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Steigende Materialkosten belasten Fertigungsunternehmen. Gegensteuern [Esst sich beim Einkauf von
Bauteilen und Komponenten. Wer seine Prozesse unter die Lupe nimmt, kann viele Kostentreiber tilgen,

Fato: Schroeder Valves

>

Montagearbeit an einer Pumpe: Das Produkt besteht fast komplett aus dem Werkstoff Stahl.

Harte Nuss

Die besten Einkaufsstrategien beginnen in der

Unternehmensorganisation

Von Michael Dorfler

EIN PAAR EURO rauf oder runter, was
macht das schon? Ob ein Kilo Stahl zwei
Euro mehr oder weniger kostet, darauf
kommt es nicht an. Aber bei einem Ein-
kaufsvolumen von 10 Tonnen Edelstahl?
Fiir Schroeder Valves, den Hersteller von
Pumpen fiir die chemische Industrie
oder Kraftwerke, hidngt vieles ab von der
Entwicklung der Rohstoffpreise. Die
Margen der Produkte sind bei hohen Be-
schaffungskosten fiir Stahl geringer als
bei niedrigeren.

Frither versuchte Kai Dérseln, kauf-
ménnischer Leiter bei dem in Gummers-
bach ansissigen Unternehmen, die Aus-
schlige in der Preisentwicklung durch
Rahmenvertrige itber ein Jahr auszuglei-
chen (siehe Tabelle ,,Schwankende Stahl-
preise). Doch das ist vorbei. ,, Wegen der
volatilen Preise machen die Lieferanten
gerade mal Vertrige iiber drei Monate",
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sagt Dorseln. Weil nur wenige Rohstoff-
produzenten weltweit zu finden sind,
werden die als Oligopol dic Preise beein-
flussen. ,Wenn da einer schlecht geschla-
fen hat, erhsht er mal eben um 20 Pro-
zent, vermutet er. Der Abnehmer der
Pumpen ist aber nicht bereit, einen hé-
heren Preis zu zahlen, weil der Stahlpreis
gestiegen ist.

Kostendd@mpfer // Bei der Beschaffung
von Teilen und Komponenten ist der
Markt lingst nicht so schwierig wie bei
den Rohstoffen. Verfiigbarkeit ist daher
fiir Thomas Brandenburger das wich-
tigste Thema. ,, Die sicherste Position ha-
ben wir natiirlich dann, wenn wir eine
ausreichende Stiickzahl von Bauteilen in
unserem Lager vorhalten und frithzeitig
nachbestellen®, sagt das Mitglied der Ge-
schiftsleitung bei Johannes Hiibner — Fa-
brik elektrischer Maschinen in Gieflen.
Das Unternehmen stattet Stahl- und

™ . ’

Walzwerke, Bergbau, Containerkrine,
Bahntechnik, Wasserkraftwerke, Wind-
kraftanlagen oder Fordermaschinen mit
Messwert-, Geber- und Antriebstechnik
aus. Um keine Liicke in der Herstellung
zu fahren, bestehen langfristige Rahmen-
vertrige, aus denen das Unternehmen
den Bedarf abruft. Der Lieferant iiber-
nimmt einen Teil der Lagerhaltung. Auf
einen Dienstleister allein will sich der
Unternehmer aber nicht in jedem Fall
verlassen. Als doppeltes Netz kommt die
Second-Source-Strategie zum Einsatz,
bei der es fiir jedes Bauteil mindestens
zwei leistungsfihige Lieferanten geben
muss.

»An erster Stelle steht fir uns die
Qualitit der gelieferten Teile, gefolgt von
der Liefertermintreue und dem Preis®
sagt Brandenburger. Auf der Suche nach
Teilen geht das Unternechmen nach ei-
nem festen Schema vor. Zu Beginn steht
der Entwicklungsprozess eines neuen
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Gerites. Daraus ergeben sich die Sperzifi-
kationen fiir die einzelnen Bauteile.
Dann folgen die Anfragen bei den
Stammlieferanten und neuen Firmen.
Bei einem noch unbekannten Geschifts-
kontakt besuchen Mitarbeiter des Hau-
ses den kiinftigen Partner und sehen sich
dort in einem Mini-Audit um. Passt alles,
startet eine Erstbestellung, und die Liefe-
rung wird anschlieBend in der Warenein-
gangskontrolle bewertet. Ist alles in Ord-
nung, werden die Teile eingelagert und
auftragsbezogen verbaut.

