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Vorwort

1) Annahmen: Materialkostenanteil 60% vom Umsatz, 3% Umsatzrendite (Basis EBIT) 

� Der Einkauf leistet einen wesentlichen und oft unterschätzten Beitrag zum Unternehmenserfolg. 

– Die Hebelwirkung von Erfolgspotenzialen im Einkauf (z.B. durch Lieferantenkonzentration, 
Verbundbeschaffung, Lebenszyklusverträge oder eProcurement) ist enorm. 

– Dies lässt sich u.a. an der folgenden Beispielrechnung erkennen: Eine Einsparung von einem 
Prozent bei den Materialeinzel- bzw. Materialgemeinkosten bringt ebenso viel zusätzlichen 
Ergebnisbeitrag wie eine Umsatzsteigerung um 20 Prozent1).

� Die vorliegende, auf eine breit angelegte Primärerhebung basierende Benchmarking-Studie geht 
der Frage nach, durch welche Performance-Parameter sich Hochleistungs-Einkaufsorganisationen 
auszeichnen (müssen). Im Zentrum der Untersuchung steht die Erhebung des „Purchasing-
Performance-Excellence (PPE)-Index“. Hierfür werden zentrale Leistungsparameter für Qualität 
und Effizienz des Einkaufs erhoben und in den Wettbewerbsvergleich gesetzt.

� Die Erhebung ist branchenübergreifend ausgelegt und richtet sich an die Einkaufsleiter aus-
gewählter großer und mittelständischer Unternehmen. 
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Wir bedanken uns für Ihr Vertrauen und Ihre Mitarbeit

An dieser Stelle bedanken wir uns sehr herzlich bei allen Benchmarking-Teilnehmern, die uns Ihre 
Zeit bezüglich der spannenden Fragestellung „Welche Performanceparameter zeichnen Best 
Practice-Einkaufsorganisationen aus?“ großzügig gewidmet haben.

Wir sichern Ihnen hier noch einmal ausdrücklich zu, dass alle in der schriftlichen Befragung 
gemachten Angaben streng vertraulich behandelt werden.

Als Dankeschön erhalten die Benchmarking-Teilnehmer einen für Ihr Unternehmen individuell 
erstellten Benchmarking-Bericht, aus dem sie die konkrete Positionierung ihrer Einkaufsorganisation 
im Vergleich zu den anderen Teilnehmern – natürlich anonymisiert – entnehmen können. 

Wir wünschen Ihnen viel Spaß beim Studieren der interessanten Ergebnisse!

Carsten Vollrath Prof. Dr. Wolfgang Stölzle
Partner & Leiter Geschäftsbereich Vorsitzender Direktor 
Operations Management Kühne-Institut für Logistik
Arthur D. Little Universität St.Gallen



PPE_Studienergebnisse_2006.ppt 3

Purchasing-Performance-Excellence (PPE) 

Verantwortlich:
Arthur D. Little
Gustav-Stresemann-Ring 1
65189 Wiesbaden

Carsten Vollrath (MBA, Dipl.-Kfm.)
Operations Practice
Tel. +49 (0)611 7148-166
Fax +49 (0)611 7148-290
vollrath.carsten@adlittle.com

� Arthur D. Little 2005

Alle Rechte, auch das des auszugsweisen oder vollständigen Nachdrucks, der auszugsweisen oder 
vollständigen fotomechanischen Wiedergabe (Fotokopie, Mikrokopie), der elektronischen 
Vervielfältigung und/oder Verbreitung sowie das der Übersetzung vorbehalten.
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Purchasing-Performance-Excellence – eine Studie von Arthur D. Little in 
Zusammenarbeit mit der Universität St.Gallen

Zielsetzung und Inhalte

� Erstellung eines Leistungs-Benchmarking
der Einkaufsorganisationen in Relation zu
– Branchen-zugehörigen Unternehmen
– Branchen-fremden Unternehmen

� Entwicklung eines Best Practice-
Leistungsprofils einer State-of-the-Art-
Einkaufsorganisation der Zukunft
– Ableitung derjenigen Performance-

Parameter, durch die sich eine Best 
Practice-Einkaufsorganisation auszeichnet

– Identifikation der zentralen Stellhebel in den 
Einkaufsorganisationen

� Aufzeigen unternehmensspezifischer 
Verbesserungspotenziale

Hintergrund, Zielsetzung und Methodik der Studie

 

Fragebogen zur Ermittlung des PPE-Siegers 2005 

Spitzenleistungen im Einkauf 
– Der Weg zur Purchasing-Performance-Excellence (PPE) – 

Eine branchenübergreifende Benchmarking Studie  

 

Lassen Sie Ihren Einkauf nach Potenzialen scannen! 

 

1
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Branchenzugehörigkeit

Die befragten Unternehmen teilen sich grundsätzlich in neun Branchen und 
drei Größenklassen auf

Hintergrund, Zielsetzung und Methodik der Studie 1

29%
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 8%
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Quelle: Arthur D. Little Purchasing Performance Excellence Benchmarking Studie, 2006
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Die Studie gliedert sich in sechs unterschiedlich gewichtete Kategorien für 
die Performance-Messung des Einkaufs 

Hintergrund, Zielsetzung und Methodik der Studie 1

Performancefelder (Kategorie) PPE Scoring-Modell

1) Purchasing-Performance-Excellence

Aus diesen 6 Kategorien wird für jedes Unternehmen der unternehmensspezifische PPE1) berechnet –
maximal können 1.750 Punkte erzielt werden

� Im Rahmen der PPE-Studie werden Best-in-
Class (BIC)-Kriterien in ein entsprechendes 
Scoring-Modell integriert, um eine eindeutige 
Messbarkeit von Top Performance zu garantieren

