
STRATECISCHER EINKAUF

Serie Performance Management, Teil 8

Tielwerte festlegen
Wie Unternehmen den Wertbei t rag des

E inkau fs  s i nnvo l l  de f i n i e ren ,  messen  und

insbesondere ste igern können,  er fahren

Sie h ier .  Die Def in i t ion von Zie lwerten für

den Einkauf ,  fürTeams, v ie l le icht  sogar

für  e inzelne Mi tarbei ter ,  is t  d ie Basis für

den zukünf t igen Erfo lg bzw. Misser fo lg.

Müssen Sie im nächsten Jahr  fÜnf  Prozent  Sa-

v ings br ingen oder doch besser  s ieben Prozent

oder gar  neun Prozent  7 Es macht  Spaß über

Zielezu reden. Der hört aber meist auf, sobald

sma rtdefi n ierte Zielwe rte persona I isiert, ggf.

sogar incent iv ier t  werden.  Jedoch hel fen

smarte Zie le d ie Organisat ion mi t  ihren Res-

sourcen e inhei t l lch auszur ichten.  Über Me-

thoden und Probleme der  Z ie ldef in i t ion lesen

5ie in  d iesem und den beiden fo lgenden Art i -

ke ln d ieser  Ser ie.
Sehen 5 ie d ie zentra len Zie le im Unternehmen

bzw. im Einkauf  a ls  Kaskaden für  e inzelne Or-

ga n isat ionseinhei ten,  Teams oder Mi ta rbei ter

(vgl .  B i ld) .  Es geht  zum Beispie ldarum, d ie ge-

p lanten dre i  Prozent  Savings im Einkauf  auf

d ie verschiedenen Mater ia lgruppen (Märkte)

und ggl  auf  bedeutsame Lieferanten auf-

zuspl i t ten.  Die Zie lwerte der  unteren Ebene

konkret is ieren und p lausib i l is ieren den Zie l -

wert  der  darüber l iegenden Ebene.

DA DIE KASKADIERUNG in verschiedenen Be-

reichen (2.8. Einkauf, Logistik und O-ualität) pa-

ra l le l  er fo lgt ,  s ind d ie Z ie le auf  den unteren

Ebenen hor izonta l  abzust immen. Beispie ls-

weise müssen in jeder  Mater ia lgruppe d ie ge-

p lanten Savings zu den O-ual i tä ts-  und Be-

standszie len passen.  Aufgrund von starken

Zie lkonf l ik ten berei tet  d iese Abst lmmung

häuf ig Schwier igkei ten und is t  meist  nur  auf

e iner  oberen Planungsebene zu lösen.

Die Kaskadierung hat  zunächst  e ine p la-

nungstechnische Dlmension:  Wie werden a us

den darüber l iegenden Zie len p lausib le Sub-

z ie le abgele i tet? Folgende Pla n ungstechniken

haben s ich bewährt :
r  Extrapolat ion:  Aus den Vergangenhei ts-

werten werden zukÜnftige Ziele ent-

wickel t ,  meist  indem der a l te  Z ie lwert  e in

wenig verbesser t  wi rd.  Trotzdem ble ibt  d ie

Frage,  ob d ies ausre icht
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,  Kundenbedarfe:  Aus den Anforderungen

der in ternen und externen Kunden werden

die Zie le abgele i tet .  S ind d iese Zie le a l ler -

d ings real is t isch?
r Potenzialorientiertes Vorgehen: Es wird

analyt isch nach real is t ischen Verbes-

serungspotenzia len gesucht  und h ieraus

ein Zie lwert  ermi t te l t .  Dieses Vorgehen is t

jedoch sehr  aufwendig.
.  Benchmark:  DerVergle ich mi t  den Besten

zeigt  n icht  nur  mögl iche Zie lwerte,  son-

dern auch Wege,  wie d iese Zie le erre icht

werden können.  Es is t  n icht  e infach,  pas-

sende Partner  zu f inden und e in aussage-

kräft iges Bench ma rk d u rchzufüh ren.

Zie lwerte sol l ten für  den Zie lvera ntwort l ichen

nicht  unnöt ig Handlungsspie l räume be-

schränken.  Beispie lsweise is t  kr i t isch zu prü-

fen,  ob e in Z ie l  , ,Reduzierung der  L ieferanten-

zahl" für einen Einkaufsleiter angemessen ist'

Handel t  es s ich h ier  n icht  um eine Maßnah-

me, mi t  der  d ie e igent l ichen Zie le wie d ie Re-

duzierung von Prozesskosten oder die Steige-

rung von Flex ib i l i tä t  durch Partnerschaf t  er-

re icht  werden kön nen ? Vie l le icht  is t  in  e in ige n

Märkten d ie L ieferantenzahl  sogar zu erhö-

hen, um den Wettbewerb zu intensivieren'

Cute Ziele eröffnen möglichst große Hand-

lungsspie l räume fÜr den Zie lverantwort -

l ichen,  damit  d ieser  mi t  se iner  Deta i lkom-

petenz f lex ibel  und kreat iv  nach der  besten

Lösung suchen kann.  Wie konkret  d ie Z ie le for-

mul ier t  werden sol l ten,  hängt  von verschiede-

nen Faktoren ab, insbesondere auch vom Ver-

trauen des Vorgesetzten in die Kompetenz

und die Motivation des Zieleverantwort-

l i che  n .
Neben der  ausgefuhr ten p lanungstech-

n i schen  D imens ion  sp ie len  FÜhrung  und  Mo-

t ivat ion im Zie lb i ldungsprozess e ine wicht ige

Rol le.  Erst  in  der  Kommunikat ion zwischen

Vorgesetztem und Mitarbeiter wird fÜr beide

Sei ten nachvol lz iehbar,  welches Zie ln iveau

gle ichermaßen anspruchsvol l  und real is t lsch

is t .  Darüber h inaus müssen d ieVoraussetzun-

gen für  Mot ivat ion und Commitment  der  Z ie l -

verantwortl ichen geschaffen werden. Wie

Zle le mot iv ieren kön nen,  wi rd lm nächsten Ar-

t ike l  der  Ser ie besProchen.
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Kaskadierung von Zielen und horizontale Koordination

Suppty Chain Management
- K o s t e n : - 5 %

- Qualitätsindex: + 4 Punkte
-  Working Capi ta l :  -1 %
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