Serie Wissensquiz, Teil lll: Kennzahl zum Thema Verhandlungserfolg

Bewertungs- und Messprobleme beachten

Erfolge in Preisverhandlungen
gehoren zu den zentralen Leis-
tungen des Einkaufs. Die Kenn-
zahl »Verhandlungserfolg”
stellt somit einen wesentlichen
Leistungsindikator des Ein-
kaufs dar. Zur Berechnung wer-
den die Erfolge aller wesentli-
cher dokumentierter Preisver-
handlungen des gesamten Ein-
kaufs bzw. einzelner Einkaufs-
bereiche {iber einen Zeitraum
hinweg addiert. Gelegentlich
wird das Ergebnis relativ zum
Einkaufsvolumen, d.h. prozen-
tual ausgewiesen. Es gibt zwei
Vorgehensweisen:

(1) Es wird die Differenz aus
dem Bestellpreis und einem ur-
spriinglichen  unverhandelten
Angebotspreis gebildet. Dabei
kann beispielsweise das gtins-
tigste unverhandelte Angebot
von mindestens drei schriftli-

Enkact

chen Angeboten als Mafistab
dienen. Alternativ wird der un-
verhandelte Preis des erfolgrei-
chen Anbieters als Basis verwen-
det. Kontrovers wird diskutiert,
ob die Abwehr (schriftlicher)
Preiserhéhungen  bestehender

Lieferanten in die Berechnung
einbezogen werden soll.

% (Bestellpreis — bestes unver-
handeltes Angebot)

Leidens c haft !
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Hidden

(2) Es wird die Differenz aus
dem Bestellpreis und einem
Ziel- bzw. Budgetpreis gebil-
det. Bei dieser Berechnung fallt
die Bewertung der Ergebnisse
ambivalent aus. Einerseits soll-
ten die Verhandlungserfolge
moglichst grofi sein. Anderer-
seits ist eine prazise Zielpla-
nung fiir die Kalkulation der
Firma bedeutsam.

X (Bestellpreis — Zielpreis)

Prof. Dr. Gerhard Hef3
Institut fiir Beschaffungs-
strategie - www.beschaffungs
strategie.de

Auf unserer Webseite finden
Sie wie gewohnt eine Ubun‘t—;s-
aufgabe einschliefflich Bewer-
tungs- und Messproblemen
(Teil 3) mit Preisritsel.
www.beschaffung-aktuell.de

.| Quelle: Hidden Champions des Beratungsmarktes 2009 - Studie von Prof. Dr. Dietmar Fink, Professor
QD_@TMT_EJ_‘QL" an der FH Bonn-Rhein-Sieg und der Wissenschaftlichen Gesellschaft fur Management und Beratung.

NACHRICHTEN I

_Kennzahlen

Die Losung
zu Teil 2 |

Im zweiten Teil unseres Online-
Rétsels zum Thema Kennzahlen |

bestand die
Rechenauf-
gabe aus
vier Teilen.
Zu ermitteln
war die Ma-
terialkostenverdnderung gegeniiber
Vorjahr:
= a) der Umarbeitung: -27,0 %
- b) die Rohstoff-

komponente: 19,9%
« ¢) Gesamtpreise: 1,0%
» d) Budgetabweichung 1,1%
Gewonnen haben in der ersten
Runde des Kennzahlen-Ratsels:
Daniel Grimm aus Issum
(1. Preis), René Vetter aus Berlin
(2. Preis) sowie Christian
Schlachter aus Mannheim
(3. Preis). dz

Wissensquiz Einkauf

Als eine der flihrenden Unternehmensberatungen flr Einkauf, Beschaffung und Supply Chain Management sind wir
immer auf der Suche nach Fuhrungskréften, die unsere Leidenschaft fur den Einkauf teilen. Verwirklichen Sie bei
uns lhre Karriereziele. In einem internationalen Umfeld bieten wir lhnen die Moglichkeit, sich als Einkaufsspezialist in
anspruchsvollen und abwechslungsreichen Kundenprojekten zu positionieren. Werden Sie Teil unseres Teams. Als inhaber-
geflhrtes Beratungsunternehmen mit hohem Qualitdtsanspruch und starken Unternehmenswerten bilden gegenseitiges
Vertrauen und ein partnerschaftliches Miteinander Grundsdtze, die unser Verstandnis von Wertschétzung ausdriicken.
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