� Die BIC-Kriterien dienen als „ Differenzierungs-
merkmal“ , um die Einkaufsperformance der 
Unternehmen deutlich voneinander unterscheiden 
zu können. Sie werden bei der Bewertung 
überdurchschnittlich gewichtet

� Das Scoring Modell unterstützt relevante 
Maßnahmen zur kontinuierlichen 
Verbesserung im Einkauf

� Wichtiger Orientierungspunkt für Top Performance 
im Einkauf ist der "Virtual Star" 2)

BIC

2) Der Virtual Star ist ein fiktiver Wert und setzt sich zusammen aus den Benchmarking-Ergebnissen des jeweils 
besten Unternehmens im jeweiligen Performancefeld (Summe der "Klassenbesten")
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Das nach „ Best-in-Class“ -Kriterien aufgebaute Purchasing-Performance-
Web beurteilt den Entwicklungsstand des Einkaufs

� Im Rahmen der PPE-Studie 
werden Best Practice-Kriterien in 
ein entsprechendes Scoring-
Modell integriert, um die 
deutliche Messbarkeit zu 
garantieren

� Best Practice-Kriterien werden 
bei der Bewertung 
überdurchschnittlich gewichtet

� Die Best-in-Class (BIC)-
Kriterien dienen als 
„Differenzierungsmerkmal“, um 
die Einkaufsperformance der 
Unternehmen deutlich 
voneinander unterscheiden zu 
können

� Das Scoring Modell unterstützt 
relevante Maßnahmen zur 
kontinuierlichen Verbesserung 
im Einkauf

„ BEST“ -Kriterien

1) Der Virtual Star ist ein fiktiver Wert und setzt sich zusammen aus den Benchmarking-Ergebnissen des führenden Unternehmens im jeweiligen Performancefeld.

Hintergrund, Zielsetzung und Methodik der Studie 1

BIC

Maximum

Ø aller Branchen
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Eigener Wert

Legende

Konzentration auf Schwerpunkt-Lieferanten

Key Supplier Management

Preisrate

Formulierung Ziele und Strategie

Zieldimensionen

Nachhaltigkeit

Zeitprofil

Intensität der Zusammenarbeit mit 
internen Abteilungen

Nachfragebündelung
Einkaufsmethoden

Hierarchische Ansiedlung des Einkaufs

Lieferantenintegration

Lieferantenbewertung und -
auswahl

Technologieorientierte 
Zielerreichung

Online-Auktionen
Online-Anfragen

Prozess-
orientierte Zielerreichung

Kennzahlenorientierte Zielerreichung

Global Sourcing

Instrumente zur Strategieumsetzung

Strategieorientierte Zielerreichung

Bedeutung & Standards der Zusammenarbeit

Merkmale Einkaufsprozesse
Personalmanagement im Einkauf

Personalorientierte Zielerreichung

Intensität der Zusammenarbeit mit 
Schlüssellieferanten

Lieferantenentwicklung

Lieferantenportfolio-
Management

Lieferantenorientierte 
Zielerreichung

Nutzung von eProcurement-Lösungen
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KommentarPurchasing Performance Excellence

Die Mehrheit der befragten Unternehmen haben im Einkauf noch 
interessante Aufholpotenziale – bezogen sowohl auf den PPE-Sieger als 
auch auf den Virtual Star

Management Summary 2

Quelle: Arthur D. Little Purchasing Performance Excellence Benchmarking Studie, 2006

Gesamt-
performance
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500
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1.000

Virtual Star
1.573

Maximum
1.750

Gesamt-PPE-Sieger
1.526 (CHE)

Branchen-Ø: 
906 Points

PPE-Sieger EM: 1.213

PPE-Sieger FSG: 905 PPE-Sieger UTL: 992

PPE-Sieger TIME: 1.300
PPE-Sieger AM: 1.295

AM: Automotive
CHE: Chemicals Industry
EM: Engineering & Manufacturing

FSG: Financial Services & Banking
UTL: Utilities & Energy
TIME: Telecommunications-Information-Media-Entertainment

� Maximum: Die 
Performance von 1.750 
Punkten entspricht einer 
„theoretischen“ Best-
Practice-Einkaufs-
organisation

� Der Virtual Star mit 1.573 
Punkten setzt sich aus den 
Klassenbesten der 
Kategorien zusammen

� Der Durchschnitt über alle 
Unternehmen: 906 Punkte

� Punktzahl PPE-Sieger: 
1.526



PPE_Studienergebnisse_2006.ppt 12

Die größten Aufholpotenziale für die Mehrheit der beteiligten Unternehmen 
sind in den Performancefeldern „ Lieferantenmanagement“ , „ Technologie“  
und „ Organisation & Qualifikation“

Virtual Star
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Management Summary 2

Quelle: Arthur D. Little Purchasing Performance Excellence Benchmarking Studie, 2006
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Kommentar

Aus dem Benchmarking ergeben sich vier Performance-Klassen

Management Summary 2
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Virtual Star
1.573

PPE-Sieger

0 250 500 750 1000 1250 1500 1750

100.000 700 1.050 1.4001.225

WeltklasseStandardRückständig

1%3%15%62%19%

Professionell

Top
Performers

PPE-Index

� 62% der befragten 
Einkaufsorganisationen fallen in 
die Kategorie „ Standard“ . Hier 
dominieren solide 
Einkaufsleistungen in eher 
traditionell geprägten Rahmen-
bedingungen.

� Immerhin 18% der Teilnehmer 
verfügen über einen 
professionellen Einkauf mit 
innovativen Ansätzen auf 
einem respektablen 
Performanceniveau. 

� 19% der Unternehmen fallen 
dagegen in die schwächste 
Performancegruppe mit 
deutlich rückständigen 
Strukturen auf einem wenig 
wettbewerbsfähigen 
Leistungsniveau. 

