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©  ADMETAM 1

Optimierung der Einkaufsposition führt ...

Umsatz

100%

Material-
einsatz 1)

Betriebliche
Aufwen-
dungen

Ergeb-
nis 2)

60%

37%

3%

Optimierung des Einkaufs mit sehr großer Hebelwirkung auf Ergebnis

3%ige Senkung
Einstandspreise

Das Ergebnis einer 3%igen Senkung der Materialkosten entspricht bei einem Materialanteil von 60% einer 
Ergebnisverbesserung (Fall 1) bzw. einer Umsatzsteigerung (Fall 2) von ~60 %

- 3%

Senkung 
der Einstands-

preise

Umsatzrendite 
- alt -

Verbesserung
Umsatzrendite 

Umsatzrendite
- neu - 1

3%
1,8% 4,8%

1) Prämisse 1: konstanter Umsatz

Fall 1

Senkung 
der Einstands-

preise

- 3% Umsatz 
- alt -

Umsatz-
steigerung

Umsatz
- neu - 2

100%

60% 160%

2) Prämisse 1: konstante Umsatzrendite von 3%

Fall 2

... zur signifikanten Ergebnisverbesserung

+60%

+60%

1) Annahme 1: Materialeinsatzquote von 60%
2) Annahme 2: Umsatzrendite von 3%

Quelle: Admetam
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Zielsetzung Projektansatz

Zeit

Identifizierung und 
Bewertung von 
Leistungslücken

Bewertete 
Handlungsoptionen 
zur Potential-
realisierung

Bewertung und 
Positionierung der 

Einkaufsleistung

Differenzierte und 
mit Potential 

hinterlegte Sourcing-
Strategien

Dualer Projektansatz zur Weiterentwicklung des Einkaufs

Ergebnisse

Best-Practice-Check im Einkauf

Einkaufspotentialanalyse (EPA)

Benchmarking je Analysefeld:

• Organisation und Prozesse

• Materialgruppen und 
Sourcing-Strategien

• Lieferantenmanagement

• ...

Analyse und Bewertung:

• Lieferanten

• Materialgruppen

• Lieferanten-Materialgruppen-Mix

• Sourcing-Strategien

Organi-
sation

Prozesse

Systeme

Mitarbeiter

Wertschöpfungs-
partnerschaft

Marktpotenzial nutzen
dann partnerschaftliche

Zusammenarbeit
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Kern-
materialien

Bottleneck-
materialien

Standard-
materialien

hoch

mittel

gering

C-Materialien B-Materialien A-Materialien

V
er

s
o

rg
u

n
g

sr
is

ik
o

Einkaufsvolumen

Bottleneck-
Materialien

Strategische-
Materialien

Standard-
materialien

Kern-
materialien

hoch

mittel

gering

gering mittel hoch

A
n

g
e

b
o

ts
m

ac
h

t

Lieferantenentwicklungspotenzial

Bottleneck-
Lieferanten

Strategische-
Lieferanten

Standard-
lieferanten

Kern-
lieferanten

1
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ABC

A

BC

Beschaffungsgüterportfolio Beschaffungsquellenportfolios

Gesamtportfolio

Fokus: 
Materialgruppen

Fokus: 
Lieferanten

Einkaufsorganisation und Prozesse

Materialgruppenmanagement und Sourcing

Lieferantenmanagement

Einkaufscontrolling

Electronic Sourcing und IT-Systeme

Mitarbeiter und Methodeneinsatz

Hebel Zukünftiges 
Best-Practice

Heutige
Position

Quelle: Admetam
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Inhalte und Zielsetzung dualer Projektansatz im Einkauf

• Auffälligkeiten der Abnehmer-Lieferanten-
Kombinationen

• Abbildung der Abnehmer-Lieferanten Beziehungen
• Priorisierung von Handlungsfeldern
• Differenzierte Sourcing Strategien

Ergebnis • Positionierung der Einkaufsleistung im 
Branchenvergleich

• Ableitung und Bewertung von 
Organisationsalternativen

• Bewertung des Methodeneinsatzes und Prozesse
• Umsetzungsstatus vorhandener Strategien