Auswahl spart Kosten // Sobald zahl-
reiche Anbieter fiir ein Bauteil zur Verfii-
gung stehen, ldsst sich in den Verhand-
lungen mit den Lieferanten ein besserer
Preis fiir den Einkéufer erzielen. ,Im Ein-
kauf stecken immer noch viele Chancen,
um Geld zu sparen® ist sich Duran Sari-
kaya sicher. Der Geschiftsfithrer von
Kloepfel Consulting in Diisseldorf halt
viel von einer methodischen Verhand-
lung. Die fehlt in mittelstindischen Fer-
tigungsunternehmen.  Quereinsteiger
werden zu Einkdufern ernannt. In Ver-
handlungen macht ihnen die kurze Zeit
fiir Entscheidungen zu schaffen. Weil der
operative Finkauf an erster Stelle steht,
kommt es gar nicht erst zu einem Plan
fiir strategische Beschaffungsaktivititen,
bei denen es nicht auf den Tag ankommt.
Fin weiteres Problem ist die mangelnde
Unterstiitzung aus den hauseigenen Ab-
teilungen. Technik und Produktion set-
zen mit ihrer Forderung nach Qualitdt
und schneller Lieferung den Einkauf un-
ter Druck. AufSerdem besteht oft ein ge-
ringes Wissen iiber Alternativlieferanten
(siehe Kasten ,,Methodisch verhandeln
mit dem Lieferanten®).

Die Drohung mit alternativen Be-
schaffungsquellen kennt Jiirgen Abel aus
der Automobilindustrie nur zu gut. Der
Experte fiir Supply Chain weifl aber
auch, dass es ganz auf die Beschaffenheit
des Produkts ankommt. Wer beispiels-
weise simple Kunststoffteile anbietet, ist
beliebig austauschbar und jederzeit iiber
den Preis zu driicken. ,,Unter diesen Lie-
feranten herrscht ein Hauen und Ste-
chen®, sagt Abel. Wenig Verhandlungs-
spielraum haben auch die Hersteller von
komplexen Baugruppen in der Fahr-

Methodisch verhandein
mit dem Lieferanten

Einstieg: Der Einkauf beginnt mit |

ordnung vor: Umsatzentwicklung |
Unternehmen, Lieferantenbezie-
hung und alternative Lieferanten, I
technische Veranderungen, Preis- |
druck und Vorschlage flr Verbes- I
|
|
|

serungen.

Umsatzentwicklung: Bei steigen-

den Zahlen lassen sich hdhere Ab-

nahmen in Aussicht steilen. Bei |

ricklaufiger Entwicklung wird ein |

strikter Sparkurs angesprochen. i

Y |

| Lieferantenbeziehung: Neben ‘
dem Lob der guten Kontakte sind

‘ auch Nachldssigkeiten wie verspa- |

| tete oder falsch beschriftete Liefe- |

rungen zu erwdhnen.

dass die alternativen Lieferanten
bei gleicher Qualitat deutlich
glnstiger sind, l&sst sich die For-
derung nach 10 Prozent niedrige-
ren Preisen stellen.

|
!
‘ Preisdruck: Mit Hinweis darauf,
|
|
|

|

| Vorschlage fiir Verbesserungen: |
Der Lieferant muss jetzt eine kon-
krete idee fir Verdnderungen bie- ‘

| ten. Ein Kompromiss konnte sein, |

i dass sofort eine Preissenkung um |

3 Prozent erfolgt. Weitere Vor- |

. schldge fUr niedrigere Preise soll

er dann in den kommenden Wo- §

| chen nachreichen.

Quelle: Kloepfel Consulting |

zeugbranche. Sie stehen unter Druck,
weil der Preis mit dem Automobilher-

oo Anzeige —e————+

dem Gesprdach und stellt die Tages- | ]

steller lange vor dem Start der Serienpro- |

duktion verhandelt worden ist. Erst
wenn die Fahrzeugproduktion richtig
anlduft, stellt sich heraus, wie sich dann
der Preis fiir das Bauteil gestaltet. Das ist
wie bei einer Wette. Wer sich darauf ein-
lasst, muss auf Gedeih und Verderb da-
ran festhalten, auch wenn er schlieB- »
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» lich im Laufe der auf mehrere Jahre
angelegten Lebensdauer des Produkts ir-
gendwann draufzahlt — oder eben Ge-
winne macht. Da kann sich eine spiitere
Verdnderung bei den Rohstoffpreisen

Alternativen gesucht: Substitute aus anderen
Werkstoffen kdnnten bald Stahl ersetzen.

gravierend auf die Gesamtkalkulation
auswirken (siehe Kasten ,,Sorge tiber stei-
gende Rohstoffpreise”). Doch die Kon-
zerne miissen an ihren wichtigsten Zulie-
ferern festhalten. Das gilt beispielsweise
fiir die Hersteller von Schiebedéchern
oder Faltdichern fiir Cabrios. ,,Bei der
Produktgruppe Glasdeckel fiir das Schie-