� Nur ein Unternehmen erreicht 
„ Weltklasse“ -Niveau.

Quelle: Arthur D. Little Purchasing Performance Excellence Benchmarking Studie, 2006
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Durchschnittliche jährliche Einsparungen im Einkauf (2003-2005)

Nach unserer Studie erreichen Unternehmen mit führenden Einkaufs-
organisationen deutlich bessere Ergebnisse

1) "Followers" sind Unternehmen mit einem PPE-Index < 700
2) "Median" sind Unternehmen mit einem PPE-Index 700 bis 1.225
3) "Leaders" sind Unternehmen mit einem PPE-Index > 1.225

0,4%

2,8%

6,3%

0%

1%

2%

3%

4%

5%

6%

7%

Followers Median Leaders1) 2) 3)

Management Summary 2

Kommentar

Quelle: Arthur D. Little Purchasing Performance Excellence Benchmarking Studie, 2006

� PPE-"Leaders" haben in 
den letzten beiden Jahren 
mehr als 15 Mal höhere 
Einsparungen im Einkauf 
erzielt als die "Followers"

� Einkaufsorganisationen 
mit durchschnittlichem 
Leistungsprofil haben 
Kosteneinsparungen in 
Höhe von 2,8% erreicht 
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Kennzahl „ Konzentration auf Schwerpunkt-
Lieferanten1“  

Kommentare

Im branchenübergreifenden Durchschnitt beschaffen die Unternehmen 80% 
Ihres Einkaufsvolumens bei 11,6% Ihrer Lieferanten

� Zielrichtung der Kennzahl:
– Je höher die Konzentration auf Schwer-

punkt-Lieferanten ist, desto effizienter ist 
die Organisation im Hinblick auf die 
Bündelung des Einkaufvolumens, 
ggf. Fertigungstiefe der Produktion 
(Modulbeschaffung) etc.

1) Schwerpunkt-Lieferanten sind diejenigen Lieferanten, mit denen ein Unternehmen 80% seines Einkaufsvolumens abwickelt.
2) Transportbereich aufgrund geringer Stichprobengröße nur bedingt aussagefähig

Unternehmens- und Einkaufskenngrößen

Die Kennzahl „Konzentration auf Schwerpunkt-Lieferanten“ ergibt sich aus „Anzahl Schwerpunkt-Lieferanten“ dividiert 
durch „Anzahl aller Lieferanten“.

3.1
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Branchen-Ø

1,0%

11,6% AM; 11,5% EM; 11,9%

TIME; 9%
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Mehr als ein Drittel der befragten Unternehmen konnte die Preise um mehr 
als 3% senken1

1) Anmerkung: Frage – Wie hat sich die durchschnittliche Preisrate in den letzten drei Jahren entwickelt? (Neben klassischen Verrechungspreisdifferenzen, bei bestehenden 
Sachnummern (Preis alt vs. Preis neu) sind bei der Berechung der Preisrate auch sonstige Aktivitäten zu berücksichtigen, die den Einkaufserfolg charakterisieren.)

-13,3%

-10,7%

-16,0%

-18,7%

-18,7%

5,3%

2,7% 4,0% 1,3% 2,7%

-3,3%

19,3%

-80,7%

3,3%

<-5 -5<x<-4 -4<x<-3 -3<x<-2 -2<x<-1 +/-1 1<x<2 2<x<3 3<x<4 4<x<5 >5

Anteil der
Unternehmen mit
einer negativen

Preisrate

Anteil der
Unternehmen mit

einer positiven
Preisrate

Minus-Runde Plus-Runde

Preis-
rate
p.a.

BIC

Best Practice 
Korridor

Branchenübergreifender Durchschnitt

Unternehmens- und Einkaufskenngrößen

Durchschnittlich lag die Preisrate bei -1,9% p.a.

3.1
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Generell haben die befragten Unternehmen eine transparente Strategie und 
klar formulierte Einkaufsziele weitgehend umgesetzt

Einkaufsstrategie/-ziele

Ein konsequentes Einkaufscontrolling wird durchgeführt 
und durch ein konsistentes Kennzahlensystem 
(Einkaufs-Balanced-Scorecard) transparent gemacht

Es existieren umsetzungsreife Maßnahmenprogramme 
inklusive Verantwortlichkeiten 

Die Einkaufsstrategie ist in den Unternehmenskontext 
sowie in die betroffenen Bereichsstrategien integriert 
und unterstützt diese

Die Strategien der Einkaufsorganisation sind klar und 
prägnant dokumentiert

Die Ziele der Einkaufsorganisation sind klar und 
prägnant dokumentiert

Es besteht ein gemeinsames Verständnis über die Rolle 
des Einkaufs im gesamten Unternehmen

trifft nicht zu teilweise überwiegend trifft voll zuFormulierung Einkaufsstrategie/-ziele

DurchschnittVirtual StarAnmerkung: Frage – In wieweit treffen folgende Aussagen auf Ihre Einkaufs-Strategie zu?

3.2
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Nur wer die Ziele der Einkaufsorganisation klar und transparent dokumentiert 
und kommuniziert, kann eine Reduzierung der Einkaufskosten erwarten

Klare und prägnante Dokumentation 
der Ziele der Einkaufsorganisation Senkung der Total Cost of Ownership

+

DDDD = 48% DDDD = 25%

Best 10 Average Worst 10 = Sehr hohe Signifikanz;         = Hohe Signifikanz+ + +

3,38

4,00

2,10

0 1 2 3 4

3,03

3,33

2,50

0 1 2 3 4

Ziel erfülltZiel unterschrittenTrifft voll zuTrifft nicht zu

Quelle: Arthur D. Little Purchasing Performance Excellence Benchmarking Studie, 2006

Einkaufsstrategie/-ziele 3.2

Ergebnisse PPE Treiberanalyse
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35% der befragten Unternehmen konnte durch Global Sourcing Netto
Einsparungen von mehr als 10% erzielen

Anmerkung: Frage – Welche Netto Einsparungen (auf Basis einer Total Cost of Ownership-Betrachtung) haben Sie durch Global Sourcing in 2004 erzielen können?

