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Vorwort

			In	vielen	Unternehmen	wird	eine	stringente	Umsetzung	desstrategischen	Beschaffungsmanagements	vernachlässigt.	Häu�igbleiben	Einsparpotenziale	von	15	%	bis	20	%	ungenutzt.Die	moderne	Beschaffung	sorgt	in	Unternehmen	für	einereibungslose	Materialbeschaffung	auch	in	kritischen	Zeiten	wie	einerPandemie	(Resilienz)	und	deren	Weiterleitung	an	die	entsprechendenUnternehmensbereiche.	Zu	den	Hauptaufgaben	der	Beschaffung	zählendie	richtige	Auswahl	und	Betreuung	von	Lieferanten(Lieferantenmanagement),	die	Kostenüberwachung	(Cost	Engineeringund	Einkaufscontrolling)	und	das	Schnittstellenmanagement	internerwie	externer	Ansprechpartner.Aufgrund	der	zunehmenden	Globalisierung	und	der	hohenFremdbezugsquote	spielt	das	sog.	Global Sourcing,	d.	h.	das	Beschaffenvon	Produkten	auf	dem	Weltmarkt,	eine	zunehmend	wichtigere	Rolle.Die	Beschaffung	sollte	integraler	Bestandteil	desProduktentstehungsprozesses	sein	und	das	Produkt	von	der	erstenIdee	bis	zum	Recycling	begleiten.Neben	dem	Beherrschen	der	klassischen	Methoden	des	operativenEinkaufs	muss	der	moderne	Beschaffungsmanager	in	der	Lage	sein,Strategien	zu	entwickeln,	technische	Zusammenhänge	mitbetriebswirtschaftlichen	Aspekten	zu	kombinieren,	um	komplexeStrukturen	digital	ef�izient	gestalten	zu	können.Dieser	Band	soll	unmittelbar	von	Studierenden	und	Berufstätigengenutzt	werden,	die	sich	intensiver	mit	den	Schwerpunkten	destechnischen	Beschaffungsmanagements	auseinandersetzen	wollen.Zahlreiche	Professoren,	Industrievertreter	bis	hin	zumTopmanagement	von	Dax-Konzernen	und	Dozenten	bayrischer



Hochschulen	haben	mit	ihren	Beiträgen	einen	umfangreichen	Überblicküber	das	komplexe	Themenfeld	geschaffen.Die	Leserschaft	erwartet	eine	spannende	Entwicklung	der	Methodendes	klassischen	Einkaufs,	über	das	strategischeBeschaffungsmanagement	bis	hin	zum	E-Procurement.Aus	Gründen	der	einfacheren	Lesbarkeit	wird	nicht	zwischenmaskulinen	und	femininen	Begriffsformen	unterschieden.	Wenn	voneinem	Beschaffungsmanager	gesprochen	wird,	ist	selbstverständlichauch	immer	eine	Beschaffungsmanagerin	gemeint.Ingolstadt,	im	Mai	2022 Dirk	Hecht
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1          Einführung



1.1      Vom opera�ven Einkauf zum modernen
Beschaffungsmanagement

Prof. Dr. Dirk Hecht und Prof. Dr. Günter Ho�bauer

Die	operative	Beschaffung	eines	Beschaffungsobjektes	zur	richtigenZeit,	in	der	richtigen	Menge,	richtigen	Qualität	und	am	richtigen	Ort	istin	der	Literatur	ausreichend	beschrieben	und	wird	als	klassischeAufgabe	des	Einkaufs	verstanden.	Die	Begriffsabgrenzung	von	Einkaufund	Beschaffung	ist	nicht	eindeutig.	Häu�ig	wird	mit	»Beschaffung«	dergesamte	Prozess	von	Materialdisposition,	Bestellung	undBeschaffungslogistik	sowie	strategischen	Elementen	beschrieben.	Dieklassische	Aufgabenbeschreibung	des	Einkaufs	fokussiert	auf	einespäte	Phase	des	Produktentstehungsprozesses	kurz	vor	demProduktionsbeginn	(Start	of	Production,	SOP)	und	die	Unterstützungwährend	der	Produktionsphase.	Diese	operativen	Einkaufsaufgaben,u.	a.	Bestellung,	Rechnungstellung	oder	Lagerhaltung,	haben	weiterhingroße	Bedeutung,	lassen	sich	aber	zunehmend	automatisieren.	Somitwerden	Freiräume	geschaffen	für	wichtige	strategischeBeschaffungsfunktionen	besonders	in	einer	frühen	Phase	desProduktentstehungsprozesses	(PEP).	Eine	aktive	Einbindung	derBeschaffung	bereits	in	der	Ideenphase	eines	neuen	Produkts	generiertnachhaltige	Werte	in	Form	von	Einsparungen	undWettbewerbsvorteilen,	ohne	dass	die	Unternehmen	Nachteilehinnehmen	müssen.
1.1.1    Die Stellung der Beschaffung



