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Einkaufsm4snager

So analysieren Sie lhre Kostentreiber

Zu den Aufgaben bei der Skalierung gehort fiir Sie als Einkaufer im Vorfeld auch die Analyse der Kostentreiber. Dazu haben Sie zahl-
reiche, leider oft ungenutzte Ansatzpunkte, bezogen auf Produkt bzw. Dienstleistung, den Markt und die Logistik.

TYPISCHE KOSTENTREIBER ...

... beim Produkt / bei der Dienstleistung

(® keine Bedarfsbiindelungen
(® hohe Neben- und Folgekosten

(® kein DFMA (Design for Manu-
facture and Assembly)

(® keine exakte Uberpriifung der
qualitativen Anforderungen

(® keine Wertanalysen

(® keine Reduzierung der techni-
schen Komplexitat

(® lange Amortisation bei Produk-
ten

(® hoher interner Unterstiitzungs-
aufwand bei Dienstleistungen

(® berechnete Lohnkosten des Lie-
feranten ohne Aufschliisselung

der unterschiedlichen Qualifika-
tionen seiner Mitarbeiter

(P zu viele Varianten, fehlender
modularer Aufbau

(P kein Einsatz von Alternativmate-

rialien oder fehlende Substitution

kritischer Materialien

(® wenige Moglichkeiten einer al-

ternativen Fertigungstechnologie

(® keine alternative Bearbeitung des

Produkts

(P keine alternativen Maschinen-
oder Werkzeugstrategien

(® hohe fixe, nicht flexible Zu-
schlagskalkulation des Lieferan-
ten

(® redundante Zahlungen fiir Ein-
malleistungen (Nicht-Ausnutzen
von Skaleneffekten)

(® mangelnde Qualitit und zu
hoher Ausschuss

(® erhohte und unrealistische kal-
kulatorische Kosten (z. B. Zinsen
auf Lagermaterial)

...im Markt

(® keine Ausnutzung der Global-
Sourcing- oder Nearshoring-
Potenziale

(® hohe Werbekosten im Handel

(® starker Monopolist in der Pro-
zesskette, z. B. als Vorlieferant

(® keine Optimierung des Liefe-
rantenpools

(® keine Optimierung der Teile-/
Leistungszuordnung

(® keine Nachverhandlung bei be-
stehenden Lieferanten

(® hohe Kosten bei bestehenden
Lieferanten

(® keine Steigerung der Produkti-
vitat bei bestehenden Lieferan-
ten

(P kein Aufbrechen von Lieferan-
tenketten

(P schwer ersetzbare Module oder
Produkte durch hausgemachte
Einschrankungen

(® komplizierte Einzelteileferti-
gung

(P keine Preiskalkulationsmodelle
beim Lieferanten

(P bedingte Vergleichbarkeit im
Marktspiegel

(® keine Benchmarks bei Out-
sourcing- oder Insourcing-Po-
tenzialen

(® mangelnde Vertragsgestaltung

(P kein professioneller Spotmarkt-
einkauf von bérsennotierten
Produkten

(® Zeitknappheit bei Ausschrei-
bungen und Lieferantenaus-
wahl

(® Fertigung an Risikostandorten
(Ausfall von Lieferketten)

...in der Logistik

(® keine gezielten Ausschreibungen

(P geringe Losgroflenoptimierung bei
Fertigung

(® kein gezieltes Risikomanagement bei den
Transportrouten fiir die Seewege

(® keine Kenntnisse iiber die Chargengrofle
des Lieferanten

(P geringe Bestellmengen, die den Analy-
tikaufwand erh6hen

(P keine Riicksprache mit dem internen
Vertrieb in Bezug auf Mengenplanungen

(® hohe Raum- und Lagerkosten im Handel
(® unpassende Verpackungen
(® keine Konsignationsldger

(® keine Nutzung der Auflagenhohe oder
Standardisierung bei Verpackungen

(® iberhdhte Lagerbestinde

(® keine Analyse von Sea-Air-Versand aus
Asien

(® hohe Zoll-, Lager-, Verpackungs- und
Palettenkosten

(® umstindliche und zu teure Transport-
wege

(® keine Biindelung und zu viele involvierte
Spediteure

(® keine Door-to-Door-Lieferung
(® hohe Transportkosten

(® hohe Versicherungskosten

(® hohe Expresszuschlige

(® hohe Mindermengenzuschlige
(® hohe Sonder- und Musterkosten

(® fehlende Verschrottungen, dadurch ge-
bundener Lagerplatz

(® ineffektive Prozesse und zu hohe Biiro-
kratie

(® fehlende Transportsynergien
(® fehlende Lagersynergien

Ubersicht: Analyse der Kostentreiber - eigene Darstellung