Durchschnittliche Einsparung durch Global Sourcing lag bei 5% bis 10% p.a.

Einkaufsstrategie/-ziele

10%
8%

6%

17%

24%
22%

8%
5%

0%

10%

20%

30%

40%

keine 0<x<1% 1%<x<3% 3%<x<5% 5%<x<10% 10%<x<15% 15%<x<20% >20%

Anteil der befragten Unternehmen

Netto Einsparungen durch Global Sourcing in 2004

3.2
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Das Zeitprofil ist mehrheitlich noch operativ ausgerichtet

Anfragen
Verhandlungen
Vertragsabschlüsse
Datenverwaltung
Einzelbestellungen
Lieferabrufe
Rechnungsprüfungen
Qualitätsprobleme

Einkaufsstrategie
Supply Chain Planung 
Make-or-Buy
Lieferantenmanagement
Marktforschung
Controlling

Best Practice-Unternehmen verwenden rund zwei Drittel der Zeit für den strategischen Einkauf2.

Durchschnitt

1) Hier wurden der Virtual Star aus dem durchschnittlichen Zeitprofil der Top 5 - Unternehmen berechnet; 2) Arthur D. Little Analysis
Anmerkung: Frage – Wie viel Prozent der Zeit Ihrer Einkaufsorganisation wird für die folgenden Prozesse verwendet? 

Zeitaufwand in % 0% 0-5% 5-10% 10-25% >25%
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Virtual Star1

Sonderprojekte

Einkaufsprozesse 3.3
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Technik/Entwicklung

Qualität

Logistik/SCM

Produktion/Montage

Vertrieb

Marketing

Controlling/Finanzwesen

In vielen Unternehmen agieren die Bereiche eher neben-statt miteinander –
Hier können noch große Potenziale erschlossen werden

Intensität der Zusammenarbeit über Unternehmensebenen

keine sehr hohe

Anmerkung: Frage – Wie intensiv arbeitet Ihr Einkauf mit den internen Kunden (Bedarfsträgern) in Ihrem Unternehmen zusammen?

BIC

BIC

BIC

Bei den Top 5-Unternehmen korreliert die Performance überdurchschnittlich hoch mit der Intensität der internen 
Zusammenarbeit (25% mehr Punkte als der Durchschnitt).

Einkaufsprozesse

geringe mittlere hohe

3.3

Durchschnitt

Virtual Star
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23%

28%

29%

44%

32%

30%

17%

19%

48%

18%

17%

13%

37%

8%

24%

13%

0% 20% 40% 60% 80% 100%Anteil der befragten 
Unternehmen

Instrumente zur Bündelung

Mündliche Absprache mit den Beteiligten

Transparente Darstellung aller unternehmensweiten 
Bedarfe und Einkäufe auf einer Online-Plattform in 
unserem Intra- oder Internet

Abgestimmte schriftlich fixierte Zielvereinbarungen 
zwischen Einkauf und allen beteiligten Bereichen/
Bedarfsträgern

Aktivitäten zur Bündelung des Einkaufsvolumens 
organisatorisch verankert und gelebt (z.B. Lead-
Buyer-Organisation)

3.3

Anmerkung: Frage – Mit welchen Instrumenten stellen Sie die 
Bündelung Ihres Einkaufsvolumens sicher?

Beschaffungsbündelung ist in vielen Unternehmen ein Top Thema

Einkaufsprozesse

trifft nicht zu teilweise überwiegend trifft voll zu
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Bündelung als strategische Stossrichtung 
in der Einkaufsstrategie definiert Konzentration auf Schwerpunktlieferanten

Bündelung als strategische Stossrichtung gilt als zentraler Treiber einer 
optimalen Lieferantenkonzentration

DDDD = 59% DDDD = - 60%

+2,74

3,00

1,22

0 1 2 3

Niedrige 
Lieferanten-

konzentration

Hohe 
Lieferanten-
konzentration

Definiert und gelebtNicht definiert

11,61%

8,89%

18,45%

0% 5% 10% 15% 20%

Best 10 Average Worst 10 = Sehr hohe Signifikanz;         = Hohe Signifikanz+ + +

Quelle: Arthur D. Little Purchasing Performance Excellence Benchmarking Studie, 2006

Einkaufsprozesse 3.3

Ergebnisse PPE Treiberanalyse
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Die Einkaufsverantwortung in vielen Unternehmen ist relativ hoch
angesiedelt

Auf welcher Hierarchieebene ist die 
Einkaufsverantwortung angesiedelt?

An wen berichtet die Einkaufsleitung?

15%

12%

5%

12%

57%

Andere

Vorstand/Leiter SCM
bzw.

Materialwirtschaft

Vorstand/Leiter
Technik/Entwicklung

Vorstand/Leiter
Produktion

Vorstandvorsitzender/
Geschäftsführer

0%

6%

11%

62%

21%

Andere

Abteilungsleitung

Hauptabteilungsleitung

Bereichsleitung

Vorstand/Geschäftsführung

Organisation & Qualifikation 

Anteil der befragten Unternehmen (in %) Anteil der befragten Unternehmen (in %)

3.4
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Standardisierung

Preis- und Kostenbenchmarking (z.B. LPP1)

Beschaffungsmarktanalyse

Global Sourcing

Lieferantenmanagement

Risikomanagement

Total Cost of Ownership (TCO)

Einkaufspreisanalyse

Wertanalyse/Value Engineering

Materialgruppenmanagement

Target Costing/Design-to-Cost

Einkaufs-Portfolioanalyse

Materialsymposien

Verhandlungen mit den Lieferanten

Die Mehrheit der befragten Unternehmen zeigen deutliche Schwächen bei 
Best Practice-Methoden im Einkauf

keine geringe mittlere hohe sehr hohe

DurchschnittVirtual Star

Legende: Top-3-Methoden 
1) Linear Performance Pricing
Anmerkung: Frage – Wie hoch schätzen Sie das Know-how Ihrer Einkäufer in Bezug auf folgende Einkaufsmethoden ein?