Zielsetzung Ableitung und Umsetzung von Handlungsoptionen 

zur Potentialrealisierung

Identifizierung und Bewertung 

von Leistungslücken  

Inhalt/

Module

• Sichtung bestehender Vorarbeiten
• Analyse der Einkaufsfelder 
• Audit der Einkaufsleistung
• Benchmarking mit Referenzunternehmen
• Bewertung Einkaufseffizienz und -effektivität
• Identifizierung Leistungslücken 
• Aufzeigen von Handlungsfeldern
• Stärken-/ Schwächenanalyse im Einkauf

Best-Practice-Check Einkaufspotentialanalyse (EPA)

Bewertete Handlungsoptionen und Maßnahmen zur Potentialrealisierung

• Strukturierung Einkaufsvolumen und Materialgruppen
• Bewertung des Ergebniseinflusses der 

Materialgruppen
• Identifizierung materialgruppenspezifisches 

Versorgungsrisiko
• Bewertung Angebotsmacht und Entwicklungs-

potential der Lieferanten
• Strukturierte Darstellung der Beschaffungssituation
• Visualisierung im Gesamtportfolio 

Wertschöpfungs-
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Zusammenarbeit
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Lieferantenentwicklungspotenzial

Bottleneck-
Lieferanten

Strategische-
Lieferanten

Standard-
lieferanten

Kern-
lieferanten

1
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ABC

A
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Beschaffungsgüterportfolio Beschaffungsquellenportfolios

Gesamtportfolio
Einkaufsorganisation und Prozesse

Materialgruppenmanagement und Sourcing

Lieferantenmanagement

Einkaufscontrolling

Electronic Sourcing und IT-Systeme

Mitarbeiter und Methodeneinsatz

Hebel Zukünftiges 
Best-Practice

Heutige
Position

Quelle: Admetam
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Projektvorgehen eng takten und ergebnisorientiert ausrichten

• Potentialrealisierung

• Umsetzung Soll-Konzept 
abgesichert

• Wissenstransfer
sichergestellt

• Feedbackkultur geschaffen

• Sollkonzept freigegeben

• Auswahl Pilot-
Materialgruppen

• Lieferantenworkshops

• Coaching Projektleiter, 
Teammitglieder und 
involvierte Fachabteilungen

• Begleitung Meetings

• Umsetzungscontrolling

Umsetzung 
und Coaching 

• Verifizierung Potentiale

• Hinterlegung der Potentiale 
mit konkreten Maßnahmen

• Lieferanten- und material-
gruppenspezifische 
Sourcing-Strategien

• Umsetzungsplanung

• Analyse der Materialgrup-
pen und Lieferanten

• Vertragsmanagement

• Optimierung Bündelungs-
potentiale

• Optimierung Lieferanten-
portfolio

• Global-Sourcing

• Erarbeitung Soll-Konzept

Ableitung von Lieferanten-
und Materialgruppenstrategien

• Strukturierte Darstellung 
der Beschaffungssituation

• Auffälligkeiten in 
Abnehmer-Lieferanten-
Beziehungen

• Aufzeigen von Handlungs-
feldern

• Erste Potentialabschätzung

• Bewertung der Material-
gruppen und Lieferanten

• Portfolioanalyse

• Überprüfung bestehender 
Sourcing-Strategien

• Risikobewertung

• Analyse Materialgruppen-
Lieferanten-Kombinationen

Einkaufspotentialanalyse (EPA)

Ergebnisse

Inhalte

Vorgehen

• Positionierung der 
Einkaufs-leistung im 
Branchenvergleich

• Bewertung der Einkaufs-
organisation und -prozesse

• Bewerte Leistungslücken 
und Defizite

• Erste Optimierungsansätze 
und Sofortmaßnahmen

• Sichtung bestehender 
Vorarbeiten

• Analyse der Einkaufsfelder

• Audit der Einkaufsleistung

• Leistungslückenanalyse

• Benchmarking

• SWOT-Analyse 
im Einkauf

Einkaufsaudit und Best-
Practice-Check

1 2 3 4

Analysephase Detaillierung auf Basis Ergebnisse Analysephase und Projektleitfaden

