lieferausfälle: Strategien zur Minimierung von Risiken, die durch 
Lieferengpässe entstehen können.
Datenschutz und IT-Sicherheit: Sicherstellung, dass der Lieferant angemessene 
Sicherheitsmaßnahmen hat, um Daten zu schützen. 

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

Entwicklungskriterien:
Die Innovationsfähigkeit und die Bereitschaft zur Zusammenarbeit bei der 
Produktentwicklung können ebenfalls in die Bewertung einfließen. 

Diese Kriterien helfen Unternehmen, die Leistung ihrer Lieferanten systematisch zu 
bewerten und fundierte Entscheidungen zu treffen, um die Qualität und Effizienz ihrer 
Lieferkette zu verbessern.



Stufe 3+4 – Beschaffung von DL, Dynaxity
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Standard Individuell

hoch

niedrig

Klassifizieren Sie die Beschaffung von DL und 
zeigen Sie die relevanten Controlling 
Messgrößen

Was kann in aktives Lieferantenmanagement
zur Beherrschung der Dynaxity beitragen?
à Reduzierung der Komplexität
à Beherrschen der Dynamik

Dynamik

DynaxityKomplexität

n h

n

h

Beschaffung von DL

Dynaxity
4

3



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

 

Die Beschaffung von Dienstleistungen spielt eine immer größere Rolle, da Dienstleister 
heutzutage einen großen Teil der externen Belegschaften, Services und Arbeitskräfte 
ausmachen, die außerhalb der üblichen Vollzeitbeschäftigungsverhältnisse eingesetzt 



Dynaxity
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Dynaxity
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Von statisch zu chaotisch
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Von statisch zu chaotisch – die 4 Zonen

Um die Auswirkungen der Dynaxität im Arbeitskontext besser zu veranschaulichen, wird in der Fachliteratur häufig 
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 für Unternehmer, 
Führungskräfte sowie Mitarbeitende gekoppelt und besteht aus einer Dynamik- und einer Komplexitätsachse. Mit 
den aufsteigenden Zonen nimmt jeweils auch die Dynaxität zu.

Zone 1 (statisch): Die statische Zone beschreibt Zustände, in welchen einfache, feste Regeln und gleichbleibende 
Strukturen gegeben sind. In dieser Zone sind die Dynamik und die Komplexität tief, deshalb wird hier noch nicht 
von Dynaxität gesprochen.
Zone 2 (dynamisch): Auf dieser Ebene spielen Wachstum und laufende Veränderungen eine zentrale Rolle. 
Trotzdem werden die Prozesse und Strukturen häufig noch einheitlich gehalten. Für Personen in einem 
«dynamischen» Arbeitsumfeld bedeutet dies eine hohe Steuerbarkeit der Zustände, dafür aber wenig Spielräume 
für eigene Ideen und Bedürfnisse.
Zone 3 (turbulent): Einheitliche Prozesse und fixe Strukturen wirken auf dieser Ebene der Dynaxität meistens nicht 
mehr zielführend. 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 Komplexität, die zu «chaotischen» Zuständen führt und weit über 
den aktuellen menschlichen Fähigkeiten liegt. Wie und ob so eine Struktur in Zukunft überhaupt gelebt werden 
kann, ist noch ungeklärt.



Von statisch zu dynamisch
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Nur als Team kann man gewinnen

Die Differenz welche sich aus der zunehmender Dynaxität und unseren 
Kompetenzen (z.B. Agilität und Problemlösefähigkeiten) ergibt, erfordert wie bereits 
erwähnt 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 Führungskräfte, Mitarbeiter und 
Organisationen neue Formen des Führens 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 
Dynaxität nur nochmals deutlicher



Stufe 5 – Rendite…
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Renditehebel Einkauf
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1. Bündelung von Bestellungen
Durch die Bündelung von Bestellungen aus verschiedenen Abteilungen können 
Unternehmen größere Mengen zu besseren Preisen einkaufen. Dies erhöht die 
Verhandlungsmacht gegenüber Lieferanten und führt oft zu signifikanten Einsparungen.
 