BIC

BIC

BIC

BIC

BIC

BIC

Know-how der Einkäufer in Bezug 
auf Einkaufsmethoden 

Organisation & Qualifikation 3.4

1.

3.

2.
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+

Best 10 Average Worst 10

Über ausgeprägte Kompetenzen in Einkaufsmethoden zu Preissenkungen –
Tiefes Know-how im Bereich Target Costing und Design-to-Cost führt zu 
einer deutlich verbesserten Preisrate

Know-how im Target Costing
und Design-to-Cost

DDDD = 63% 4% Punkte

+

Durchschnittliche Preisrate (2003-2005)

3,24

4,85

1,80

0 1 2 3 4 5

-2,1%

-2,8%

1,2%

-5% 0% 5%

KostenerhöhungKostenreduzierungSehr hohe KompetenzKeine Kompetenz

= Sehr hohe Signifikanz;         = Hohe Signifikanz+ + +

Quelle: Arthur D. Little Purchasing Performance Excellence Benchmarking Studie, 2006

Organisation & Qualifikation 3.4

Ergebnisse PPE Treiberanalyse
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Laufende Erstellung und Aktualisierung von Ranglisten/ABC-
Analysen für Lieferanten-Performance

Cross-funktionale Lieferantenbewertung 
(Einkauf & interne Kunden)

Durchführung gemeinsamer Optimierungsprogramme

Einfordern von Qualitätssiegeln/Zertifizierungen (z.B. ISO 900x,
QS9000, ISO TS, eigene Audits/ Zertifizierungen)

Jede Lieferantenbewertung wird konsequent in Aktivitäten 
umgesetzt

Unternehmensweit einheitliches Reporting der Lieferanten-
Performance

Trennscharfe Kriterien für die Lieferantenauswahl und -bewertung

Standardisiertes und systematisches Lieferantenbewertungs-
verfahren

Standardisiertes und systematisches Lieferanten-
auswahlverfahren

DurchschnittVirtual Star

BIC

BIC

BIC

Lieferantenbewertung und -auswahl

Anmerkung: Frage – Wie stark treffen folgende Merkmale auf Ihre heutige 
Lieferantenbewertung zu?

trifft nicht zu teilweise überwiegend trifft voll zu

Lieferantenmanagement

Abgeleitete Maßnahmen aus der Lieferantenbewertung werden bei vielen 
Unternehmen überwiegend umgesetzt

3.5
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Proaktives Risikomanagement zur Bewältigung von 
Lieferantenausfällen/Insolvenzen

Proaktives Risikomanagement zum Ausgleichen von 
Währungsrisiken

Proaktives Risikomanagement zum Ausgleichen von Qualitäts-
und Lieferproblemen (Logistik)

Lieferantensteuerung nach TCO-Aspekten auf Basis einer 
Lieferantenklassifikation

Modular aufgebautes Vertragswesen auf Basis einer 
Lieferantenklassifikation

Klare systematische Lieferantenklassifikation

Aktive Beschaffungsmarktforschung zur Suche nach neuen 
Lieferanten/Partnern

Konsequente Optimierung des Lieferantenportfolios als ein 
wesentliches strategisches Ziel

BIC

BIC

BIC

Lieferantenportfolio-Management

Anmerkung: Frage – Wie stark treffen folgende Merkmale auf Ihr heutiges Lieferantenportfolio-
Management zu?

trifft nicht zu teilweise überwiegend trifft voll zu

Lieferantenmanagement

Die Anwendung von Best Practices des Lieferantenportfolio-Managements 
sollte noch weiter intensiviert werden

3.5

DurchschnittVirtual Star
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Gezielte Steuerung des Lieferantenportfolios, Nachfragebündelung über 
Unternehmenseinheiten und koordinierte Definition von Produkt-
spezifikationen bilden die Basis zur Senkung der TCO

Internal and 
external

collaboration

Zielsetzung

Wesentliche Treiber

Senkung der TCO

Gezielte Steuerung des gesamten 
Lieferantenportfolios

Intensive Nachfragebündelung auf 
Unternehmens-/ Teilkonzernebene

Koordinierte Definition von 
Produktspezifikationen (regional/global)

Cross-funktionale Erarbeitung von 
Strategien zu Lieferantenverhandlungen

Klare und transparente Dokumentation 
von Zielen der Einkaufsorganisation

Ergebnis

+ +

Einflussgrößen auf Total Cost of Ownership (TCO)

+

+

+

+

= Sehr hohe Signifikanz;         = Hohe Signifikanz+ + +Quelle: Arthur D. Little Purchasing Performance Excellence Benchmarking Studie, 2006

Lieferantenmanagement 3.5

Ergebnisse PPE Treiberanalyse
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Anmerkung: Frage – Wie viel Prozent der Zeit, die Ihrer gesamten Einkaufsorganisation für das Lieferantenmanagement zur Verfügung steht, 
wird für die folgenden Schwerpunkte verwendet?