Einkaufsorganisation

Advanced Purchasing

Lieferantenmanagement

Beschaffungslogistik

Prozesse

Einkaufscontrolling

Risikomanagement

Methodeneinsatz

Mitarbeiter

E-Sourcing und IT
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Lieferantenentwicklungspotenzial

Bottleneck-
Lieferanten

Strategische-
Lieferanten

Standard-
lieferanten

Kern-
lieferanten

1
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ABC

A

BC

Beschaffungsgüterportfolio Beschaffungsquellenportfolios

Gesamtportfolio

Fokus: 
Materialgruppen

Fokus: 
Lieferanten

Stellhebel, Potentiale, Maßnahmen

Bisherige Maßnahmen und Erfolge

Analyse Supply Chain-Prozess

Bewertung Lieferantenportfolio

Analyse Beschaffungsmarkt

Analyse Bedarf/ Spezifikationen

Analyse Ist-Einkaufsprozess

Strukturanalyse Einkaufsvolumen

Materialgruppenanalyse

1
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Potential
FYE (T€)

Material-
gruppe

Umformteile

Elektonik-
bauteile

Stanz- und
Biegeteile

Chemische
Rohstoffe

Versandver-
packungen

Transport-
leistungen

Facility
Management

Marketing/
Werbung

…

58.000

35.000

21.000

48.000

11.000

18.000

7.500

41.000

…

Volumen
2003 (T€)

…

Hauptstellhebel Potential
2003 (T€)Hauptstellhebel

Methoden zur
Potentialabschätzung*

Expertenschätzungen
(szenariobasiert)

Interne Preisvergleiche
(gesellschaftsübergreifend)

Testanfragen (selektiv)

Lieferantengespräche

Best Practices ADMETAM

Benchmarks ADMETAM

…

Kunde ADMETAM

Mobilisierungs-
phase

Pilot-
Materialgruppen

Parallele
Bearbeitung von
x Pilot-Material-
gruppen

Kommunikation
Ergebnisse

Transparenz
Materialgruppen

Identifizierung
Stellhebel je
Materialgruppe

Quantifizierung
Potentiale

Priorisierung
Materialgruppen

Auswahl Piloten

Organisation/ Be-
setzung Teams

Information
- Führungskräfte
- Mitarbeiter

Briefing
Pilot-Teams

Zusammenfassung
Ergebnisse

Einstellen Potentiale
in Business Planung

Monatliche Reports/
Reviews

Sofort-
maßnahmen

Umsetzung
(maximal
6 Monate)

Tages-
geschäft

1. Welle ...

2. Welle ...

End-
auswertung

Monatliche
Reviews

Parallele
Bearbeitung von
x Materialgruppen

Kommunikation
Ergebnisse Parallele

Bearbeitung von
x Materialgruppen

Kommunikation
Ergebnisse

Quelle: Admetam
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Zulieferer und Preise Reduzierung Verschwendung und Verbräuche

Erfolgsfaktor: Alle Stellhebel zur Potentialrealisierung nutzen

Organisation und Prozesse Produktgestaltung und -design

• Lead-Buying/ Projekteinkauf

• Beschaffungslogistik

• E-Sourcing

• Betreibermodelle

• Advanced Purchasing

• E-Sourcing

• Online-Auktionen

• …

• Optimierung Sourcing
(global vs. local, single vs. 
multiple, long-term vs. spot)

• Internationale Ausschreibung

• Lieferantenwechsel

• Bündelung

• Lieferanten-/
Vertragsmanagement

• ...

• Optimierung Bedarf- und Bestell-
mengen

• Reduzierung Bedarfsschwankungen

• Reduzierung Fehlteile und Qualitäts-
kosten

• Minimierung Ausschuss und 
Nachbearbeitungskosten

• Bestands- und Lageroptimierung

• ...