Grundsätzlich	soll	der	Beschaffungsprozess	die	bedarfsgerechte	undwirtschaftliche	Versorgung	mit	Waren	sicherstellen.	DieseBeschaffungsprozesse	zielen	auf	unterschiedliche	Schwerpunkte	undObjekte	ab.	Güter	lassen	sich	beispielsweise	in	ihre	Wertigkeit	(ABC),Volatilität	(XYZ),	strategischen	Bedeutung,	Haltedauer	oder	im	Hinblickauf	Versorgungsstrategien	differenzieren.	Beschaffungsmärkte	sindlokal,	regional	oder	global.	Die	Beschaffung	kann	sich	auf	laufende,	sichwiederholende	Vorgänge	oder	einmalige	Großprojekte	beziehen.	DasLeistungsangebot	reicht	von	Entwicklungsvorhaben,	Investitionsgüternüber	Software	oder	Hardware	bis	zu	Innovationen	und	vielen	weiterenObjekten.Dabei	werden	bei	einigen	Konzernen	bis	zu	70	%	des	Umsatzwertsvon	der	Beschaffung	verantwortet.	Viele	Unternehmen	haben	dieBedeutung	der	Beschaffung	erkannt	und	die	Verantwortung	bis	aufGeschäftsführungs-	bzw.	Vorstandsebene	gehoben	(z.	B.	BMW,	Audioder	Airbus).Die	klassische	Sechs-R-Regel	(also	die	Beschaffung	der	richtigenWaren,	zur	richtigen	Menge,	richtigen	Zeit,	richtigen	Ort,	der	richtigenQualität	und	zum	richtigen	Preis)	wird	aktuell	ergänzt	um	weitereThemen	wie	der	richtigen	Nachhaltigkeit,	Resilienz,	Innovation	undrichtige	Information.Zur	Veranschaulichung	soll	ein	Auslandsstandort	eines	deutschenAutomobilherstellers	dienen.	Die	Produkte	–	beispielweise	deutschePremiumfahrzeuge	–	werden	nur	selten	ausschließlich	für	den	lokalenMarkt	produziert.	Sie	werden	global	abgesetzt	und	müssen	einemeinheitlichen	weltweiten	Qualitätsstandard	entsprechen.	Dasehemalige	Gütesiegel	»Made in Germany«	wird	nicht	selten	durch»Made by«	BMW,	Audi	u.	a.	ersetzt.Häu�ig	werden	die	gleichen	Fahrzeugtypen	(z.	B.	Audi	A4,	BMW	3-er)sowohl	in	Werken	in	Europa,	USA,	China	als	auch	in	Schwellenländerngefertigt.	Premiumfahrzeuge	heben	sich	auch	durch	das	breite	Angebotzur	Individualisierung	und	dem	damit	verbundenen	Variantenreichtumvon	den	günstigeren	Wettbewerbern	ab.	Welche	Bedeutung	hat	diesnun	für	die	Beschaffung?Ein	Lenkrad	z.	B.	als	Zukaufteil	sowohl	für	ein	Werk	in	Bayern	alsauch	in	Brasilien,	China	oder	Südafrika	zu	besorgen,	stellt	sehr	hoheAnforderungen	an	korrekte	Planung,	Informations�luss	und