Im Durchschnitt werden die Ressourcen vor allem auf die 
Lieferantenbewertung & -auswahl und Lieferantenentwicklung konzentriert 

Lieferantenmanagement 3.5

35%

25%

17%

21%

30%

20%

25%

25%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Lieferantenbew ertung
und -ausw ahl

Lieferantenentw icklung

Lieferantenintegration

Lieferantenportfol io-
Management

Virtual Star

Durchschnitt

Zeitprofil für Schwerpunkt-Aktivitäten im Lieferantenmanagement
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Viele Unternehmen schätzen die Intensität der Nutzung von IuK-
Technologien im Einkauf "hoch"  ein

0%

8%

20%

49%

24%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

keine geringe mittlere hohe sehr hohe

Anteil der befragten Unternehmen

Intensität der Nutzung von IuK-Technologien im Einkauf

Technologie 3.6

Kommentar

Anmerkung: Frage – Wie intensiv setzen Sie Informations- und Kommunikationstechnologien (IuK) in Ihrem Einkauf ein?

� PPE-Top-Performer implementieren 
systematisch IuK-Technologien zur 
Effizienzsteigerung im Einkauf durch:

� Kostenreduzierung durch die
Automatisierung der 
Einkaufsprozesse

� Verkürzung der DLZ in 
Einkaufsprozessen

� Sicherstellung der Verfügbarkeit und 
Qualität von Waren durch einen 
schnellen Informationsaustausch

� Reduzierung der TCO
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Nutzung von Online-Anfragen Nutzung von Online-Auktionen

Praktisch nicht: 0-5% Wenig: 5-25% Mittel: 25-50% Viel: 50-75% Sehr viel: +75% Praktisch nicht: 0-2% Wenig: 2-10% Mittel: 10-20% Viel: 20-30% Sehr viel: +30%

Anmerkung: Frage – Wie hoch ist der Anteil Ihres Einkaufsvolumens, der über das Internet online angefragt wird und 
wie hoch ist der Anteil, der mittels Online-Auktion verhandelt wird? 

BIC BIC

Online-Anfragen und –Auktionen sind noch längst nicht Standard

Technologie 3.6

10% to 15%
14%

5% to 10%
18%

50% to 75%
5%

25% to 35%
2%

> 75%
11%

0 to 5%
40%

15% to 20%
5%

20% to 25%
5%

2% to 5%
20%

30% to 50%
4%

5% to 10%
5%

0 to 2%
62%

10% to 15%
7%

25% to 30%
2%
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Konzentration auf Schwerpunkt-Lieferanten

Key Supplier Management

Preisrate

Formulierung Ziele und Strategie

Strategische Stossrichtungen

Nachhaltigkeit

Zeitprofil

Intensität der internen Zusammenarbeit

Nachfragebündelung
Einkaufsmethoden

Hierarchische Ansiedlung des Einkaufs

Lieferantenintegration

Lieferantenbewertung und -
auswahl

Technologieorientierte 
Zielerreichung

Online-Auktionen
Online-Anfragen

Prozess-
orientierte Zielerreichung

Kennzahlenorientierte Zielerreichung

Global Sourcing

Instrumente zur Strategieumsetzung

Strategieorientierte Zielerreichung

Bedeutung & Standards der Zusammenarbeit

Merkmale Einkaufsprozesse
Personalmanagement im Einkauf

Personalorientierte Zielerreichung

Intensität der Zusammenarbeit mit 
Schlüssellieferanten

Lieferantenentwicklung

Lieferantenportfolio-
Management

Lieferantenorientierte 
Zielerreichung

Nutzung von eProcurement-Lösungen

Das Purchasing-Performance-Web zeigt deutliche Lücken zwischen Virtual
Star und Durchschnitt aller PPE Teilnehmer

3.7Purchasing-Performance-Excellence-Web

0%

20%

40%

60%

80%

100%

Maximum Ø aller Branchen

Virtual Star

Legende
Potenziale 
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Hintergrund, Zielsetzung und Methodik der Studie1

Management Summary2

Einkaufsperformance im Detail 3

Schlussfolgerung und Handlungsempfehlung4
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Weichenstellungen für eine zukunftsfähige Performance im Einkauf

Die Stellhebel zur Weiterentwicklung des Einkaufs müssen auf den Leitlinien 
innovativer Einkaufsstrukturen basieren

4

Die Verbesserung der Einkaufsperformance lässt eine Ergebnisverbesserung schnell 
realisieren

Wege zur Zukunftsfähigkeit

Im Qualitäts-, Zeit- und Kostenwettbewerb 
zeichnet sich ein leistungsfähiger Einkauf vor 
allem aus durch
� Clarity: klare strategische Vorgaben,
� Competency: die Anwendung innovativer 

Einkaufsmethoden,
� Consistency: die Schaffung von 

Problemlösungskapazitäten durch 
schlanke, effiziente Prozesse,

� Concentration: Konzentration auf 
Schlüssellieferanten und eine 
Konsolidierung der Nachfrage

� Collaboration: Intensive Zusammenarbeit 
mit internen Kunden & externen Partnern 

Schlussfolgerung und Handlungsempfehlung – Spitzenleistungen im Einkauf

Vernetzung

Fo
ku

ss
ie

ru
ng

Öffnung

Concentration

Clarity Competency Consistency

Collaboration

Purchasing
Performance
Excellence

Die 3 wichtigsten Zielrichtungen

Quelle: Arthur D. Little Purchasing Performance Excellence Benchmarkingstudie, 2006
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Die Best-Practice-Einkaufsorganisation von morgen ist fokussiert, offen 
und vernetzt

4

Einkauf 
der Zukunft

Einkauf 
gestern/heute

Transformation

Einkauf Einkauf

� � � � � � � � � � � � 	 
 
 � �

 � � � � � � � � 	 � �

� � � � � � � � � � � � � � � � �
� � � � � � � � 	 � � � � � � � � � � � �

� 	 
 
 � � � � � � �

� 
 � � � � � � � �
� � � � � � � � � � � � � � � �

Öffnung

Fokussierung
Wo einkaufen? 
Wie einkaufen? 