2. Global Sourcing
Die Suche nach Lieferanten auf internationalen Märkten kann erhebliche Kostenvorteile 
bieten. Unternehmen sollten nicht nur auf lokale Anbieter setzen, sondern auch Märkte 
wie Tschechien, Polen oder Indien in Betracht ziehen, um von niedrigeren Preisen und 
innovativen Produkten zu profitieren. 

3. Lieferantenverhandlungen
Regelmäßige Überprüfungen der Bezugskonditionen und aktive Verhandlungen mit 
Lieferanten sind entscheidend. Ausschreibungen und Auktionen können helfen, bessere 
Konditionen zu erzielen und die Kosten zu senken. 



Renditehebel Einkauf
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4. Wertanalysen
Durch die Analyse der Materialzusammensetzung und der Lebenszykluskosten von 
Produkten können Unternehmen Einsparpotenziale identifizieren. Dies kann durch 
Benchmarking und den Vergleich mit Alternativanbietern erfolgen. 

5. Nutzung von Technologie
Moderne Einkaufssoftware und KI-gestützte Tools können helfen, Einkaufsprozesse zu 
optimieren und die Effizienz zu steigern. Diese Technologien ermöglichen 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. 



Renditehebel Einkauf
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Renditehebel Einkauf
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Hebel 1 – Volumenbündelung: 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, selbstständig und unabhängig voneinander 
einzukaufen. Hier hilft nur eine übergreifende Bündelung der Einkaufsvolumina von 
Beschaffungsgruppen, Geschäftsbereichen und Standorten. Durch eine 
Volumenbündelung und Reduktion der Lieferantenzahl erhöht sich auch die 
Verhandlungsmacht des Unternehmens. Über die geeignete Zahl von Lieferanten 
muss von Unternehmen zu Unternehmen individuell entschieden werden. 
Verhandlungsmacht des Unternehmens. Über die geeignete Zahl von Lieferanten 
muss von Unternehmen zu Unternehmen individuell entschieden werden.



Renditehebel Einkauf
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Hebel 2 – Erweiterung des Lieferantenkreises: Der bestehende Lieferantenkreis kann durch 
inländische und ausländische Lieferanten verstärkt in den Wettbewerb gestellt werden. 
Viele Unternehmen zögern, das Angebot ausländischer Märkte durch beispielsweise Global 
Sourcing für ihren Einkauf zu nutzen. Damit bleiben wertvolle Einsparpotenziale ungenutzt. 
Bei einer Analyse der ausländischen Märkte kann man meist schnell Lieferanten 
identifizieren, die signifikante Kostenvorteile gegenüber den heimischen Lieferanten 
bieten. Bezüglich Produktqualität und Versorgungssicherheit ist zwar oft Vorsicht geboten, 
aber ein konsequenter Lieferantenaufbau minimiert das Risiko. Ist das Auslandsgeschäft 
etabliert, können durch das Nutzen von Währungsschwankungen weitere Einsparungen 
erzielt werden. 



Renditehebel Einkauf
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Hebel 3 – Spezifikationsoptimierung: Durch ein „leichtes“ Verändern der 
Spezifikation eines Produkts oder einer Dienstleistung sollen günstigere 
Einkaufspreise erzielt werden. 

Dabei darf sich die Qualität des Produkts oder der Dienstleistung jedoch nur im 
vorgegebenen Maß ändern. Die Substitution kostenintensiver Produkt- oder 
Dienstleistungsbestandteile durch geeignete günstige Alternativen birgt weiteres 
Einsparpotenzial. 

Auch eine stärkere Standardisierung oder Entfeinerung der Produkte ist 
vielversprechend. Zum Beispiel entstehen durch eine Reduktion der 
Variantenvielfalt größere Einkaufsvolumina, was auch die Produktionskosten 
lieferantenseitig senkt. 



Renditehebel Einkauf
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Hebel 4 – Optimierung der Supply Chain: Eine kritische Betrachtung der gesamten Lieferkette 
offenbart oft interessante Einsparpotenziale. So lassen sich mit IT-Lösungen häufig 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 für Einsparungen. So können z.B. durch die Optimierung von 
Beständen 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 überhaupt sinnvoll ist. Eine Reflexion der Preise der 
Vorlieferanten und das Erwägen 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 durchzuführen. 



