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Yom Preisdrucker zum Wertgestalter

BEST VALUE SOURCING 60 bis 90 Prozent der Wertschépfung finden nicht mehr im eigenen Unternehmen statt. Die Lieferantenleistung
bestimmt zunehmend die Wettbewerbsfahigkeit. Deshalb sollen die Prozesse (iber die eigenen Unternehmensgrenzen hinaus betrachtet werden.

MARKUS GOTZ

ie notwendige Konzentra-
D tion aufKernkompetenzen

und der damitverbundene
Zukauf von extern erbrachten
Dienstleistungen und Glitern re-
duzieren die Wertschopfung im
Unternehmen. Der eigene Markt-
erfolg hiangt zunehmend von der
Leistungsfdhigkeit der Lieferanten
ab. So ist es nicht verwunderlich,
dass sich das Wertschépfungsma-
nagement in der Beschaffung zu
einer Schliisselfunktion der unter-
nehmerischen Tétigkeit entwi-
ckelt. Eine Best-Value-Sourcing-
Strategie leistet einen wesent-
lichen Beitrag: Sie unterstiitzt die
Selektion und Integration von
Lieferanten zum Aufbau von nach-
haltigen Wertschopfungspartner-
schaften.

Nicht ausgeschopft

Lowest-Cost-Beschaffungsstra-
tegien haben in der Vergangenheit
vor allem dazu gedient, vorder-
griindig die Einkaufspreise und so-
mit Kosten zu senken. Die Einkdu-
fer hatten ihre Aufgabe erfiillt,
wenn sie Verhandlungen mit dem
klaren Ziel fithrten, die Preise zu
driicken. Das Problem mit dieser
Strategie ist allerdings, dass das
volle Kostensenkungspotenzial so
nicht ausgeschopft werden kann.
Denn unbeachtet bleibt die Ent-
wicklung der anderen Kosten, die
bei der Abwicklung der Geschifte
mit den gewédhlten Lieferanten an-
fallen.

Aus dieser Erkenntnis heraus
hat sich die Total Cost of Owner-
ship (TCO) - die Gesamtkostenbe-
trachtung - entwickelt. Diese Me-
thode beriicksichtigt auch jene
Kostenkomponenten, die nicht im
Einkaufspreis enthalten sind, dies
sind zum Beispiel Logistikkosten,
Handlings- oder Transportkosten.
Erst mit TCO ist es moglich, die re-
alen Beschaffungskosten in der

Es gilt, auch jene
Kostenkomponenten zu
beriicksichtigen, die
nicht im Einkaufspreis
enthalten sind.

Angebotsphase zwischen ver-
schiedenen Anbietern vergleichen
zu konnen. Allerdings stehen auch
hier nur die Kosten im Zentrum
des Geschehens.

Mebhr als Kosten

Mit dem Best-Value-Ansatz
werden die Wertschopfungspro-
zesse liber die eigenen Unterneh-
mensgrenzen hinaus betrachtet.
Neben der reinen Optimierung der
Gesamtkosten werden Leistungs-
und Wertschépfungspotenziale
der Lieferanten mitberiicksichtigt.
Diese Perspektive ermdoglicht den
Supply-Chain-Partnern, gemein-
same Strategien entlang der Sup-
ply Chain sowohl in den Bereichen
Innovation und Entwicklung, Risi-
komanagement und Compliance
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Preisorientierung

als auch in Logistik und Material-
management zu entwickeln.

Dies bedingt allerdings eine
enge Abstimmung mit den Liefe-
ranten. Die Strukturen und Pro-
zesse dieser Wertschopfungspart-
nerschaft sollten im Sinne einer
kontinuierlichen  Verbesserung
laufend optimiert werden. Damit
erdffnen sich oftmals ungeahnte

Total Cost of Ownership

Potenzialfelder. Die Rahmenbe-
dingungen fiir Wertschopfungs-
partnerschaften sind anspruchs-
voll und gehoren in die Verantwor-
tung der Unternehmensleitung.
Die Beschaffungs- und Supply-
Chain-Strategien miissen mit der
Unternehmens- und Wertschép-
fungsstrategie korrespondieren.
Ein professionelles Lieferanten-

\

Best Value Sourcing

management, das die Methoden
zur Evaluation, Selektion und Ent-
wicklung der Lieferantenpoten-
ziale festschreibt, ist einer der Er-
folgsfaktoren.

Mit einem wirkungsvollen Be-
ziehungsmanagement (SRM) soll-
ten die Lieferanten in die ge-
planten Wertschopfungsstrategien
einbezogen werden. Damit sind

die Voraussetzungen fiir eine
gemeinsame Ausrichtung und
erfolgreiche Zusammenarbeit ge-
geben.

Je nach Bedeutung und Intensi-
tit der Partnerschaft miissen diffe-
renzierte Zusammenarbeitsstrate-
gien innerhalb des Lieferanten-
netzwerkes ausgearbeitet werden.
Dies erfordert eine hohe Bereit-
schaft fiir ein cross-funktionales
Miteinander auf allen Stufen, was
oft mit einer Verbesserung der
Qualifikation der involvierten Stel-
len im Unternehmen einhergeht.

Herausforderung als Chance

Was bis vor wenigen Jahren als
Vision galt, wird jetzt zur Realitét:
Der Markterfolg wird zunehmend
bestimmt durch die Wettbewerbs-
fahigkeit der Wertschopfungsket-
te, die von der Leistungsfdhigkeit
der Partner abhingt. Unterneh-
men, die sich hier verbessern wol-
len, miissen ihre Unternehmens-
prozesse mit einem starken Fokus
auf die Beschaffung tiberpriifen.
Die strategische und operative
Umsetzung der Ergebnisse ist eine
Herausforderung fiir Unterneh-
men und Mitarbeitende, die sich
fiir die Zukunft auszahlt.

Finige Unternehmen aus der
Industrie haben diese Entwicklung
bereits in Angriff genommen und
nutzen sie als Chance fiir den Auf-
bau einer soliden Wettbewerbs-
position.

Markus Gotz, Senior Consultant, Inova
Management AG, Wollerau.



