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SWZ-Serie

Einkauf (4): Das Zusammenspiel mit dem Vertrieb

Vom Gegner zum Partner

Das Verhdltnis von Einkauf und Vertrieb scheint aufgrund gegensétzlicher Ausgangspositionen
eher fiir Konfrontation als fiir Kollaboration pradestiniert zu sein. Unternehmensintern birgt
eine Starkung der Zusammenarbeit der beiden Bereiche trotzdem enormes Potenzial.

Bozen — Einkauf und Vertrieb verfol-
gen prinzipiell gegensitzliche Ziele.
Der Vertrieb will zum hdéchstmog-
lichen Preis verkaufen, der Einkiufer
hingegen will oder darf moglichst we-
nig Geld ausgeben. Treffen sich diese
zwei scheinbar grundsitzlich verschie-
denen Parteien am Verhandlungstisch,
so tun sie dies nicht, um nur ein ruhiges
Schwitzchen miteinander zu halten,
Nach kurzem ,Smalltalk” folgen meist
lange und schweiRtreibende Verhand-
lungen, bis sich die Parteien schlussend-
lich geeinigt haben.

Die dadurch entstehende Antipathie
zwischen Einkauf und Vertrieb tber-
trigt sich hiufig auch auf die eigene Or-
ganisation. Eine Zusammenarbeit von
Einkaufund Vertrieb innerhalb der ei-
genen Reihen findet daher oftmals nicht
statt. Tatsdchlich stellt sich die Frage,
weshalb Einkauf und Vertrieb, wel-
che doch an zwei v6llig verschiedenen
Fronten kidmpfen, tiberhaupt zusam-
menarbeiten sollten. Dabei ist es beson-
ders fiir Unternehmen, die einen hohen
Anteil an Zukaufteilen im Endprodukt
verbauen, wichtig, dass die Angebots-
erstellung fiir den Kunden in Kollabo-
ration mit dem Einkauf erfolgt. Die zu-
nehmende Bedeutung der Zusammen-
arbeit von Einkaufund Vertrieb wird im
vorliegenden Artikel am Beispiel von
Rochling Automotive erklart.

Die Akquirierung von Neuauftri-
gen erfolgt im Automobilzulieferbe-
reich meist iiber Ausschreibungen, Kon-
zeptwettbewerbe oder einfache Anfra-
gen des Kunden. Der Kunde sendet dem

potenziellen Lie-

Gednderte feranten das Kon-
Anforderungen  zept oder bereits
anden Vertriecb  bestehende Zeich-

nungen und 3D-Mo-
delle zu. Mit der Angabe der jahrlich zu
erwartenden Stiickzahlen und Informa-
tion iiber die zu verwendenden Materi-

seltenen Fillen wurden die Preise auch
durch Schirzung bestimmt.

Die Zusammenarbeit von Einkauf
und Vertrieb war somit gering. Fol-
gende Faktoren tragen jedoch gegen-
wartig und zukiinftig dazu bei, dass der
Vertrieb mit der eigenstandigen Kalku-
lation der Angebote iiberlastet ist:

# Zunahme der Fremdvergabe von bis-
her selbst gefertigten Teilen

» Entwicklung vom Komponenten-
zum Systemlieferanten

& hoher Wettbewerbsdruck durch Kon-
zentration der Zulieferer bzw. Redu-
zierung der Lieferanten bei OEMs

@ Kaufteile verschiedenster Art (zum

Beispiel Sensoren, Metallbuchsen,

Blechteile, Elektronikteile usw.), die

nicht zur Kernkompetenz des eige-

nen Unternehmens gehdren

® steigender Anteil der Zukaufteile an
den Gesamtkosten (bis zu 70-80 Pro-
zent der Gesamtkosten) und dadurch
auch steigendes Risiko bei der Schit-
zung von Kaufteilkosten.
Damit wird es fiir den Vertrieb immer
schwieriger, dem Kunden in kiirzester
Zeit ein verldssliches und wettbewerbs-
fahiges Angebot zu unterbreiten.
Das Konzept des Advanced Purchasing
in Form eines Projekteinkaufes, wie im
zweiten Artikel dieser Serie beschrie-
ben (siehe Wirtschaftszeitung vom 28.
September), wurde bei Réchling Auto-
motive bereits 2003 eingefiihrt. Durch
den Projekteinkauf kann schon in einer
frithen Phase des Produktentwicklungs-
prozesses Einfluss auf die Festlegung
des Einstandspreises genommen wer-
den (Materialwahl, Fertigungsverfah-

O Abbildung 1 Der Einkauf wird friiher eingeschaltet
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»>ales Support“Vorteile im Einkauf

ren, Preisverhandlung). Derzeit ist der
Einkauf bei Rochling bestrebt, das Ad-
vanced Purchasing insofern auszubau-
en, als dass der Einkauf noch weitaus
frither in den Produktentstehungspro-

zess eingebunden

Den Einkauf wird. Abbildung 1
moglichst friih zeigt, wie der Ein-
einbinden kauf in den letz-

ten Jahren immer
frithzeitiger in den Entwicklungspro-
zess eingeschaltet wurde. Mit der Un-
terstiitzung des Vertriebs in der Ange-
botsphase (,Sales Support“) zur Ausar-
beitung von Angeboten und der Kos-
tenkalkulation von Rohmaterial und
Kaufteilen will Rochling Automotive
noch einen Schritt weiter gehen, als
das traditionelle Konzept des Advan-
ced Purchasing vorsieht.