Renditehebel Einkauf
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Übergeordneter Hebel – Internes/externes Benchmarking: Um die vier Preis-
/Prozesskostenhebel hinsichtlich ihrer Wirksamkeit einschätzen zu können, müssen die 
Einsparpotenziale quantifiziert werden. Wenn unternehmensintern bereits 
Vergleichskonditionen zum Beispiel für Spezifikationsoptimierungen vorliegen, dann kann 
hierüber ein firmeninternes Benchmarking erfolgen. Oft sind entsprechende Daten jedoch 
nicht vorhanden. 

Dann empfiehlt es sich in der Regel, ein externes Benchmarking durchzuführen. Für 
alternative Spezifikationsvorschläge können beispielsweise Angebote von Lieferanten 
eingeholt werden, um abzuschätzen, ob sich eine Spezifikationsoptimierung überhaupt lohnt.



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

Prozessdenken: Die Erfolgsformel für den Einkauf unterstützt Unternehmen bei der Auswahl 
ihrer Einkaufsstrategien für sämtliche Beschaffungsgruppen. Ohne Vor- und Nacharbeiten 
ist die Strategie aber nicht anwendbar. Erst nach einer Klärung des Bedarfs und einer 
Analyse des Einkaufsmarktes kann der Einkauf mit dieser Formel Einsparhebel prüfen und 
auswählen. Die Lieferantenanalyse und -auswahl schließt 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 prüfen, benötigt der Einkauf 
eine Vielzahl von Informationen. Baumdiagramme strukturieren Arbeitsfragen und -thesen 
in logischen Ketten und systematisieren potentielle Informationsquellen. 

Reporting/Erfolgsmessung: Ohne ein Reporting und eine Erfolgsmessung ist ein 
Quantifizieren der Einsparungen nicht möglich. Reporting und Erfolgsmessung schaffen 
Verbindlichkeit und einen gesunden Handlungsdruck bei den involvierten Mitarbeitern.



Stufe 6+7 – Risiko im Einkauf und SCM, EK Prozesse
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Phasen EK Prozess

Phasen des Einkaufsprozesses
Bedarfsermittlung: Der Prozess beginnt mit der Identifizierung des Bedarfs an Waren oder 
Dienstleistungen. Hierbei wird ermittelt, welche Güter benötigt werden, um die 
betrieblichen Anforderungen zu erfüllen. Es gibt verschiedene Methoden zur 
Bedarfsermittlung, darunter deterministische, stochastische und heuristische Ansätze. 
2
Lieferantenauswahl: Nach der Bedarfsermittlung erfolgt die Auswahl geeigneter Lieferanten. 
Dies kann durch Ausschreibungen (RFPs) oder Angebotsanfragen (RFQs) geschehen, um 
Preise, Qualität 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 übereinstimmen. 
1
Lieferung und Wareneingang: Nach der Bestellung erfolgt die Lieferung der Waren. Der 
Wareneingang wird überprüft, um sicherzustellen, dass die gelieferten Produkte den 
Bestellanforderungen entsprechen. 

Rechnungsprüfung und Zahlung: Der letzte Schritt im Einkaufsprozess ist die Prüfung der 
Rechnung und die Durchführung der Zahlung an den Lieferanten. Dies schließt die 
Abstimmung der Buchhaltungsunterlagen ein. 



Risikomanagement im Einkauf
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Vor dem Hintergrund zunehmender Komplexität der internen und externen 
Unternehmensumwelt ist bei vielen Unternehmen eine deutliche Verschärfung des 
Risikoumfeldes zu verzeichnen. 

Zum einen ist die ansteigende Komplexität des Unternehmensumfeldes durch immer 
kürzer werdende Produkt-, Markt- und Technologielebenszyklen erklärbar und führt zu 
verkürzten 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 Märkte. 

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

Die Verschärfung der Risikosituation darf aber nicht zu einer generellen Strategie der 
Risikominimierung bei gleichzeitiger Exklusion der Chancen führen. Unternehmerisches 
Handeln ist untrennbar mit Risiken verbunden und erst die Übernahme von Risiken 
ermöglicht Wachstum von Unternehmen.
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Risikomanagement
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Die Ergebnisse der charakterisierten Vorgehensweise sind:

Identifikation, Bewertung und Maßnahmenableitung von Risiken in der Beschaffung,
Verbesserung der Risikoposition der Beschaffung,
Risikotransparenz und Risikobewusstsein bei den Einkäufern sowie
Risikobewusste Steuerung der Abnehmer-Lieferanten-Beziehungen.