Kommunikation.	Eine	Lieferung	per	Schiff	von	Deutschland	nachSüdafrika	dauert	im	Schnitt	etwa	sechs	Wochen.	Entsprechendbenötigen	die	Lieferabrufe	seitens	der	Materialdisposition	bereits	sechsWochen	vor	dem	deutschen	Werk	eine	erhöhte	vorausschauendePlanungssicherheit.	Dies	steht	in	einem	direkten	Zielkon�likt	zurbeschriebenen	Individualisierung	des	Fahrzeuges,	zu	der	auch	dieMöglichkeit	gehört,	das	Fahrzeug	kurz	vor	der	Produktion	neu	zukon�igurieren.	Die	entsprechende	Flexibilität,	die	auch	von	denLieferanten	eingefordert	wird,	bedarf	einer	permanentenLieferantentwicklung	und	-betreuung.Viel	zu	oft	müssen	Teile	teuer	per	Luftfracht	versandt	oder	imschlimmsten	Fall	verschrottet	werden.	Die	Bedeutung	für	das	»sechsteR«	–	die	richtigen	Kosten	–	ist	selbsterklärend.	Ebenso	gilt	es,	dielokalen	Zoll-	und	Subventionsprogramme	zu	kennen	und	zu	nutzen.	ImUmfeld	einer	globalen	Beschaffung	(Global	Sourcing)	wird	es	vonzunehmender	Bedeutung	sein,	sowohl	Standortrisiken,	�inanzielleRisiken	aber	auch	das	Einhalten	gängiger	Nachhaltigkeitsforderungenzu	kontrollieren.	Die	Naturkatastrophe	in	Japan	ist	in	diesemZusammenhang	noch	gut	in	Erinnerung.	Diese	zusätzlicheHerausforderung	kann	allerdings	nur	gemeistert	werden,	wenn	esdurch	hohen	Arbeitsaufwand	gelingt,	die	gesamte	Lieferkettetransparent	zu	durchleuchten.1	Sonst	kann	eine	defekte	Schraube	aufder	dritten	Zulieferstufe	(3rd	tier,	Problem	dargestellt	durch	schwarzesKreuz)	dazu	führen,	dass	in	der	zweiten	Stufe	massive	Problemeauftreten	und	resultierend	daher	in	Bayern	(1st	tier	oder	OEM)	dieBänder	stillstehen	(symbolisiert	durch	schwarze	Flecken).



Abb. 1.1-1: Risiken in der Lieferke�e

1.1.2    Advanced Procurement, die Beschaffung
beginnt in der frühen PhaseWie	bereits	verdeutlicht,	muss	das	moderne	Beschaffungsmanagementfrühzeitig	aktiv	im	Produktentstehungsprozess	mitwirken.2Unter	dem	Überbegriff	des	Advanced Procurement	oder	Forward

Sourcing	werden	Methoden	und	Strategien	zusammengefasst,	die	diesefrühzeitige	aktive	Rolle	der	Beschaffung	zum	Gegenstand	haben.	Einüblicher	Produktentwicklungsprozess	in	der	Automobilindustriedauert	beispielsweise	etwa	fünf	Jahre	und	lässt	sich	in	verschiedenePhasen	einteilen.	Üblicherweise	folgt	auf	die	frühe	Ideen-	undKonzeptphase	eine	Produkt-	und	Prozessentwicklung,	gefolgt	von	derVorbereitung	für	den	Anlauf	und	den	Produktionsbeginn	(Start of
Production, SOP).	Ein	erfolgreiches	Beschaffungsmanagement	setztbereits	in	der	initialen	Entwicklungsphase	ein,	um	frühzeitig