Welche Hebel nutzen?

Wie Transparenz schaffen?
Wie den Einkauf steuern?

Für wen welche Werte schaffen?

Mit wem auf 
welcher Basis 
wie arbeiten?

Ver-
netzung

Gemeinsam mit seinen Kunden gestaltet Arthur D. Little die Einkaufsorganisation von morgen: 
Fokussiert, offen und vernetzt

Schlussfolgerung und Handlungsempfehlung – Spitzenleistungen im Einkauf
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VernetzungÖffnung

Fokussierung bedeutet an entscheidender Stelle mehr Kräfte zum Einsatz zu 
bringen als andere

4

Fokussierung

Clarity Concentration

Was tun? Was aufgeben?
Ziel: Fokussierung auf Wertsteigerung

Öffnung

Fokus-
sierung Ver-

netzung

Schlussfolgerung und Handlungsempfehlung – Fokussierung

� Eindeutige Formulierung und Dokumentation 
der Einkaufsstrategie(n) mit Hilfe von 
strategischer Stoßrichtungen in 
Abstimmung mit der Unternehmensstrategie 
und den anderen Bereichsstrategien

� Operative Maßnahmenpakete zur 
Zielerreichung formuliert; Meilensteinplanung 
und Entwicklungspfade je Zielpaket formuliert

� Aggressive, klare (messbare) und realistische 
Formulierung der Einkaufsziele und 
Verfolgung mit Hilfe eines abgestimmten Set 
von Key Performance Indikatoren (KPIs) 
zur Kontrolle der Zielerreichung 

� Erhöhung der Konzentration auf 
Schlüssellieferanten und Bündelung 
bzw. Konsolidierung des 
unternehmensweiten Einkaufsvolumens 
(regional/global).

� Erschliessung der Synergien durch das 
stringente Commodity Management und
moderner Organisationsformen wie z.B. 
Lead-Buying Modell 

� Know-how- und Zeitpooling bzgl. 
strategischer Einkaufsaufgaben bzw. 
Ausbau des strategischen Einkausf zu einer 
eigenen Abteilung
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VernetzungÖffnung

Öffnung heißt schrittweise Auflösen der Binnen- und Außengrenzen, 
um innere und äußere Signale in gemeinsame Werte umzusetzen

4

Fokussierung

Consistency Competency

Wie Transparenz schaffen?
Wie den Einkauf steuern? 

Aufgabe: Zulassung von Komplexität

Öffnung

Fokus-
sierung Ver-

netzung

Schlussfolgerung und Handlungsempfehlung – Öffnung

� Verwendung von strategisch orientierten 
Planungsverfahren zur Unterstützung der 
Beschaffungsentscheidungen

� Implementierung eines konsistenten 
Einkaufsinformationssystems, um 
Performance-Kennzahlen zu überwachen 
und schlanke, effiziente Prozesse 
einzuführen (z. B. Einkaufs-Balanced-
Scorecard)

� Organisatorische Verankerung von 
eProcurement-Tools (Online-Anfragen &
-Auktionen, Catalog-Buying etc.) zur 

Steigerung von Prozesseffizienz und 
Markttransparenz 

� Strategische Planung (Skill Management) 
und Bewertung der Personal- und 
Kompetenzbedarfe sowie Synchronisierung 
mit dem Personalentwicklungsprozess

� Etablierung moderner Personalmanage-
mentinstrumente zur Weiterentwicklung der 
Einkäufer zu Sourcing Managern

� Aktive Einbindung jedes Mitarbeiters in 
den Strategie- und Zielfindungsprozess
(Know-how, Identifikation, Commitment)

� Leistungsorientierte „ Incentivierung“ zur 
Maximierung des Gewinnbeitrags
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VernetzungÖffnung

Vernetzung zielt auf die Koordination und Bündelung von 
Kernkompetenzen über Unternehmensgrenzen hinweg ab

4

Fokussierung

Internal Collaboration External Collaboration

Mit wem auf welcher Basis wie arbeiten?
Ziel: Beherrschung der durch die Öffnung entstehenden Komplexität

Öffnung

Fokus-
sierung Ver-

netzung

Schlussfolgerung und Handlungsempfehlung – Vernetzung

� Etablierung einer crossfunktionalen
Prozessorganisation zur Intensivierung der 
bereichsübergreifenden Zusammenarbeit 

� Regelmäßige Messung der internen 
Kundenzufriedenheit sowie Ableitung von 
Maßnahmen zur Steigerung der 
Kundenzufriedenheit 

� Zusammenarbeit in interdisziplinären Teams 
und Nutzung von Lieferanten-Know-how
bei Produktinnovationen sowie zur 
Kostensenkungs durch Optimierung 
technischer Spezifikationen 

� Gezielte Steuerung und Optimierung des 
Lieferantenportfolios, in dem 
Handlingkosten minimiert und Schlüssel-
lieferanten aktiv entwickelt werden

� An gemeinsamen Werten orientiertes
Lieferantenbeziehungsmanagements bis 
hin zu Lebenszykluspartnerschaften

� Standardisierten und modulares 
Instrumentarium zur Lieferantensuche, 
-auswahl, -bewertung, -entwicklung, -
integration und -steuerung 
(Vertragsmanagement)
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Arthur Dehon Little, Professor am MIT, gründete den „ Research Palace“  in 
Cambridge, Massachusetts im Jahre 1886

Vorstellung Arthur D. Little – Historie 5

Aus seiner Vision von 
Technology 
Management 

entwickelte sich eine
der weltweit führenden

Top Management 
Beratungen

the Little difference
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Vorstellung Arthur D. Little – Globale Präsenz 5

Arthur D. Little in Deutschland/
Österreich/Schweiz

Americas

� Rotterdam
� Stockholm
� Zagreb

� Düsseldorf
� München
� Wien
� Wiesbaden
� Zürich

� Boston
� Caracas
� Chicago
� Houston
� Mexico City
� Rio de Janeiro
� São Paulo
� San Francisco
� Toronto
� Washington D.C.