• Technische Entfeinerung

• Spezifikationen/ Standardisierung

• Änderungsmanagement

• Design-to-Cost/ Techn. Entfeinerung

• Target-Costing/ -Pricing

• Wertanalyse/ Produktkliniken

• Leistungstiefengestaltung

• …

Spezifikation

Für jede
Materialgruppe
zu spezifizieren

BedarfsträgerBedarfsträger
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Länder/
Standorte

Lead Buyer

F

UK

Verbrauch/
Verschwendung

Wertschöpfungs
partnerschaft
Langfristige Bindung des 

Lieferanten (RV)
Nutzung Know-how des  

Lieferanten
Single-Sourcing

Nutzung Marktpotenzial,
dann partnerschaftliche
Zusammenarbeit
Erhöhung des Wettbe-

werbs unter Lieferanten
Nach Lieferantenauswahl    

Bindung des Lieferanten
Bündelung und Single-

Sourcing

Reduzierung der
Einstandspreise
Einstandspreise sind 

tendenziell zu hoch
Lieferantenwechsel
Nachverhandlungen
Rahmenverträge
Bündelung
Single-/ Global-Sourcing
Target-Pricing/ -Costing

Optimierung
Bezugsstrategie
Lieferantenentwicklung
Lieferantenwechsel
Lieferantenintegration
Änderungen der Bedarfs-

anforderungen

Sicherstellung der
Versorgungssicherheit
Lieferantenentwicklung
Lieferantenintegration
Lieferantenwechsel
Erhöhung der Planbarkeit 

des Bedarfs
Reduzierung Wieder-

beschaffungszeiten
Erhöhung Markttrans-

parenz (BMF)
Technische Entfeinerung

Effizient Beschaffen
Prozessoptimierung
E-Procurement
Single-Sourcing
Automatische Bestellabrufe
Bündelung
Rahmenverträge
Definition Vorzugslieferanten

• Kreise repräsentieren einzelne Lieferanten

• Farbe der Kreise entspricht Materialgruppen

• Einkaufsvolumen pro Lieferant entspricht Kreisgröße

Wertschöpfungs
partnerschaft
Langfristige Bindung des 

Lieferanten (RV)
Nutzung Know-how des  

Lieferanten
Single-Sourcing

Nutzung Marktpotenzial,
dann partnerschaftliche
Zusammenarbeit
Erhöhung des Wettbe-

werbs unter Lieferanten
Nach Lieferantenauswahl    

Bindung des Lieferanten
Bündelung und Single-

Sourcing

Reduzierung der
Einstandspreise
Einstandspreise sind 

tendenziell zu hoch
Lieferantenwechsel
Nachverhandlungen
Rahmenverträge
Bündelung
Single-/ Global-Sourcing
Target-Pricing/ -Costing

Optimierung
Bezugsstrategie
Lieferantenentwicklung
Lieferantenwechsel
Lieferantenintegration
Änderungen der Bedarfs-

anforderungen

Sicherstellung der
Versorgungssicherheit
Lieferantenentwicklung
Lieferantenintegration
Lieferantenwechsel
Erhöhung der Planbarkeit 

des Bedarfs
Reduzierung Wieder-

beschaffungszeiten
Erhöhung Markttrans-

parenz (BMF)
Technische Entfeinerung

Effizient Beschaffen
Prozessoptimierung
E-Procurement
Single-Sourcing
Automatische Bestellabrufe
Bündelung
Rahmenverträge
Definition Vorzugslieferanten

• Kreise repräsentieren einzelne Lieferanten

• Farbe der Kreise entspricht Materialgruppen

• Einkaufsvolumen pro Lieferant entspricht Kreisgröße

Quelle: Admetam
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Kontakt

Website: www.admetam.com

Dr. Armin Müller
Managing Partner
a.mueller@admetam.com

Dr. Manfred Puhlmann
Partner
m.puhlmann@admetam.com

ADMETAM Business Consultants GmbH

Wir möchten das Thema „Value-Sourcing“ im Rahmen 
einer Präsentation vertiefen

Absender:

Firma:

Name, Vorname:

Funktion:

PLZ, Ort:

Telefon-Nr.:

Fax-Nr.:

E-Mail:

ADMETAM-Publikationen

Wir sind an anderen ADMETAM-Themen interessiert: 

Marktorientierte Restrukturierung

Effektives Projektmanagement

Fax-Antwort an: + 49 (0) 69 95932 5200 Kontakt

The Squaire 12
Am Flughafen
D - 60549 Frankfurt/ Main

Phone:  +49 (0) 69 95932 5028
Fax:      +49 (0) 69 95932 5200

Mail:      contact@admetam.com