Innovationen	in	das	eigene	Unternehmen	zu	bringen,	möglicheLieferanten	zu	identi�izieren3	und	die	besten	Kostenhebel	umsetzen	zukönnen.	Die	Beschaffung	muss	in	dieser	frühen	Phase	eine
Sourcingstrategie	entwickeln,	die	sie	mit	den	internen	Prozesspartnernabstimmt	und	konsequent	umsetzt.	Bevor	die	Prozessentwicklungbeginnt,	sollten	die	strategischen	Lieferanten	nominiert	und	in	dieEntwicklung	einbezogen	werden.	Um	einerseits	eine	nachhaltigeVersorgungssicherheit	sicherzustellen	und	andererseits	kommerziellePotenziale	umzusetzen,	muss	das	moderne	Beschaffungsmanagementdie	Methoden	des	Cost	Engineering,	Value	Management,	Target	Costingund	der	Lieferantentwicklung	stringent	anwenden.4	Die	Zeiten,	indenen	Preise	wie	auf	einem	Basar	verhandelt	werden,	sind	vorbei.Komplexe	Produkte	und	Lieferantenver�lechtungen	erfordern	eineKostentransparenz	und	partnerschaftliche	Kooperation.In	der	kritischen	Phase	der	Anlaufvorbereitung	muss	die	Beschaffungdie	Versorgung	der	Entwicklung	und	weltweiten	Produktionswerke	mitKomponenten	für	Versuchsträger	und	Vorserienproduktionensicherstellen.	Zahlreiche	technische	Änderungen	können	zugravierenden	Preisforderungen	seitens	der	Lieferanten	führen.	Es	mussein	Ausgleich	zwischen	berechtigten	Forderungen	der	Lieferanten	fürim	Vorfeld	nicht	klar	de�inierte	technische	Anforderungen	und	derBedeutung	einer	stabilen	Preisgestaltung	für	das	eigene	Unternehmengefunden	werden.	Leider	lässt	sich	in	der	Praxis	eine	Art»Badewannenkurve«	erkennen,	die	verdeutlicht,	dass	ein	niedrigesPreisniveau	während	der	Nominierung	kurz	vor	Beginn	derSerienfertigung	deutlich	ansteigt.	Dies	gefährdet	die	Projektrendite	undschlägt	direkt	auf	den	Unternehmenserfolg	durch.Es	versteht	sich	von	selbst,	dass	die	Beschaffung	nur	erfolgreich	ineinem	Netzwerk	von	internen	und	externen	Partnern	agieren	kann.	DieDenkweise,	dass	die	unterschiedlichen	Bereiche	isoliert	agieren	undwie	bei	einem	sequentiellen	Fertigungsprozess	nur	ihre	Aufgabenerfüllen,	wird	durch	die	konstruktive	Zusammenarbeit	in	sog.
crossfunktionalenTeams	überholt.	Die	Beschaffung	übernimmt	in	derfrühen	Phase	eine	aktive	Rolle	in	diesen	Teams.	Die	Sicht	desBeschaffungsmarktes	wird	bereits	in	der	Entwicklungsphase	kritischmit	den	Entwicklungsvorhaben	des	eigenen	Unternehmensabgeglichen.	Zu	oft	werden	Entwicklungen	vorangetrieben,	die	dann



entweder	nicht	oder	nicht	wirtschaftlich	von	Lieferanten	produziertwerden	können.	Während	die	Entwicklung	besonders	in	der	frühenPhase	die	Leitung	eines	interdisziplinären	Teams	innehaben	sollte,muss	die	Beschaffung	während	des	Lieferantennominierungszeitraumseine	führende	Funktion	übernehmen.
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1.2      Methoden des klassischen Einkaufs und
Prozesse des Advanced Procurement

Prof. Dr. Dirk Hecht

In	der	Literatur	werden	zahlreiche	Differenzierungen	derBeschaffungstätigkeiten	nach	strategischem,	operativem,verwaltendem,	dispositivem	oder	unterstützendem	Charakter	gemacht.Die	Übergänge	sind	dabei	�ließend,	so	werden	z.	B.	die	ABC-Analysenoder	das	Cost	Engineering	teilweise	den	strategischen	oder	operativenMethoden	zugeordnet.	In	diesem	Band	wird	ein	Bezug	entlang	derZeitachse	des	Produktentstehungsprozesses	(PEP)	entwickelt.	Es	wirdverdeutlicht,	wie	sich	die	Beschaffung	von	den	klassischen	Methoden,die	eher	operativer	Natur	sind	und	um	den	Produktionsbeginn	(SOP)sowie	die	Marktphase	verwendet	werden,	zum	Advanced	Procurementweiterentwickelt	hat.	Die	Beschaffung	optimiert	mit	zahlreichen	neuenMethoden	globale	Lieferantennetzwerke	( 	Abb.	1.2-1).5



Abb. 1.2-1: Die Welt der BeschaffungEs	wird	verständlich,	dass	das	teilweise	verbreitete	Bild	des»Einkäufers	als	Kostendrücker«	der	komplexen	Welt	der	Beschaffungnicht	mehr	gerecht	wird.	Anstatt	Kosten	zu	drücken,	werden	Potenzialegemeinsam	mit	den	Lieferanten	und	Prozesspartnern	gestaltet.	Diesbeginnt	bereits	in	einer	frühen	Phase,	um	Konzepte	und	Produkte	mitoptimalen	Kundennutzen	zu	planen.	Dabei	muss	die	Gestaltung	derSupply	Chain	unbedingt	berücksichtigt	werden.	Nur	wenn	frühzeitigpotenzielle	Lieferanten	auf	dem	globalen	Markt	identi�iziert	werden,die	gemeinsam	mit	einem	Kunden	neue	Innovationen	realisierenkönnen,	wird	nachhaltiges	Wachstum	ermöglicht.	WesentlicheAufgaben	und	Methoden	der	modernen	Beschaffung	lassen	sichnachfolgend	über	einen	PEP	darstellen	( 	Abb.	1.2-2).