Der Projekteinkauf betreut damit
nicht nur bereits erhaltene Auftrige
bzw. Projekte, sondern auch Projekte
aus dem Vertrieb. Dieser ,Sales Sup-
port” umfasst folgende Tatigkeiten:

@ gemeinsame Besprechung der Kun-
denanfrage und Daten/Unterlagen

@ Klirung von technischen Fragen be-
ziiglich Kaufteile

il beratende Funktion in Sachen Kauf-
teile und Rohmaterial

@ Suche nach alternativen Losungen
bzw. Fertigungsverfahren

& Make-or-Buy-Uberlegungen

@ Angebotseinholung fiir die Kaufteile
bei Lieferanten

® Lieferantensuche bei neuen Kompo-
nenten

® gemeinsame Kalkulation der Kauf-
teilkosten fiir die Angebotserstel-
lung.

Auf diese Weise wird der Vertrieb ent-

lastet und kann sich auf seine eigent-

lichen Tétigkeiten konzentrieren. Fiir

den Einkauf entsteht dabei ein nicht

zu unterschitzender Mehraufwand. Im

Falle von Réchling Automotive belduft

® Kunde honoriert die Leistung und
Professionalitit des Angebots und
der Sourcing-Aktivititen
@ nachhaltiges Wachstum in Form ei-
ner Umsatzsteigerung aufgrund ei-
ner Zunahme der akquirierten Auf-
trige

© hoéhere Kundenbindung durch pro-
fessionelle und konkurrenzfihige

Angebote
® hoher Lerneffekt durch die Partner-

schaft von Einkauf und Vertrieb.
Dadurch, dass der Einkaufbereits in die
Angebotsphase eingebunden wird, hat
der Vertrieb einen Vorsprung gegeniiber
seinen Konkurrenten und kann das Pro-
dukt zu einem giinstigeren Preis anbie-
ten (siehe Abbildung 2). Durch die Zu-
nahme an akquirierten Projekten kann
ein Umsatzwachstum und damit auch
eine Steigerung des Gewinns erzeugt
werden.

Allerdings wird durch die Einkaufs-
aktivititen vor Auftragserteilung und
damit die Festlegung des Angebotes
auch das Potenzial des Einkaufs zur
Einsparung deutlich vermindert. Wih-
rend die Aktivititen des Einkaufs bei be-
reits erteilten Auftrigen direkten Ein-
fluss auf den Unternehmenserfolg ha-
ben, wirkt sich dieser Aufwand im Sales
Support nur in einer Zunahme der ak-
quirierten Auftrige aus. Damit wird
es fiir den Einkauf schwieriger, die an-
gestrebten Ziele fiir die Materialkosten-
reduzierung zu erreichen.

Die Einbindung des Einkaufs in die
Angebotsphase ist nicht fiir jedes Unter-
nehmen sinnvoll. Jene Unternehmen,
welche allerdings von der Akquirierung
von Auftrigen ,leben” und welche Pro-
dukte mit einem hohen Wertanteil von
zugekauften Komponenten produzie-
ren, profitieren ganz besonders vom
»Sales Support” des Einkaufs. Zudem

birgt eine partner-

Nicht fiir schaftliche Bezie-
alle Unterneh- hung von Einkauf
men sinnvoll und Vertrieb ein

groRRes Potenzial
zur Erzeugung von Synergien und Lern-
effekten in sich. Dadurch, dass Einkauf
und Vertrieb die jeweiligen Strategien,
Instrumente und Methoden des ande-
ren kennenlernen, haben beide einen
Vorteil bei der Fiihrung von Verhand-
lungen, indem sie ihr Gegeniiber leich-
ter durchschauen.

Nach den Anstrengungen der Unter-
nehmen weltweit zur Einfiihrung des
Advanced Purchasing gilt es, den Ein-
kaufin Zukunft noch viel friither in die
Angebotsphase mit einzubinden und
die Zusammenarbeit zwischen Einkauf
und Vertrieb zu stirken.
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jekten mit vielen Kaufteilen)

@ Akquirierung von grofRen und stra-
tegisch bedeutenden Projekten (Sys-
teme und Funktionsmodule)

mattpartner.com) ist Unternehmens-
berater mit Schwerpunkt Einkauf, Orga-
nisation und Produktion/Logistik bei
Matt&Partnerin Bozen.

Li_eferanten an. Zum Teil erhielt dgr Ver- iz T 7 >
trieb auch vorgegebene und bereits ver- angebol Auftrags vom  Kaufpreis mit
handelte Preise, sofern der Kaufteilliefe- e Fiassn

rant vom Kunden vorbestimmt war. In Quetle: Marco Alessandrini, Alain Toillig, Erwin Rauch, Massimo Paternoster

O Info Zur SWZ-Serie
Artikel aus der Praxis

Mit dem bestehenden Artikel wird
die vierteilige SWZ-Serie zum Thema
Einkauf abgeschlossen. Am Bei-
spiel von MaBnahmen im Unterneh-
men Réchling Automotive in Leifers
versuchte die Serie in den jiings-
ten vier SWZ-Ausgaben aufzuzeigen,
wie sich der Einkaufvon einer ver-
kannten Kostenstelle zu einer Siule
fiir die nachhaltige Ertragsfahig-
keit von Unternehmen entwickeln
kann. Viele Unternehmen unter-
schdtzen immer noch die Funktion
des Einkaufs als Margenmotor. Nur
wenige erkennen die Bedeutung und
das Potenzial zur Gewinnbeeinflus-
sung durch den Einkauf. Mit einem.
Kostenante1lvon 60 bis 80 Prozent
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