Das durch die erfolgreiche Einführung 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. Außerdem wird die Nachhaltigkeit von Ansatzpunkten in 
der Beschaffung verfolgt.

 Die begleiteten Projekte, bei denen ein Risikomanagement-System in der Beschaffung 
eingeführt wurde, zeigten die abgebildete Charakteristik auf. Dabei konnten die Einsparungen 
des ersten Jahres in den folgenden beiden Jahren noch übertroffen werden. Im Abstand von 
drei bis vier Jahren sind die Kennzahlen, Methoden und Prozesse des Risikomanagement-
Systems zu überprüfen und anzupassen.



Stufe 8+9+10 – Zwiebelmodell, SCOR Modell, Cockpit
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What is SCOR
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SCOR Modell
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Das Supply Chain Operations Reference-Modell (SCOR-Modell) bietet ein Prozess-
Referenzmodell für 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 näher 
beschrieben werden.

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



SCOR Modell
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Supply Chain Operations Reference-Modell Aufbau & Struktur

Das SCOR-Modell enthält verschiedene Prozesse, die über 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 eigenständigen 
Organisation festgelegt.

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



SCOR Modell

© Gerberich Consulting AG,  Ennetbürgen - Schweiz 47

Kennzahlen im SCORE-Modell

Die Kennzahlen im SCOR-Modell sind in Abhängigkeit 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 Zuverlässigkeit (reliability), Reaktionsfähigkeit (responsiveness) und 
Flexibilität (flexibility).



SCOR Modell
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Das SCOR-Modell bietet ein Prozess-Referenzmodell für 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 Geschäftsprozesse eines 
Unternehmens zu ordnen, SCOR-Prozessen zuzuweisen und geeignete 
Unternehmenskennzahlen aufgrund der Vorlagen zu entwickeln.



SCOR Modell
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Lieferantenleistung
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Lieferantenleistung verbessern
Einige Einkaufsziele sind darauf ausgerichtet, dass die Leistung der Lieferanten verbessert werden soll. Das 
betrifft die Qualität der gelieferten Produkte, die Mengen- und Termintreue oder die Flexibilität der 
Lieferanten. Mögliche Kennzahlen dafür sind:

Reklamationsquote: zeigt, wie hoch der Anteil der reklamierten Lieferungen an allen Lieferungen eines 
Lieferanten ist
Reklamationskosten: gibt die Höhe der Kosten an, die durch Prüfung, Rücksendung, Nachbearbeitung, 
Rückabwicklung 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 Ihres 
Unternehmens ein Angebot zu erstellen und nach der Bestellung die Lieferung mit Terminzusage zu 
bestätigen
zertifizierte oder auditierte Lieferanten: gibt die Zahl der vom Unternehmen oder Dritten geprüften 
Lieferanten im Verhältnis 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 für 
Lieferantenleistungen, also die Einkaufspreise, reduzieren. Folgende Kennzahlen können sichtbar machen, 
wie gut die internen Prozesse sind und wo sie gegebenenfalls verbessert werden können:

Bezugskostenquote: zeigt das Verhältnis von internen Einkaufskosten (Prozesskosten) zum 
Einkaufsvolumen, das der Einkauf bewältigt



Einkaufsprozesse
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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 für Lieferantenleistungen, also die Einkaufspreise, 
reduzieren. Folgende Kennzahlen können sichtbar machen, wie gut die internen Prozesse 
sind und wo sie gegebenenfalls verbessert werden können:

Bezugskostenquote: zeigt das Verhältnis von internen Einkaufskosten (Prozesskosten) zum 
Einkaufsvolumen, das der Einkauf bewältigt
Einkaufsvolumen je Einkäufer: zeigt, wie viel Personalaufwand notwendig ist, um ein 
gegebenes Einkaufsvolumen zu bewältigen
Bestellkosten für 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



Einkaufpreise senken
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Einkaufspreise senken