Abb. 1.2-2: Kernleistungen des Advanced Procurement entlang des PEPMit	den	zunehmend	anspruchsvollen	Kerneigenleistungen	desAdvanced	Procurement	entwickelt	sich	das	Anforderungspro�il	desmodernen	Beschaffers.	Es	ist	nicht	mehr	ausreichend,	basierend	aufrein	eindimensionalen	betriebswirtschaftlichen	Kennzahlen	(v.	a.	demPreis)	eine	Lieferantennominierung	durchzuführen.Um	auf	Augenhöhe	mit	Prozesspartnern	aus	der	Entwicklung	undProduktion	argumentieren	und	mit	hochspezialisierten	LieferantenProzessketten	gestalten	zu	können,	sind	technische	und	fundierteKenntnisse	der	IT	bzw.	Data	Science	zwingend	erforderlich.
1.2.1    Methoden des klassischen Einkaufs

ABC- und XYZ-AnalyseDie	ABC-Analyse	ist	bereits	seit	den	1950er	Jahren	bekannt	und	wirdauch	in	der	Beschaffung	als	Standardwerkzeug	eingesetzt,	um	das»Wesentliche«	vom	»Unwesentlichen«	zu	trennen.	Häu�ig	dient	sie



dazu,	die	jährlichen	Materialkosten	in	drei	Kategorien	(Wertanteilgrößer	80	%	=	A,	Wertanteil	zwischen	15	%	und	80	%	=	B	und	geringerWertanteil	=	C)	einzuteilen.	Hieraus	lassen	sich	Schwerpunkte	zurOptimierung	und	Rationalisierung	ableiten.	Die	A-Themen	bedürfenentsprechend	hoher	Aufmerksamkeit	(z.	B.	Achsmodule),	während	C-Themen	im	Wesentlichen	durch	standardisierte	Prozesse	abgewickeltwerden	sollten	(z.	B.	Schrauben).Die	XYZ-Analyse	ist	ein	Verfahren,	welches	basierend	aufErfahrungswerten,	Artikel	gemäß	eines	Variations-	oderSchwankungskoef�izienten	kategorisiert.	Es	soll	somit	möglich	werden,eine	gewisse	Genauigkeit	für	Prognosen	der	Lieferabrufe	und	desVerbrauchs	in	der	Fertigung	zu	gewährleisten.	Hierbei	werden	Artikelmit	konstantem	Verbrauch	der	Kategorie	»X«	und	Artikel	mit	sehrschwankendem	Verbrauch	der	Kategorie	»Z«	zugeordnet.Die	genaue	Klassi�izierung	erfolgt	über	die	Berechnung	desVariationskoef�izienten.	Dieser	ist	de�iniert	über	den	Quotienten	ausStandardabweichung	und	dem	Mittelwert.	Üblicherweise	geltenfolgende	Grenzen	für	die	Klassi�izierung	( 	Abb.	1.2-3).

Abb. 1.2-3: XYZ-KlassifizierungDas	Beispiel	folgender	Verbrauchsverläufe	von	Elektronikkomponentenverdeutlicht	die	Methode.Dieses	Verfahren	ermöglicht	auch	eine	ef�iziente	Lagerhaltung,reduziert	die	Materialbindung	und	unterstützt	Lieferanten	bei	derProduktionsplanung.	Nachdem	der	Beschaffer	beide	Analysen	zunächstgetrennt	durchgeführt	hat,	kann	eine	Kombination	beider	Methoden	ineiner	ABC-/XYZ-Matrix	durchgeführt	werden.	Diese	Kombinationermöglicht	die	Ableitung	einer	ef�izienten	Steuerung	desBeschaffungsvolumens.



