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TENDENZEN IM INDUSTRIELLEN EINKAUF

(von Dipl. -Ing. Dr. Harald Wagner, Leiter des
Arbeitskreises)

In einem etwa viertelstiindigen Kurzreferat wurden den 24 Teilnehmern
des Arbeitskreises die gegenwirtig zu beobachtenden Tendenzen im indu-
striellen Einkauf in duBerst geraffter Form vorgestellt. (Vergleiche dazu
den im November 1970 vor der Wiener Sektion des WIV gehaltenen Vor-
trag zum gleichen Thema, zitiert im WIV Mitteilungsblatt Nr 15/1970).

Aufgrund der Vorschlige der Teilnehmer des Arbeitskreises wurden aus
der vorliegenden Liste 4 Themen gewé&hlt und zwei Diskussionspunkte hin-
zugefiigt, nimlich die Einfithrung der Mehrwertsteuer in Osterreich und
das Problem des Auffindens neuer Lieferanten.

Im einzelnen wurde diskutiert iiber:

a) Die Einfilhrung der Mehrwertsteuer in Osterreich

Das fiir den industriellen Einkauf mit der Umstellung von der Kaskaden-
steuer auf die Mehrwertsteuer gravierendste Problem ist jenes der
""Entlastung'’ der bisher quotierten Preise um den darin enthaltenen Um-
satzsteueranteil zur Ermittlung der Netto-Basis, auf welche die Mehr-
wertsteuer angewendet werden soll. Seit zwei Jahren wurde vom Be-
schaffungsdienst der Osterreichischen Bundesbahnen Untersuchungen in
dieser Richtung durchgefiihrt, auf denen nunmehr die Arbeiten an einem
fiir alle Bereiche in Osterreich giiltigen Katalog vorgenommen werden.

Kollege Appel erklirte sich bereit, seine reichen Erfahrungen auf die-
sem Gebiet interessierten Kollegen bei speziellen Problemen zur Ver-
fligung zu stellen.

b) Das Finden neuer Lieferanten

Es ist das Bestreben jedes Eink#ufers, seinen Lieferantenkreis stets
so grofl wie moglich zu halten, um einerseits das Beschaffungsrisiko
zu vermindern und um andererseits in den Genufl von Vorteilen durch
glinstigere Lieferanten zu kommen.

Es wurden verschiedendste Quellen fiir die Identifizierung neuer Liefe-
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ranten besprochen, wie z. B. Fachverbinde, Kataloge, Messen. Da-
bei wurde besonders auf die immer wieder gemachte Erfahrung hin-
gewiesen, daf viele Lieferanten zwar vorgeben, gewisse Produkte
und Dienstleistungen anzubieten, daB sie aber einer strengeren
Priifung nicht immer standhalten.

Als nichster Schritt nach der Identifizierung méglicher Lieferanten
muB sich die Qualifizierung der Lieferanten fiir bestimmte Beschaf-
fungsfidlle anschliefen. Dies kann beispielsweise erreicht werden durch
Einholen von Referenzen, Anforderung von Mustern, Erteilung von
Probeauftrigen und Betriebsbesichtigungen beim Lieferanten.

Die dritte Phase ist jene der Lieferantenentwicklung, die darauf ab-
zielt, einen wohlqualifizierten, aber dennoch selten zu 100 % entspre-
chenden Lieferanten in Richtung der Vorstellungen des Eink#ufers zu

entwickeln. Dazu gehdren sowohl negative Mafinahmen wie Festsetzung
von Pdnalen und eventuellen Schadenersatzforderungen wie auch positi-
ve MaBnahmen wie etwa Unterstiitzung des Lieferanten mit know-how
und sténdiges feed-back iiber seine Lieferleistung vom Standpunkt des
einkaufenden Unternehmens aus.

Die Stellung des Einkdufers in der Organisation

Es wird allgemein anerkannt, daB der Status des Einkidufers aufgrund
des stindig steigenden Zukaufanteils und der damit verbundenen EinfluB3-
moglichkeit des industriellen Einkaufs auf die Kostengebarung des Un-
ternehmens stetig im Steigen ist.

Es sind allerdings zwei unterschiedliche Modelle der Entscheidungs-
bildung iiber einzukaufende Produkte und Dienstleistungen sowie iiber

Lieferantenauswahl zu erkennen.

Im ersten Fall wird aus Griinden der technischen Komplexitit eines
Produktes der Lieferant bereits in einem Stadium identifiziert, in dem
sich das zu beschaffende Produkt noch in der Entwicklung oder Erpro-
bung befindet. Der Einkauf selbst wird in solchen Fillen meist nur die
Rolle der administrativen Abwicklung iibernehmen und ist in seiner
Funktion der Preis- und Konditionsverhandlungen wesentlich beein-
trachtigt.

Im zweiten Fall wird die Beschaffungsanforderung eines Produktes,
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Mengen, Termine, Spezifikationen der Einkaufsabteilung iibergeben,
die ihrerseits fiir optimalen Einkauf sorgt.