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

Einkaufsvolumen: gibt an, in welchem Umfang wertmäßig bei einem einzelnen Lieferanten sowie 
in der Summe über alle Lieferanten eingekauft wurde
Preisveränderungsrate: zeigt, in welchem Maße (Prozentwert) sich die Einkaufspreise insgesamt 
oder für einzelne Lieferanten, für Lieferleistungen oder Warengruppen im Zeitverlauf ändern
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 Einkäufe übereinstimmt – oder ob es beispielsweise ungeplante Preiserhöhungen 
durch Lieferanten gab



Komplexität reduzieren
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Komplexität im Einkauf verringern
Der Aufwand, den der Einkauf betreiben muss, hängt von mehreren Faktoren ab. 
Maßgeblich sind:

Art der eingekauften Leistungen
Anzahl der unterschiedlichen Lieferleistungen (Teilevielfalt)
Anzahl der unterschiedlichen Lieferanten
Anzahl der Verträge, die mit Lieferanten verhandelt werden müssen
Anzahl der Bestellungen und Lieferungen, die pro Jahr abgewickelt werden
Je höher die Anzahl oder Vielfalt dieser Faktoren ist, desto komplexer ist der 
Einkauf und desto höher sind die Prozesskosten. Deshalb wird im Einkauf versucht, 
diese Komplexität 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 
Rahmenverträge vereinbart, sodass die Zahl unterschiedlicher Verträge mit 
Lieferanten sinkt.

Inwieweit ein Unternehmen das Ziel der Komplexitätsreduktion erreicht,



Maverick Buying vermeiden
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Maverick Buying vermeiden

Was oft zu hohen internen Einkaufskosten führt, ist das sogenannte Maverick Buying. 
Damit sind „wilde Einkäufe“ in den einzelnen Fachbereichen des Unternehmens gemeint, 
die nicht über den zentralen Einkauf abgewickelt werden, sondern direkt in den 
Fachabteilungen durchgeführt werden.

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

Maverick Buying-Faktor: gibt die Summe aller Einkäufe, die in den Fachbereichen des 
Unternehmens durchgeführt werden, im Verhältnis zur Summe aller Einkäufe im 
Unternehmen an



Aufgaben bündeln
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Aufgaben im Einkauf bündeln

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 Verhandlungsspielräumen. Diese Einkaufsstrategie lässt sich in der 
Kennzahl ausdrücken:

Lead-Buyer-Anteil: gibt den Anteil der Einkäufe an, die über eine verantwortliche Person für 
die Warengruppe abgewickelt werden, an allen Einkäufen



Global Sorcing
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Global Sourcing ausweiten

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

Fremdwährungsquote: zeigt, welcher Anteil des Einkaufsvolumens in Fremdwährungen 
abgewickelt werden
Einkaufsvolumen in Fremdwährung: gibt an, wie hoch das Einkaufsvolumen bei 
einzelnen Lieferanten ist, mit denen in einer fremden Währung abgerechnet wird
Einsparquote bei Einkaufspreisen
erzielte Preissenkungen durch Lieferantenwechsel



Sollvorgaben entwickeln

© Gerberich Consulting AG,  Ennetbürgen - Schweiz 57

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

Deshalb muss für jedes Ziel und seine Kennzahl ein Soll-Wert festgelegt werden. Entspricht der 
Ist-Wert dem Soll-Wert, dann ist das Ziel erreicht – für das Unternehmen der gewünschte 
Erfolg. Wird der Soll-Wert nicht erreicht, sondern je nach Kennzahl unter- oder überschritten, 
dann ist das Ziel auch nicht erreicht – für das Unternehmen negativ.

Soll-Werte für Einkaufsziele werden von der Einkaufsleitung bestimmt. Sie müssen realistisch, 
angemessen und für die Unternehmensentwicklung wichtig und relevant sein (das „a = 
angemessen“ und das „r = relevant“ in der SMART-Formel für Ziele). Deshalb werden Soll-
Werte mit der Geschäftsleitung und den Unternehmenszielen abgestimmt.



Einkauf KPI
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Einkauf KPI
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Cockpit Einkauf
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KPI Einkauf
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Welche Fragen haben Sie?
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