Obwohl	diese	Methodik	in	der	Theorie	seit	langem	bekannt	ist,	wirdsie	in	der	Praxis	häu�ig	vernachlässigt.	Viele	Mitarbeiter	im	operativenEinkauf	beklagen	sich	über	eine	Überlastung	durch	operativesTagesgeschäft.	Die	ABC-/XYZ-Analyse	aufzusetzen	und	konsequent	fürein	Einkaufsvolumen	anzuwenden,	bedarf	zunächst	einiger	Kapazität,wird	sich	aber	durch	deutliche	Ef�izienzverbesserungen	in	Kürzeamortisieren.

Abb. 1.2-4: XYZ-Methode am Beispiel von Elektronikkomponenten



Abb. 1.2-5: ABC-/XYZ-Matrix

Degressionsformel und MaterialkostenmethodeUm	sich	schnell	ein	grobes	Bild	über	Kostenzusammenhänge	derbetreuten	Warengruppe	machen	zu	können,	lassen	sich	mithilfe	derDegressionsformel	und	Materialkostenmethode	vereinfachte	Aussagentreffen.	Die	Degressionsformel	ermöglicht	aufgrund	der	ParameterStückzahl	und	Preis	eine	Annäherung	an	die	�ixen	(F)	und	variablen(Var)	Stückkosten.	Die	Summe	aus	�ixen	und	variablen	Kosten	dividiertdurch	die	jeweilige	Stückzahl	ergibt	ohne	Berücksichtigung	weitererUmlagen	den	Teilepreis.	In	der	gleichen	Warengruppe	gilt:

mit:P(1):	Preis	(1)	je	Einheit;	P(2):	Preis	(2)	je	EinheitS(1):	Stückzahl	1;	S(2):	Stückzahl	2F:	Fixkosten;	Var:	Variable	KostenÜber	die	Materialkostenmethode	lassen	sich	unter	der	Annahme	eineskonstanten	Verhältnisses	von	Material-	und	Fertigungskosten	grobeBewertungen	der	Herstellkosten	durchführen.	Es	sei	deutlich	daraufhingewiesen,	dass	eine	fundierte	Kostenanalyse	dadurch	nicht	ersetztwerden	kann.
mit:m:	aus	Erfahrungswerten	bekannter	MaterialkostenanteilMK	(neu):	Materialkosten	des	neu	zu	kalkulierenden	ErzeugnissesMK	(alt):	Materialkosten	des	vergleichbaren	VorgängererzeugnissesHK	(neu):	Herstellkosten	des	neu	zu	kalkulierenden	ErzeugnissesHK	(alt):	Herstellkosten	des	vergleichbaren	Vorgängererzeugnisses



Folgendes	Beispiel	soll	die	Methode	verdeutlichen:MK	(alt)	=	5	Euro;	HK	(alt)	=	15	Euro;MK	(neu)	=	6	Euro;	HK	(neu)	→	zu	berechnenHK	(neu)	ergibt	sich	mit	der	Materialkostenmethode	(m	=	1/3)	zu	18Euro.
Break-Even-Analysen und Bes�mmung von PreisuntergrenzenFür	die	Beschaffung	ist	die	Betrachtung	von	Break-Even-Szenarien	auszweierlei	Hinsicht	interessant.	Zum	einem	betreffen	sie	das	eigeneUnternehmen.	Der	Beitrag	aus	der	Beschaffung	ist	häu�ig	für	einenKonzeptentscheid	mitentscheidend:	Welche	Einkaufspreise	(undNominierungsentscheidungen)	führen	wie	schnell	zum	Break	Even	undin	die	Gewinnzone?	Zum	anderen	helfen	Break-Even-Analysen,	dieSituation	bei	den	Lieferanten	besser	einschätzen	zu	können:	Beiwelcher	Stückzahl	wird	ein	Lieferant	zum	angebotenen	Preis	in	dieGewinnzone	kommen?	Außerdem	können	Auswirkungen	ausAbsatzschwankungen,	Kapazitätsauslastungen	oderrentabilitätssteigernde	Maßnahmen	bewertet	werden.Break-Even-Analysen	lassen	sich	sowohl	für	Ein--	oderMehrpoduktszenarien	als	auch	für	variable	Produktmischungendurchführen.Für	die	Einproduktbetrachtung	kann	man	recht	einfach	die	Erlöse	zuden	variablen	und	�ixen	Kosten	in	Bezug	bringen	und	die	erforderlicheAbsatzmenge	bestimmen,	um	keinen	Verlust	zu	machen:
bzw.
Der	Break-Even-Punkt	ist	der	Punkt,	an	dem	die	Umsätze	dieGesamtkosten	decken‧6
bzw.