� Abu Dhabi
� Beijing
� Hong Kong
� Kuala Lumpur
� Seoul
� Shanghai
� Singapore
� Sydney
� Tokyo

� Brussels
� Cambridge
� Gothenburg
� Lisbon
� London
� Madrid
� Milan
� Paris
� Prague
� Rome

Asia Pacific Europe

280 Mitarbeiter
72,1 Mio. € Umsatz

� Strategie- und Organisationsberatung

� Weltweites Netzwerk von mehr als 1.000 Beratern

� www.adl.com und www.adlittle.de

Arthur D. Little verbindet globale Präsenz – 38 Büros in 25 Ländern der Welt 
– mit einer starken Position im deutschsprachigen Raum
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Side-by-side™ Beratungsansatz

Was Arthur D. Little besonders kennzeichnet: Der Side-by-side™ 
Beratungsansatz zur erfolgreichen Implementierung

Ziele 
� Vollständige Übergabe vom 

Programmmanagement zum Kunden

Methoden und Werkzeuge
� Funktionale und industriespezifische 

Expertise
� Veränderungsmanagement nach Side-by-

Side-Ansatz bis der Kunde die 
Projektverantwortung und die 
Implementierung übernimmt 

� "Train-the-trainer"-Ansatz zur Einführung 
neuer Prozesse

Erforderliche Kompetenzen
� Strategisches Verständnis beim Kunden
� Projektmanagement und Coaching Skills
� Kulturelles Verständnis (Verhalten und 

Motivation)
� Soziale Kompetenzen
� Prozess- und Organisationsverständnis

Herausforderung

� Mitarbeiter zur Übernahme von Verantwortung motivieren
� Verantwortung an Kunden übergeben 

Kunde ADL

Anfahrt

Geschwindigkeit 
erzielen

Übernehmen

Boden gewinnen

…

…

Selbständig

Arthur D.Little‘s Tandem Ansatz ©

Vorstellung Arthur D. Little – Positionierung 5

� ADL steuert und 
tritt in die 
Pedalen 

� Kunde begleitet 

� ADL steuert und 
tritt in die 
Pedalen 

� Kunde steigt 
aktiv mit ein 

� Kunde steuert 
und tritt in die 
Pedalen

� ADL tritt 
unterstützend in 
die Pedalen 

� Kunde steuert 
und tritt in die 
Pedalen 

� ADL nimmt sich 
zurück, balanciert 
aus und gibt Tipps 

� Kunde fährt 
eigenständig 

� ADL steigt ab, 
beobachtet und 
gibt Tipps 
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Arthur D. Little – Global Management Consulting

Branchen

Funktionale
Sektoren

Industrie-
Erfahrung und 

Kompetenz, 
Thought 

leadership

Funktionale Themen, Methoden, Best Practices

FI
Banken & 
Versiche-

rungen

HC
Health Care

CHM
Chemische

Industrie

EMR
Maschinen-

und 
Anlagenbau

T&T
Transport und 

Touristik

UTIL
Versorgungs-

wirtschaft

AUT
Automobil-
industrie

und 
Zulieferer

Arthur D. Little kombiniert Branchen- und Methodenkompetenz und bietet 
kundenindividuelle Lösungen

Strategic
Mgmt.

Operations
Mgmt.

IT-
Mgmt.

� Operations / Supply Chain Management
� Prozess-,  Organisations-, Wertschöpfungsoptimierung
� Restrukturierung und Change Management

TIME
Telekom, 

Information, 
Medien, 

Electronik

5Vorstellung Arthur D. Little – Industrieerfahrung und Methodenkompetenz



PPE_Studienergebnisse_2006.ppt 53

Carsten Vollrath

� Operations/Supply Chain Management, 
Beschaffung und Logistik, Manufacturing 
sowie eBusiness

� Entwicklung und Umsetzung operationaler 
Unternehmensstrategien, Organisations-
entwicklung und Wertschöpfungsdesign

� Optimierung von Geschäftsprozessen, 
Reorganisation von Führungssystemen

� Spezialist für Programme zur dauerhaften 
und garantierten Realisierung von Kosten-, 
Produktivitäts-, Qualitäts-, und Ertrags-
steigerungspotenzialen

� Entwicklung und Begleitung umfangreicher 
Re-Positionierungs- und Turnaround-
Programme

� Konzeption und Begleitung von Post Merger
Integrationen, Entwicklung Transformations-
strategie und Aufbau eines strategischen 
Projektportfolios

� Analysen und Konzepte zu strategischen 
Entscheidungen wie internationale Standort-
bewertung und -auswahl, In-/Outsourcing
Fragestellungen, Plattformstrategie, vertikale 
Logistik-Kooperationen

Partner & Leiter des 
Geschäftsbereichs
Operations Management

Carsten Vollrath

Schwerpunkte der Beratungsarbeit

� Über 15 Jahre Industrie- und 
Beratungserfahrung in den Branchen 
Automobil und Manufacturing, Konsum-
güter, Energie, Transport und Logistik

� Dipl.-Kfm., Universität zu Köln
� MBA (Kellogg/WHU)

Berufliche Laufbahn

Relevante Projekterfahrung (Auswahl)

5Arthur D. Little – Ansprechpartner

mail: vollrath.carsten@adlittle.com
mobile: 0175/ 5806 106