Schwankende Stahlpreise

Foto: Schropder Valves

fischbecken hat sich eine Erkenntnis

durchgesetzt, die ein erstaunliches Um-
denken ausgeldst hat. Galt frither immer
der niedrigste Preis als wichtigstes Ziel,
steht heute die beste Losung ganz oben.
Die Gestaltung des Produkts ist denn
auch der Hebel, den Sarikaya ansetzt.
Aber dann heif3t es, Gewohnheiten abzu-
legen. In vielen Produkten steckt die Ent-
wicklungsarbeit aus den Achtziger- oder
Neunzigerjahren. Das ist ein Tabu, daran
rihrt kaum ein verantwortlicher Kon-
strukteur oder Fertigungsleiter, Dennoch
sind da Chancen verborgen, die zu giins-
tigeren Herstellungskosten fithren, bei-
spielsweise bei der Substitution von
Werkstoffen. Selbst fiir eingefleischte
Stahlverarbeiter ist das traditionell ver-
wendete Material langst kein Tabu mehr.
Das untersucht Schroeder Valves. Derzeit
ist es gar nicht so einfach, eine Substituti-
on des Materials vorzunehmen, aber in
einer gemeinsamen Studie mit der Uni-
versitit Bochum forscht das Unterneh-
men daran, wie sich Stahl durch andere
Werkstoffe ersetzen lisst. ,,80 Prozent der
Kosten werden durch die Entwicklung
festgelegt®, sagt Beschaffungsexperte Sa-
rikaya. Mit nur einem Fiinftel Anteil an
den Kosten habe der Einkauf deutlich ge-
ringere Moglichkeiten, etwas zu bewe-

Stahl und Legierungszuschiage lassen sich nur schwer kalkulieren

Edelstahlsorte

in Euro
1.4301 rostfrei 2.550
1.4462 hoch- 5.610
korrosionsfest
1.4404 Schmiedestahl 11.940

fiir Kernkraftwerke

Quelle: Schroeder Valves

Kosten pro Tonne,

Legierungs-
zuschlag In Euro
(Oktober 2011)

Legierungs-
zuschlag in Euro
(Mérz 2011)

1.510 2.017
2.430 3.220
2.309 3127

bedach ist der Markt der Zulieferer fiir
Aluminiumrahmen und Kulissenfih-
rung recht iiberschaubar® sagt Abel. Da-
her kann sich kein Automobilhersteller
den Ausfall eines Spezialisten leisten.
Sollte einer der Lieferanten in eine
Schieflage geraten, kann im Extremfall
der Automobilhersteller finanzielle Hil-
fen spendieren. Aber auch in diesern Hai-

MARKT und MITTELSTAND

gen. Das gehe so lange, bis die Margen
endgiiltig eingesackt seien, dann erst
wiirden die festgefahrenen Gewohnhei-
ten tiberpriift. So stellte Sarikaya bei ei-
nem Spritzgusshersteller fest, dass
schlichte Materialverschwendung die Ur-
sache fiir die Schieflage in seiner Kalkula-
tion war. In den Produkten blieben nur
72 Prozent des eingekauften Granulats,

21 Prozent gingen als natiirlicher
Schwund durch die Verarbeitung verlo-
ren, daran lief sich nichts dndern. Aber
die restlichen 7 Prozent waren vermeid-
barer Ausschuss. ,Da hat jahrelang keiner
darauf geachtet®, sagt Sarikaya. Schuld
daran war der wichtigste Faktor fiir den
Erfolg: der Mensch. «

michael.doerfler®marktundmittelstand.de

Sorge liber steigende
Rohstoffpreise

Mittelstandsstudie: Risiken
umké@mpfter Ressourcen

Abhéangigkeit: Mehr als drei Vier-

tel der 4.000 befragten mittel-

standischen Unternehmen sind auf

Rohstoffe oder rohstoffintensive

| Vorprodukte angewiesen. Dies er-
gab die aktuelle Studie ,,Rohstoffe

‘ und Energie”, die die Commerz-
bank im Rahmen der Initiative Un-

ternehmerPerspektiven durchfiih-

ren lief. Bei 60 Prozent der Unter-

nehmen weisen Rohstoffe einen |

Kostenanteil von Uber 10 Prozent

auf. Bei zwei Dritteln der Unter-

nehmen wirken sich die derzeit

steigenden Rohstoffpreise negativ

| |

|

|

auf die Geschafte aus.

Unsichere Kalkulation: Die Volati-
litdt der Rohstoffpreise macht der
Halfte der Befragten zu schaffen.
Die Unternehmen klagen (iber
| schwer kalkulierbare Preise, die ih-
| nen die Planung erschweren. Kurz-
| fristige, durch Lieferengpésse be-
! dingte Knappheit ist ein Problem
‘ fir mittelstandische Firmen. Ne-
|
|

ben steigenden Rohstoffpreisen
(67 Prozent) und schwankenden
Rohstoffpreisen (50 Prozent)
schaden den Unternehmen bei der
| Rohstoffversorgung Lieferunsi-
| cherheiten (45 Prozent) und Quali-
tatsmdngel (37 Prozent).

i Quelle: Commerzbank
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