Ergänzende	Fragen	zu	Zielvorgaben	für	den	Gewinn	in	Abhängigkeitvon	der	Absatzmenge	oder	Sicherheitskoef�izienten	fürKapazitätsauslastungen	(um	wie	viel	Prozent	darf	dieKapazitätsauslastung	höchsten	sinken,	wenn	ein	Verlust	vermiedenwerden	soll?)	lassen	sich	ebenfalls	mit	der	Break-Even-Methodebeantworten.	Der	Sicherheitskoef�izient	(S)	lässt	sich	dann	berechnenüber:
Im	Falle	einer	Mehrproduktbetrachtung	werden	die	analogen	Aussagenüber	einen	gewichteten	Break-Even-Umsatz	ermittelt.	Die	Formelhierfür	kann	über	den	Einproduktfall	hergeleitet	werden:

mit:d:	Deckungsbeitrag	pro	StückBei	mehreren	Produkten	müssen	die	stückbezogenen	Größen	jeweilsmit	der	Menge	xi	gewichtet	werden.Die	Analysen	bei	variabler	Produktmischung	führen	nicht	zu	einemBreak-Even-Punkt,	sondern	einer	Linie	im	Zweiproduktfall	(Produkte	Aund	B),	da	die	Fixkosten	aus	einer	Mischung	unterschiedlicherAbsatzmengen	beider	Produkte	gedeckt	werden	können.	Mathematischlässt	sich	diese	Mischung	über	einen	Parameter	α	beschreiben,	es	gilt:
Weiterführende	Betrachtungen	im	Mehrproduktfall	können	beiCoenenberg	(Kostenrechnung	und	Kostenanalyse)	nachgelesen	werden,�inden	aber	in	der	klassischen	Beschaffung	selten	Anwendung.7



Sehr	bedeutend	für	die	Beschaffung	ist	die	Bestimmung	vonPreisuntergrenzen	(PUG).	Für	einen	Lieferanten	ist	es	wichtig,	nebender	kritischen	Menge	zu	verstehen,	wie	hoch	(niedrig)	der	kritischeVerkaufspreis	sein	muss,	unterhalb	dessen	sich	eine	Weiterproduktionnicht	mehr	lohnt.	Es	gilt	hierbei	die	Szenarien	Unterbeschäftigung	undEngpass	zu	differenzieren.Im	Fall	freier	Kapazitäten	wird	jede	Produktart	produziert	undabgesetzt,	deren	Preis	nicht	unter	den	variablen	Kosten	liegt:8
In	der	Literatur	wird	darauf	hingewiesen,	dass	eine	etwaigePreisinterdependenz	zwischen	dem	neuen	Auftrag	und	den	anderenProdukten	besteht.	Führt	ein	Zusatzsauftrag	der	einen	Produktart	zuPreiseinbrüchen	bei	anderen,	müssten	die	PUG	um	dieseErlösschmälerung	erhöht	werden.Anders	verhält	es	sich	bei	einem	Engpass.	In	diesem	Fall	mussentschieden	werden,	ob	ein	bestehendes	Produkt	durch	einlukrativeres	ersetzt	werden	soll.	Mit	Hilfe	der	sog.	Opportunitätskostenlassen	sich	derartige	Szenarien	bewerten.	Die	PUG	für	das	Produkt	i	inAbhängigkeit	vom	verdrängten	Produkt	k	lässt	sich	wie	folgtbestimmen:
mit:bji:	Belegungskoef�izient	des	Produkts	i	auf	Maschine	jwjk:	Opportunitätskostensatz	(bezogen	auf	Einheit	derEngpassbelastung	des	verdrängten	Produkts	k;	Berechnung	überDeckungsbeitrag/Belegungskoef�izient)
LieferantenmatrixFür	den	Beschaffungsmanager	ist	es	essenziell,	sich	ständig	ein	Bild	derMarktstärke	seines	Unternehmens	im	Vergleich	zu	seinen	wichtigenLieferanten	zu	machen.	Vor	allem	sind	sog.	strategische	Lieferantenhierbei	von	Bedeutung.	Zu	diesen	zählen	Lieferanten,	die	kritische