Die Praxis beweist, da beide Modelle ihre Daseinsberechtigung haben,
dafl es aber im ersten Fall unbedingt erforderlich ist, den Einkauf so
frith wie moglich einzusci:alten, um sich einerseits seiner Kenntnisse
des Beschaffungsmarktes und der Beschaffungsverfahren zu versicnern
und um ihn andererseits nicht zum bloBen Erfiillungsgehilfen zu degra-
dieren. Auflerdem soll in klaren Arbeitsanweisungen festgehalten sein,
in welchen Fillen (Produkte, Entwicklungsstadien, Lieferanten) das
erste Modell gegeniiber dem Regelfall des zweiten zur Anwendung
kommen soll.

Zunehmende Versachlichung des Einkaufs

e)

Die Diskussion konzentrierte sich hier besonders auf Fragen der Ver-
tragsformen und auf mégliche Preisgleitklauseln sowie des Nutzens

von detaillierten Kostenaufgliederungen in Angeboten. Die Tendenz geht
zu eher langfristigen Vertridgen in Form von Mantel- und Abrufvertra-
gen sowie zu eher komplizierteren Formen fiir die durch die gegenwir-
tig erfahrenen und iiberdurchschnittlichen Inflationsraten erforderlichen
Preiskorrekturen. .

Leistungsmessung in der Einkaufsabteilung

Alle Teilnehmer waren sich von Anfang an dariiber einig, dafl eine Lei-
stungsmessung eines Einkdufers wesentlich schwieriger ist als die ei-
nes Verkédufers oder die Beurteilung der Leistung eines Lieferanten.
Verschiedene Provisions- und Primiensysteme basieren auf eher leicht
verifizierbaren Erfolgskriterien von Verkdufern und funktionierende
Lieferantenbewertungssysteme sind ebenfalls in Literatur und Praxis
weitgehend bekannt.

Erste Versuche zur Leistungsmessung von Einkdufern wurden durch
den Vergleich brancheniiblicher Preissteigerungen mit der Erhdhung
eines ermittelten Einkaufspreisindex vorgenommen. Diese Methode hat
aber ihre Schwichen darin, daf sie stets gleichartige Beschaffungsan-
forderungen voraussetzt, um vergleichbare Werte zu erhalten. Auch
Modelle mit Soll-Vorgaben fiir zu erzielende Preise und der anschlies-
sende Sqll/ Ist-Vergleich haben sich nur bedingt bewéhrt.
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Moderne Bewertungssysteme fiir Einkdufer bzw. Einkaufsabteilungen
miissen auf das jeweilige Arbeitsgebiet und die Besonderheiten der
abzuwickelnden Beschaffungstitigkeit mafgeschneidert sein. Dabei
stiitzt sich eine Bewertung nicht auf ein einziges, sondern auf eine
Vielzahl von Kriterien wie z. B. erzielte Liefertreue und erzielte
Qualitit (als MaR fiir guté Lieferantenauswahl und -entwicklung), An-
zahl der verfiigbaren Lieferanten je Position (als MaB der Risikomin-
derung), Wirkungsgrad der Zusammenarbeit mit innerbetrieblichen
Stellen und Wertschiatzung des Einkiufers durch die Integritit der
Person des Einkidufers (zu diesem Punkt erwihnte ein Teilnehmer
die groBe Versuchung, denen Einkdufer in bestimmten Branchen aus-
gesetzt sind und empfahl eine regelmiBige Uberpriifung der Vermégens-
lage bestimmter Personen).

MODERNE WIRTSCHAFTLICHE FERTIGUNGSMETHODEN

(Dipl. -Ing. Peter P. Zessnik, Leiter des Arbeitskreises)

In diesem Arbeitskreis berichteten die Kollegen Rast (Alpine Zeltweg)
und Zessnik (Waagner Biro Graz) zu den Themen ""Programmierung von
NC-Maschinen' und ""Fertigungssteuerung mit Einsatz von Modularpro-
grammen''. Die Lésung dieser Probleme trigt heute dazu bei, dem Ziel,
das Unternehmen als kybernetisches System weiter auszubauen, niher
zu kommen und fiihrt so zur Vergrosserung des Wirkungsgrades der ein-
gesetzten Produktionsmittel.

Da die wirtschaftliche Nutzung der eingesetzten Produktionsmaschinen
heute bereits zum Standardwissen jeder Betriebsfithrung z#hlt und auch
entsprechende Methoden iiberall routinemifig angewandt werden, muB
sich die Entwicklungsarbeit auf die Bereiche "vor' und "zwischen' der
Produktion richten. Hier bringt der Einsatz von NC-Maschinen durch ihre

im Biiro moégliche Umriistbarkeit und die Verwendung der EDV in der
Fertigungssteuerung zur Kontrolle der Zeiten und Mengen in den Zwischen-
lagern die heute noch moglichen und nétigen groflen Steigerungsraten der
Kostenersparnis von den Herstellkosten.

Die Behandlung der Themen erfolgte in der Schilderung von. praktischen
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